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 The purpose of this research paper aims to study 1) Format and style of coffee shop 
business conduct of retail entrepreneurs in Muaeng District, Ratchaburi Province 2) Coffee 
Shop Consumer Behaviors 3) Competitive Advantage Strategy in running coffee shop 
business by retail entrepreneurs. The data was collected through in-depth interviews.                    
The sample groups included 5 retail entrepreneurs and 15 consumers in Muaeng District, 
Ratcahburi Province. Data were analyzed according to the objectives of the study.                      
The completeness of data as then verified. The outcome of the study was then concluded and 
presented in a descriptive form. 

 The results showed that 1) most retail entrepreneurs started up their business 
ventures on their own except only one entrepreneur having investment partnership. Shop 
locations include both from private store rental and using their own facilities having seating 
area inside and surrounding shops. Coffee and various other drinks are the main offers along 
with food or pastries having their own branding logos. All shops operate with human 
resources, financial, manufacturing and marketing management. The entrepreneurs are using 
the four Ps marketing mix approach in their business conduct, 2) consumer behavior in 
deciding to go to the coffee shop is mainly based upon considerations of style of decor and 
ambience, location, the quality and taste of the products, and the services of the staff.                
The product consumers buy most is Iced-coffee. The types of products that consumers 
decided to buy actually based on personal preferences and specific flavors of each store that 
meet the consumers’ preferences, 3) the business of most coffee shop entrepreneurs are 
being conducted without a clear business distinction. There is only one entrepreneur using 
the competitive advantage strategy for their business. The differentiation strategy is also used 
in products, technologies, and images as well as low-cost leadership strategy, market focus 
strategy, and quick response strategy making it possible to create a brand renowned and 
recognized within the province and for their business to remain stable and long-lasting.              
The results can be used as a guideline to create a competitive advantage strategy to make 
the business moving towards success. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ในปัจจุบันธุรกิจที่เก่ียวข๎องกับกาแฟ ไมํวําจะเป็นเกษตรกรที่ปลูกเมล็ดกาแฟ ไปจนถึง
ร๎านขายกาแฟที่สามารถพบเห็นได๎ในทุกสถานที่ ถือเป็นธุรกิจยอดนิยมท่ีสามารถสร๎างรายได๎จ านวน
มากให๎กับผู๎ด าเนินธุรกิจและเหลําเกษตรกร  เพราะกาแฟนับวําเป็นพืชเศรษฐ กิจที่ส าคัญอยํางหนึ่ง  
ของโลก โดยกาแฟถูกจัดอยูํในจ าพวกพืชเศรษฐกิจที่เป็นโภคภัณฑ์ ซึ่งมีอยูํ 5 ชนิด คือ กาแฟ           
ยาสูบ ยางพารา ชา โกโก๎ และในแตํละปีมีการผลิตเมล็ดกาแฟออกสูํตลาดมากกวํา 5 ล๎านตัน ส าหรับ
ประเทศไทยนั้น กาแฟถือเป็นเครื่องดื่มยอดนิยมในตลาด แ ละเป็นหนึ่งในพืชเศรษฐกิจส าคัญของ
ประเทศ ซึ่งกาแฟที่ปลูกในประเทศมี 2 สายพันธุ์ คือ กาแฟโรบัสต๎า เพาะปลูกมากในแถบจังหวัดทาง
ภาคใต๎ และกาแฟอาราบิก๎าปลูกมากในภาคเหนือ ผลผลิตกาแฟสํวนใหญํประมาณร๎อยละ 95              
เป็นกาแฟโรบัสต๎า และอีกประมาณร๎อยละ 5 เป็นกาแฟอาราบิก๎า โดยเมล็ดกาแฟที่ผลิตได๎ในประเทศ
ถูกน ามาใช๎ประโยชน์  2 ลักษณะ  คือ การแปรรูปเบื้องต๎น ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์กาแฟคั่วบดและ                
การแปรรูปเป็นสินค๎าส าเร็จรูป  ได๎แกํ  กาแฟผงส าเร็จรูปและเครื่องดื่มที่มีกาแฟเป็นสํวนผสมหลัก  
(ส านักงานพัฒนาการวิจัยการเกษตร , 2550) ตลาดกาแฟในประเทศไทยมีการขยายตัวเพ่ิมข้ึน
อยํางมาก  ในปี 2555 มีการบริโภคกาแฟในประเทศไทยกวํา 6.7 หมื่นตัน ซึ่งเพ่ิมข้ึนกวําร๎อยละ 10 
จากที่มีการบริโภคอยูํที่ประมาณ  6 หมื่นตัน ในปี 2554 และในปี 2556 ตลาดเมล็ดกาแฟขยายตัว
เพ่ิมข้ึนอีกกวําร๎อยละ 12 สํงผลให๎ธุ รกิจที่เก่ียวข๎องกับกาแฟมีการเติบโตอยํางตํอเนื่อง (ศูนย์วิจัย
เศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย์, 2558) 

กาแฟ เป็นเครื่องดื่มท่ีมีกลิ่นและรสเป็นเอกลักษณ์ เป็นที่ชื่นชอบของคนท่ัวโลกมาอยําง
ยาวนาน และกาแฟถือเป็นหนึ่งในเครื่องดื่มท่ีได๎รับความนิยมอยํางมากในประเท ศไทย โดยเฉพาะใน
กลุํมคนรุํนใหมํ วัยท างาน และผู๎คนที่ใช๎ชีวิตอยูํในสังคมเมืองที่หันมาบริโภคกาแฟสดกันมากขึ้น                
แตํอยํางไรก็ตาม อัตราการบริโภคกาแฟของคนไทยยังอยูํในเกณฑ์ต่ า คือ น๎อยกวํา 0.5 กิโลกรัมตํอคน
ตํอปี หรือคิดเป็นเพียง 130-150 ถ๎วยตํอคนตํอปี ซึ่งคาดวํา มีคนไทยเพียงร๎อยละ 30 ของประชากร
ทั้งหมดท่ีบริโภคกาแฟเทํานั้น ซึ่งยังมีปริมาณน๎อยเมื่อเทียบกับประเทศในแถบเอเชีย อยํางเชํน ญี่ปุ่น 
ดื่มกาแฟเฉลี่ย 500 แก๎วตํอคนตํอปี หรืออเมริกาท่ีดื่มกาแฟเฉลี่ย 700 แก๎วตํอคนตํอปี สํงผลให๎ อัตรา
การเติบโตของธุรกิจกาแ ฟภายในประเทศ ยังมีแนวโน๎มสูงขึ้นอยํ างตํอเนื่อง ท าให๎ธุรกิจร๎านกาแ ฟ
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รายใหญํๆ จากตํางประเทศเข๎ามาลงทุนและกระตุ๎นตลาดกาแฟให๎เกิดความคึกคักและตื่นตัวเป็นอยําง
มาก (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2550) สํงผลให๎อัตราการเติบโตของธุรกิจร๎านกาแฟทั้งขนาดเล็กและขนาด
ใหญํในประเทศเพ่ิ มข้ึนอยํางตํอเนื่อง ซึ่งในชํวงระยะเวลา 4-5 ปีที่ผํานมา สามารถพบร๎านกาแฟอยูํ
ตามสถานที่ตํางๆ ทั่วไป ไมํวําจะเป็นร๎านกาแฟโบราณที่เปิดเองหรือเป็นรถเข็น รวมทั้งร๎านกาแฟ
ขนาดเล็กและขนาดใหญํ ตลอดจนถึงร๎านกาแฟระดับพรีเมียม  ซึ่งกลายเป็นที่นําจับตามองของตลาด
กาแฟในประเทศไทย (เอส เอ็ม อี ธนาคารกรุงเทพ, 2559) 

ธุรกิจร๎านกาแฟระดับพรีเมียมมีแนวโน๎มเติบโตขึ้นมาก จากการเข๎ามาลงทุนของร๎าน
กาแฟรายใหญํจากตํางประเทศ ไมํวําจะเป็น คอฟฟ่ี คลับ  จากประเทศออสเตรเลีย ทัม แอนด์ ทัมส์  
จากประเทศเกาหลีใต๎ ดีน แอนด์ เดลูก๎า เดอะ คอฟฟ่ีบีน แอนด์ ทีลีฟจากสหรัฐอเมริกา และ คอสต๎า 
จากประเทศอังกฤษ  ซึ่งสํงผลให๎พฤติกรรมการบริโภคกาแฟของคนไทยในปัจจุบันรับเอาวัฒนธรรม
ตะวันตกเข๎ามา ท าให๎รูปแบบการบริโภคกาแฟของคนไทยเปลี่ยนแปลงไปอยํางมาก โดยผู๎บริโภคเริ่ม
หันมานิยมดื่มกาแฟเพ่ือความบันเทิง และต๎องการ ประสบการณ์ การดื่มกาแฟที่หลากหลาย  ในร๎าน
กาแฟที่มีบรรยากาศและการตกแตํงที่ทันสมัย มีความรื่นรมย์เหมาะกับการนั่งดื่มกาแฟ จึงนับได๎วํา
ธุรกิจร๎านกาแฟพรีเมียมได๎อยูํในกระแสความนิยมของสังคม ท าให๎ปัจจุบันได๎มีการพัฒนารูปแบบและ
เอกลักษณ์ให๎โดดเดํน เน๎นการขายเครื่องดื่มกาแฟที่ใ ช๎เมล็ดกาแฟคั่วบดที่มีรสชาติเฉพาะตัว ผํานการ
ชงด๎วยเครื่องชงที่มีเทคโนโลยีที่ทันสมัย รวมถึงการน าเสนอขายอาหารหรือขนมอบควบคูํกับเครื่องดื่ม
กาแฟด๎วย ท าให๎ผู๎ประกอบการธุรกิจร๎านกาแฟทั้งรายเล็กและรายใหญํต๎องปรับตัว เพื่อให๎สามารถ
แขํงขันกับคูํแขํงขันและตอบสนองควา มต๎องการของผู๎บริโภคให๎ได๎มากท่ีสุด (กรุงเทพธุรกิจออนไลน์ , 
2556)  

ความนิยมในร๎านกาแฟสํงผลให๎ร๎านได๎ถูกพัฒนามาเรื่อยๆ จนกระทั่งเป็นธุรกิจร๎าน
กาแฟพรีเมียม ที่มีการตกแตํงและปรับรูปแบบร๎านให๎เข๎ากับสมัยนิยมและพฤติกรรมของผู๎บริโภค                  
ในปัจจุบัน ท าให๎ร๎านกาแฟพรีเมียมมีรูปแบบร๎านที่หลากหลาย ตามท าเลที่ตั้งและกลุํมลูกค๎าเป้าหมาย 
ซ่ึงจังหวัดราชบุรีเป็นจังหวัดหนึ่งที่ตั้งอยูํในภาคตะวันตกของประเทศไทย มีจ านวนประชากรที่อาศัย
อยูํภายในจังหวัดจ านวน 853,217 คน และในเขตอ าเภอเมือง เป็นเขตที่มีประชากรอาศัยอยูํหนาแนํน
ที่สุด โดยมีจ านวนประชากร 120,061 คน เพิ่มขึ้นจากปีกํอนๆ อยํางตํอเนื่อง (ส านักบริหารการ
ทะเบียน กรมการปกครอง , 2557 ) และ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี  มีสถานที่ทํองเที่ยว           
ที่นําสนใจ เชํน เขาแกํนจันทร์ วัดหนองหอย วัดมหาธาตุวรวิหาร พิพิธภัณฑสถานแหํง ชาติราชบุรี 
อุทยานหินเขางู เป็นต๎น และเป็นสถานที่ที่มีหนํวยงานราชการ โรงเรียนอยูํเป็นจ านวนมาก สํงผลให๎มี
ร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการทั้งรายเล็กและรายใหญํเปิดตัวขึ้นเป็นจ านวนมาก อาจเนื่องมาจาก
ผู๎ประกอบการเล็งเห็นวําการเติบโตของธุรกิจร๎านกาแฟในจังหวัดมีโอกาสเติบโ ตได๎เชํนเดียวกับตลาด
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รวมของประเทศ อีกท้ังกระแสความนิยมการดื่มกาแฟของคนไทยได๎หันมานิยมเข๎าร๎านกาแฟที่มี          
การตกแตํงร๎านในรูปแบบที่มีเอกลักษณ์ หรูหรา สวยงาม มีบรรยากาศที่รื่นรมย์เหมาะกับการใช๎เป็น
สถานที่นัดพบกันมากขึ้น เป็นผลท าให๎ผู๎ประกอบการธุรกิจร๎านก าแฟจ าเป็นต๎องปรับรูปแบบและ
ลักษณะการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ  ให๎สอดคล๎องกับพฤติกรรมของผู๎บริโภคในปัจจุบัน ทั้งในด๎าน              
การน าเสนอผลิตภัณฑ์และการบริการ ที่จะต๎องเน๎นการสร๎างสรรค์และน าเสนอไอเดียใหมํๆ ที่มีความ
โดดเดํนกวําคูํแขํงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน โด ยผู๎ประกอบการจ าเป็นต๎องพิถีพิถันในเรื่องรูปแบบ
และลักษณะการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟให๎มีคุณภาพและประสิทธิภาพมากขึ้น โดยการวางแผน              
การบริหารจัดการธุรกิจ ในด๎านการก าหนดขนาดและรูปแบบของธุรกิจร๎านกาแฟ การจัดการ               
ด๎านทรัพยากรมนุษย์ การจัดการ ด๎านการเงิน การจัดการด๎านการผลิต การจัดการด๎านการตลาด 
รวมถึงต๎องเข๎าใจพฤติกรรมของผู๎บริโภคในปัจจุบัน เพื่อให๎สามารถน ากลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขันมาใช๎ในการด าเนินธุรกิจ  เพ่ือให๎สามารถ กระตุ๎นและดึงดูดความสนใจจากผู๎บริโภค             
ได๎มากกวําคูแํขํงขันท่ีอยูํในธุรกิจเดียวกัน 

จากเหตุผลที่ได๎กลําวมาข๎างต๎น ท าให๎ผู๎วิจัยสนใจที่จะศึกษาถึงรูปแบบและลักษณะ             
การด าเนินธุรกิจ ควบคูํไปกับการศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภค และกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขันในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบ การรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
ราชบุรี ซึ่งถือเป็นปัจจัยที่ท าให๎ผู๎ประกอบการสามารถด าเนินธุรกิจให๎คงอยูํและสามารถแขํงขันกับ
คูํแขํงขันรายใหมํๆ ได๎อยํางมั่นคง เนื่องจากการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการแตํละราย
อาจมีรูปแบบและลักษณะที่แตกตํางกันไปตามความ ถนัด ตามท าเลที่ตั้ง หรือตามความชอบของ
ผู๎ประกอบการ ซึ่งการจะท าให๎ธุรกิจสามารถคงอยูํได๎ในปัจจุบัน ผู๎ประกอบการแตํละรายจ าเป็นต๎อง
เข๎าใจถึงพฤติกรรมการบริโภคของผู๎บริโภคในปัจจุบัน และสามารถน าการบริหารจัดการด๎านตํางๆ
และกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันมา ประยุกต์ใช๎ในการด าเนินธุรกิจไปสูํความส าเร็จ
ได๎อยํางยั่งยืน 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการ                  
รายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี  

2.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภคร๎านกาแฟ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
3.  เพ่ือศึกษากลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการด าเนินธุรกิจ           

ร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการด าเนิน ธุรกิจร๎านกาแฟ ขอ ง
ผู๎ประกอบการ รายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยก าหนด
ขอบเขตการวิจัยดังนี้ 

1.  ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 ศึกษาในเรื่องของรูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการ

รายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ในเรื่องความรู๎ทั่วไป เกี่ยวกับกาแฟ รูปแบบการด าเนิน
ธุรกิจร๎านกาแฟ ลักษณะการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ ในด๎านการจัดการด๎านทรัพยากรมนุษย์              
การจัดการด๎านการเงิน การจัดการด๎านการผลิตและการจัดการด๎านการตลาด ในเรื่องของสํวน     
ประสมทางการตลาด 4Ps พร๎อมทั้งศึกษาถึงพฤติกรรมผู๎บริ โภคร๎านกาแฟ  ในด๎านพฤติกรรม          
การเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ พฤติกรรมการเลือกชํวงเวลาในการ
เข๎าใช๎บริการ พฤติกรรมการเข๎าถึงแหลํงข๎อมูล และพฤติกรรมด๎านทัศนคติของผู๎บริโภค รวมถึงศึกษา
กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน ในด๎ านกลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง กลยุทธ์            
การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุนต่ า กลยุทธ์การมุํงตลาดเฉพาะสํวนและกลยุทธ์การตอบสนองอยํางรวดเร็ว 
เพ่ือให๎เข๎าใจถึงการบริหารจัดการในการด าเนินธุรกิจและการใช๎กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขันในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย 

2.  ขอบเขตด้านกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
 2.1 ผู๎ให๎ข๎อมูลหลักเป็นผู๎ประกอบการรายยํอยที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ                
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี มีตราสินค๎าเป็นของตนเอง มีรูปแบบร๎านเป็น อาคารอิสระหรือ            
ห๎องเชํา และด าเนินธุรกิจมาแล๎วไมํน๎อยกวํา 3 ปี 
 2.2 กลุํมผู๎บริโภค ร๎าน กาแฟ เป็นกลุํมผู๎บริโภคท่ีอาศัยอยูํในเขตอ าเภอเมือง  
จังหวัดราชบุรี และเป็นผู๎บริโภคท่ีมาใช๎บริการร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย 

3.  ขอบเขตด้านพื้นที่ 
 ในการศึกษาครั้งนี้ ผู๎วิจัยได๎ก าหนดขอบเขตพ้ืนที่ คือ ร๎ านกาแฟของผู๎ประกอบการ
รายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี  

4.  ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษาตั้งแตํเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2558 ถึงเดือนมิถุนายน
พ.ศ. 2559 
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 4.1 ระยะเวลาในการศึกษาข๎อมูลความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา ทบทวน
วรรณกรรม และท าแบบสัมภาษณ์ ตั้งแตํเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2558 จนถึงเดือนมกราคม พ.ศ. 2559 
 4.2 ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข๎อมูลจากผู๎ให๎ข๎อมูล ตั้งแตํเดือนมกราคม           
จนถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2559 
 4.3  ระยะเวลาในการวิเคราะห์ข๎อมูล สรุปผล อภิปรายผล จัดท ารายงาน            
ฉบับสมบูรณ์ และน าเสนอผลงานวิจัย ตั้งแตํเดือนพฤษภาคม จนถึงเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2559 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ท าให๎ทราบรูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการ              
รายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี และสามารถน าข๎อมูลไปเป็นแนวทางในการตัดสินใจให๎ กับ
ผู๎ประกอบการรายใหมํที่มีความสนใจในธุรกิจนี้ เพ่ือให๎มีความรู๎และความเข๎าใจในการด าเนินธุรกิจ
มากยิ่งขึ้น ซึ่งจะเป็นแนวทางในการท าธุรกิจให๎ประสบความส าเร็จและสามารถตํอยอดธุรกิจได๎              
ในอนาคต 

2. ท าให๎ทราบและเข๎าใจถึงพฤติกรรมการบริโภคของผู๎บริโภคร๎าน กาแฟ ในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดราชบุรี เพ่ือเป็นแนวทางให๎ผู๎ประกอบการสามารถสร๎างกลยุทธ์และด าเนินธุรกิจ                
ให๎ตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภคได๎มากที่สุด 

3. ผู๎ประกอบการหรือผู๎ที่สนใจในธุรกิจนี้ได๎ความรู๎และแนวทางในก าหนดกลยุทธ์                 
การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน และสามารถน าข๎อมูลมาประยุกต์ใช๎ให๎เกิดประโยชน์ตํอธุรกิจ
ของตนเอง เพื่อพัฒนาธุรกิจให๎สามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันได๎ 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.  ผู๎ประกอบการรายยํอย (Retail Entrepreneur) หมายถึง บุคคลหรือกลุํมคน           
ที่ด าเนินธุรกจิร๎านกาแฟในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี  

2.  รูปแบบการด าเนินธุรกิจ (Business Format) หมายถึง การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ
ของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ท าธุรกิจในรูปแบบกิจการเจ๎าของคน
เดียวและแบบหุ๎นสํวน มีการลงทุนด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟตั้งแ ตํขนาดกลาง จนถึงขนาดใหญํ                
มีรูปแบบร๎านเป็น อาคารอิสระหรือห๎องเชํา มีท าเลที่ตั้งอยูํตามยํานชุมชน สถานที่ทํองเที่ยว เน๎นการ
สร๎างบรรยากาศร๎านและการตกแตํงร๎านให๎มีความทันสมัย สวยงาม และมีเอกลักษณ์โดดเดํน รวมถึง
เน๎นการจ าหนํายเครื่องดื่มประเภทกาแฟคว บคูํกับอาหารและขนมอบ รวมถึงมีการสร๎างตราสินค๎า  
เป็นของตนเอง  
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3.  ลักษณะการด าเนินธุรกิจ (Style of Business Conduct) หมายถึง การกระท าหรือ
กิจกรรมตํางๆ ที่ผู๎ประกอบการใช๎บริหารการจัดการธุรกิจร๎าน กาแฟ ประกอบด๎วย การจัดการด๎าน
ทรัพยากรมนุษย ์การจัดการด๎านการเงิน การจัดการด๎านการผลิต และการจัดการด๎านการตลาด 
 3.1 การจัดการด๎านทรัพยากรมนุษย์  (Human Resource Management) 
หมายถึง กระบวนการหรือข้ันตอนในการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ภายในองค์กร โดยการ
วิเคราะห์งานภายในองค์กรวํามีลักษณะอยํางไร ต๎องการบุคคลเทําไหรํ มีคุณสมบัติ อยํางไรและ
ด าเนินการจัดสรรงานบุคคลให๎เหมาะสมกับต าแหนํงงานนั้นๆ โดยมีขั้นตอนเริ่มตั้งแตํ การคัดเลือก
พนักงาน การพัฒนาพนักงาน การบ ารุงรักษาพนักงาน และการยุติการจ๎างงาน 
 3.2 การจัดการด๎านการเงิน (Financial Management) หมายถึง การวางแผน
การจัดระเบียบและการควบคุมก า กับกิจกรรมทางการเงินอยํางเป็นระบบ โดยการบริหารจัดการ
เงินทุนขององค์การ การจัดท าบัญชีรายรับรายจําย การวิเคราะห์งบ และการควบคุมการใช๎เงินให๎
เป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพ 
 3.3 การจัดการด๎านการผลิต (Production Management) หมายถึง การ
ด าเนินการผลิต โดยการวิเคราะห์ ออก แบบขั้นตอนการผลิต วางแผนและควบคุมการปฏิบัติการให๎มี
ประสิทธิภาพ เชํน การคัดสรรวัตถุดิบที่ใช๎ในการผลิต การเลือกเครื่องชงกาแฟที่เหมาะสม การผลิต
เครื่องดื่มจากเมล็ดกาแฟประเภทตํางๆ และการควบคุมการผลิตและการปฏิบัติการของพนักงานให๎มี
มาตรฐานเดียวกัน เพื่อให๎สามารถผลิตสินค๎าได๎อยํางมีประสิทธิภาพสูงสุด  
 3.4 การจัดการด๎านการตลาด (Marketing Management) หมายถึง กระบวน 
การในการวางแผนการบริหารจัดการทางการตลาด ในเรื่องของสํวนประสมทางการตลาด ในด๎าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา ชํองทางการจัดจ าหนํายและการสํงเสริมการตลาด เพื่อให๎สามารถตอบสนอ งความ
ต๎องการของผู๎บริโภคได๎อยํางตรงจุด 

4. พฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมของผู๎บริโภคท่ี     
มีตํอการใช๎บริการร๎านกาแฟของ ผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี           
โดยผู๎บริโภคมีพฤติกรรมการ เลือกใช๎บริการร๎านกาแฟจากปั จจัยด๎านตํางๆ เชํน รสชาติ บรรยากาศ 
การบริการ ท าเลที่ตั้ง เป็นต๎น รวมถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค๎าหรือบริการของผู๎บริโภค พฤติกรรม
การเลือกชํวงเวลาในการเข๎าใช๎บริการ พฤติกรรมการเข๎าถึงแหลํงข๎อมูลของผู๎บริโภค และพฤติกรรม
ด๎านทัศคติของผู๎บริโภคท่ีมีตํอร๎านกาแฟ 

5. กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน (Competitive Advantage 
Strategy) หมายถึง วิธีการในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอยที่ท าให๎เกิดความ
ได๎เปรียบทางการแขํงขันกับคูํแขํงขันที่อยูํในอุตสาหกรรมเดียวกัน โดยการวิเคราะห์และสร๎างกลยุทธ์
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ความได๎เปรียบทางการแขํงขันให๎สอดคล๎องกับการด าเนินธุรกิจ และให๎มีความแตกตํางจากคํูแขํงขัน 
เพ่ือให๎สามารถสร๎างความได๎เปรียบได๎อยํางยั่งยืน ประกอบด๎วย กลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง           
กลยุทธ์การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุนต่ า กลยุทธ์การมุํงตลาดเฉพาะสํวน และกลยุทธ์การตอบสน องอยําง
รวดเร็ว 
 5.1 กลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง (Differentiation Strategy) หมายถึง วิธีการ
ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟที่ท าให๎ เกิดความแตกตํางในด๎านผลิตภัณฑ์และการบริการ ให๎มีคุณภาพและมี
เอกลักษณ์แตกตํางจากคํูแขํงขัน โดยการสร๎างมูลคําเพ่ิมของผลิตภัณฑ์และบริการ อยํางเ ชํน การใช๎
เมล็ดกาแฟจากตํางประเทศ การใช๎เมล็ดกาแฟที่หลากหลาย มีรสชาติเฉพาะตัว การให๎บริการ           
ที่หลากหลาย เป็นต๎น รวมถึงการประยุกต์ใช๎เทคโนโลยีใหมํๆ และการสร๎างภาพลักษณ์ของธุรกิจ              
ร๎านกาแฟให๎มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 
 5.2 กลยุทธ์การเป็นผู๎น าด๎านต๎ นทุนต่ า (Cost Leadership Strategy) หมายถึง 
การบริหารจัดการด๎านต๎นทุนการผลิตและการบริหารจัดการภายในองค์กรอยํางมีประสิทธิภาพ 
เพ่ือให๎กิจการมีต๎นทุนต่ ากวําคูํแขํงขัน โดยการสร๎างเครือขํายของผู๎ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจร๎าน
กาแฟ และการแสวงหาแหลํงวัตถุดิบที่ดีกวํ าและถูกกวํา เพื่อให๎ธุรกิจสามารถสร๎างผลก าไรที่ดีกวํา 
และสามารถผลิตสินค๎าที่มีคุณภาพมากกวําในราคาที่ต่ ากวําคูํแขํงขัน  
 5.3 กลยุทธ์การมุํงตลาดเฉพาะสํวน  (Market Focus Strategy) หมายถึง             
การน าเสนอสินค๎าหรือบริการที่เน๎นกลุํมลูกค๎าเฉพาะกลุํม เชํน กลุํ มลูกค๎าที่นิยมบริโภคกาแฟ                
ที่เป็นเมล็ดน าเข๎าจากตํางประเทศอยํางเดียว  
 5.4 กลยุทธ์การตอบสนองอยํางรวดเร็ว (Quick Response Strategy) หมายถึง 
การตอบสนองตํอลูกค๎าได๎เร็วกวําในด๎านสินค๎าและบริการ เชํน การตอบสนองความต๎องการของ
ผู๎บริโภคโดยการพัฒนาผ ลิตภัณฑ์ใหมํ การปรับปรุงผลิตภัณฑ์เกํา การตอบข๎อสงสัยของลูกค๎า            
ได๎อยํางรวดเร็ว และการสํงมอบสินค๎าอยํางรวดเร็ว เป็นต๎น 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

บทที่ 2 
วรรณกรรมที่เก่ียวข๎อง 

 
การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการด าเนิน ธุรกิจร๎าน

กาแฟของผู๎ประกอบการ รายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ผู๎วิจัยได๎ศึกษาแนวคิดทฤษฎี            
และงานวิจัยที่เกี่ยวข๎องดังนี้ 

1. ข๎อมูลทั่วไปเกี่ยวกับกาแฟ 
2. แนวคิดเก่ียวกับรูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู๎บริโภค 
4. แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 

 
ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับกาแฟ 

กาแฟโดยแหลํงก าเนิดแล๎วเป็นพืชพื้นเมืองของอาบีซีเนีย (Abyssinia) และอาราเบีย 
(Arabia) ได๎มีการค๎นพบในศตวรรษท่ี 6 ราวปี ค .ศ. 575 และเริ่มแพรํหลายเพิ่มขึ้นจากประเทศ           
อาราเบียเข๎าสูํประเทศอิตาลี เนเธอร์แลนด์ เยอรมัน และประเทศฝรั่งเศส ชาวอาร าเบียเรียกพืชนี้              
วํา “คะวาฮ์ ” (Kawah) หรือ“คะเวฮ์ ” (Kaweh) ซึ่งแปลวํา  พลัง (Strength) หรือความ
กระปรี้กระเปรํา  ตํอมาการเรียกชื่อกาแฟได๎เปลี่ยนแปลงไปตามแหลํงตํางๆ ข องโลก เชํน คัฟฟี 
(Koffee) ในอังกฤษเรียกวํา “คอฟฟี” (Coffee) ซ่ึงเป็นชื่อที่รู๎จักและใช๎ในปัจจุบันนี้  เมื่อมาถึง
ประเทศไทย คนไทยเรียกวํา โกปี๊ ข๎าวแฝ่ และกาแฟในที่สุด          

กาแฟเป็นไม๎พํุมยืนต๎น ขนาดปานก ลางสูง ประมาณ 3-4 เมตร ใบสีเขียวแตกออกจาก  
ข๎อเป็นคูํๆ ดอกออกตามข๎อของก่ิง มีสีขาวบริสุทธิ์ หลังจากปลูกกาแฟได๎ 2-3 ปี กาแฟจะเริ่มออกดอก
และติดผล ผลของกาแฟเรียกวํา Coffee Cherry มีลักษณะคํอนข๎างกลม ขณะที่ผลยังอํอนมีสีเขียว 
และเม่ือผลแกํจัดจะมีสีแดง ในแตํละข๎อของก่ิงกาแฟติดผลประมาณ 10-60 ผล แตํละผลมีเมล็ดกาแฟ
อยูํ 2 เมล็ด ในเมล็ดกาแฟมีสารชนิดหนึ่งเรียกวํา  คาเฟอีน (Caffein) เป็นสารกระตุ๎นประสาท  ท าให๎
เกิดความกระปรี้กระเปรํา ตื่นตัว ไมํงํวงนอน และท าให๎สมองปลอดโปรํง 

http://www.vppcoffee.com/
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 กาแฟมีสายพันธุ์หลัก  2 สายพันธุ์ คือ กาแฟพันธุ์อ าราบิก๎า (Arabica) ปลูกท่ีสูงกวํา
ระดับน้ าทะเลประมาณ 3,000 ฟุต ให๎ผลผลิตสม่ าเสมอ รสหอมกลมกลํอม ในเมล็ดกาแฟพันธุ์อารา
บิก๎ามีปริมาณคาเฟอีนน๎อยกวําพันธุ์โรบัสต๎า ประมาณ 1 เทํา ผลผลิตของกาแฟทั่วโลกเป็นกาแฟ  
พันธุ์อาราบิก๎าประมาณ  75% สํวนกาแฟพันธุ์โรบัสต๎า (Robusta) ปลูกในพื้นที่สูงกวําระดับน้ าทะเล           
ไมํมากนัก สํวนใหญํปลูกในประเทศแถบร๎อนชื้น มีรสชาติเข๎มข๎น หอมฉุนกวํากาแฟพันธุ์อาราบิก๎า           
มีสัดสํวนของผลผลิตกาแฟทั่วโลก 25% ส าหรับประเทศไทย ปลูกกาแฟมาตั้งแตํสมัยอยุธยา                 
แตํวําปลูกอยํางแพรํห ลายจริงจังในสมัยรัตนโกสินทร์ เพราะประเทศไทยเริ่มมีการติดตํอค๎าขาย              
กับชาวตํางประเทศ เชํน ปร ะเทศอังกฤษ เนเธอร์แลนด์ จึงได๎ น ากาแฟมาทดลองปลูกกันใน
พระบรมมหาราชวัง จากนั้น ได๎มีการน าเมล็ดกาแฟมาปลูก โดยชาวมุสลิมชื่อนายดีหมุน น ามาปลูก
ครั้งแรกที่อ าเภอสะบ๎ าย๎อย จ .สงขลา  เป็นกาแฟ พันธุ์ โรบัสต๎า  จากนั้นก็มีการปลูก แพรํหลาย                 
สํวนกาแฟพันธุ์อาราบิก๎าน าเข๎ามาปลูกครั้งแรกเมื่อประมาณปี 2493 และพบวํากาแฟพันธุ์ อาราบิก๎า  
มีศักยภาพในการปลูกทดแทนฝิ่นได๎ จึงสํงเสริมให๎ปลูกกาแฟ พันธุ์ อาราบิก๎าทดแทนฝิ่น  จนกาแฟ
กลายเป็นพืชเศรษฐกิจส าคัญชนิดหนึ่งบนพื้นที่สูงในภาคเหนือของประเทศไทย  ผลผลิตกาแฟ            
ในประเทศสํวนใหญํประมาณร๎อยละ 95 เป็นกาแฟ พันธุ์ โรบัสต๎า และอีกประมาณร๎อยละ  5                 
เป็นกาแฟพันธุ์อาราบิก๎า  โดยเมล็ดกาแฟที่ผลิตได๎ในประเทศถูกน ามาใช๎ประโยชน์  2 ลักษณะ คือ      
การแปรรูปเบื้องต๎น  ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์กาแฟคั่วบดและแปรรูปเป็นสินค๎าส าเร็จรูป  ได๎แกํ  กาแฟผง
ส าเร็จรูปและเครื่องดื่มที่มีกาแฟเป็นสํวนผสมหลัก (ส านักงานพัฒนาการวิจัยการเกษตร, 2550) 

 ขั้นตอนการผลิตเครื่องดื่มกาแฟสด 
 กาแฟที่นิยมบริโภคกันในท๎องตลาดนั้นได๎มาจากเมล็ดของผลกาแฟ ซึ่งมีขนาดเล็กสีแดงคล๎าย
ผลเชอรี่ ขั้นตอนการท าเครื่องดื่มกาแฟนั้นเริ่มจาก 

1. น าผลกาแฟสีแดงที่ได๎มากะเทาะเอาเปลือกออก ซึ่งท าได๎ 2 วิธี 
 1.1 กรรมวิธีตากแห๎ง (Dry Method) น าผลกาแฟสดมาตากแดดนานประมาณ              
2 - 3 สัปดาห์ จนแห๎ง แล๎วกะเทาะเปลือกออก 
 1.2 กรรมวิธีแชํน้ า (Wet Method) น าผลกาแฟสดมาท าให๎แห๎ง โดยการอบ           
ที่อุณหภูมิ 70 - 80 องศาฟาเรนไฮน์ นาน 3 วัน น ามาล๎างน้ า ท าให๎แห๎ง แล๎วกะเทาะเปลือกออก 

2. น าเมล็ดกาแฟดิบที่ได๎มาค่ัว การคั่วกาแฟจะใช๎อุณหภูมิราว 180-240 องศาเซลเซียส 
เวลาประมาณ 10 -20 นาที อุณหภูมิและระยะเวลาที่คั่วเมล็ดกาแฟจะสัมพันธ์กับรสชาติกาแฟที่ค่ัว
ออกมาด๎วย โดยทั่วไปประเภทของกาแฟคั่ว แบํงได๎ดังนี้ 
 2.1 กาแฟคั่วอํอน (Light roast) ได๎แกํ Cinnamon Roast 
 2.2 กาแฟคั่วปานกลาง (Medium roast) ได๎แกํ Vienna Roast, City Roast 
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 2.3 กาแฟคั่วเข๎ม (Dark roast) ได๎แกํ French Roast, Italian Roast, Espresso 
Roast การค่ัวอํอนจะให๎เมล็ดกาแฟมีสีน้ าตาลอํอนและมีรสชาติเปรี้ยว การคั่วเข๎มความขมจะเพ่ิมข้ึน 
กาแฟคั่วเข๎มจะมีสีน้ าตาลเข๎มเกือบด า และมีน้ ามันซึมออกมาเคลือบเมล็ดจนมันวาวแตํไมํเยิ้ม              
การค่ัวกาแฟนานจนไหม๎จะ ท าให๎กาแฟสูญเสียคุณคําไป ฉะนั้น ผู๎คั่วกาแฟ จะมีทักษะความช านาญ    
และประสบการณ์ในการคั่วเป็นอยํางดี เพ่ือให๎เมล็ดกาแฟคั่วมีเอกลักษณ์เฉพาะและมีรสชาติตาม              
ที่ต๎องการ 

3. การผสมกาแฟ (Blend) คือ การน ากาแฟพันธุ์ตํางๆ มา ผสมกันตามสูตรเฉพาะของ
ผู๎ประกอบการ แตํละราย เพื่อให๎ได๎กาแฟรสชาติตํางกันไป พันธุ์ที่มักใช๎โดยทั่วไปมีอยูํ 2 พันธุ์ คือ      
พันธุ์อาราบิก๎าและพันธุ์โรบัสต๎า พันธุ์อาราบิก๎าจะมีกลิ่นหอมแตํรสชาติไมํเข๎มข๎น สํวนพันธุ์โรบัสต๎า            
มีรสชาติเข๎มข๎น แตํความหอม จะน๎อยกวําพันธุ์อาราบิก๎า  ร๎านกาแฟบางแหํงจะ ผสมกาแฟ 2 พันธุ์นี้ 
เข๎าด๎วยกัน โดยอัตราสํวนที่ใช๎จะเป็นสูตรเฉพาะของแตํละร๎าน 

4. การทดสอบการคั่ว (Cup Test) เป็นการทดสอบคุณภาพในห๎องปฏิบัติการ โดยใช๎
เมล็ดกาแฟดิบเพียงเล็กน๎อย ประมาณ 100-200 กรัม มาค่ัว เพื่อดูวําเมล็ดกาแฟคั่วให๎รสชาติอยํางไร 

5. การบด (Grinder) เป็นการน ากาแฟคั่วมาบดให๎ละเอียด ความละเอียดของกาแฟบด
จะเป็นตัวก าหนดรสชาติกาแฟที่ส าคัญอยํางหนึ่ง การบดกาแฟให๎มีความละเอียดมากน๎อยเทําใดนั้น    
ก็ต๎องเลือกให๎เหมาะสมกับวิธีการชง ดังนี้ 
 5.1 การชงแบบหยด (Drip) การหยดน้ าร๎อนผํานกาแฟบดในกระดาษกรอง วิธีนี้
เห็นได๎จากเครื่องต๎มกาแฟที่มีขายอยูํท่ัวไป การชงกาแฟรูปแบบนี้ไมํสามารถดึงรสชาติกาแฟออกมา  
ไดม๎ากนัก และยังท าให๎รสชาติของกาแฟเสียไปได๎งําย  
 5.2 การชงแบบเอสเพรสโซ (Espresso) การชงวิธีนี้ต๎องใช๎เครื่องชงเอสเพรสโซ            
ซึ่งใช๎หลักการท างานของระบบแรงดันไอน้ า อัดน้ าร๎อนผํานกาแฟบด การชงแบบเอสเพรสโซจะชํวย
ดึงรสชาติและกลิ่นของกาแฟได๎อยํางมีประสิทธิภาพ กาแฟที่น ามาชงโดยวิธีนี้ต๎องบดละเอียดมากๆ 
หากเครื่องชงเสร็จกํอน 25 วินาที แสดงวํา กาแฟถูกบดหยาบเกินไป และถ๎าเครื่องชงใช๎เวล ามากกวํา 
30 วินาที แสดงวํา กาแฟถูกบดละเอียดเกินไป 
 5.3 การชงแบบเฟรนช์เพรส  (French Press) การชงวิธีนี้จะท าให๎ได๎รสชาติและ
กลิ่นหอมของกาแฟที่ดีที่สุด  โดยผํานอุปกรณ์ส าหรับการชงกาแฟที่เรียกวํา Plunger pot กาแฟบด           
ที่เหมาะกับการชงวิธีนี้ ต๎องเป็นกาแฟบดหยาบมากๆ 
 สิ่งส าคัญในการบดกาแฟ คือ ผู๎ผลิตต๎องไมํบดกาแฟในปริมาณมากเกินไป
ส าหรับการใช๎แตํละครั้ง เพราะทันทีท่ีกาแฟถูกบด กลิ่นหอมของกาแฟจะเริ่มถูกท าลายลงทันที            
และเม่ือกาแฟถูกอากาศเป็นเวลานานๆ จะท าให๎ความสดของกาแฟลดลง 

6. การชง (Brewing) การชงกาแฟที่ด ีจะข้ึนอยูํกับปัจจัยตํางๆ ดังนี้ 
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 6.1 กาแฟ ต๎องเลือกกาแฟที่ดี มีคุณภาพ ผํานกระบวนการคั่ว บด และเก็บรักษา  
ที่ถูกวิธี 
 6.2 น้ า ใช๎น้ าที่ใสสะอาดผํานการกรองแล๎ว เพราะน้ าที่มีรสหรือกลิ่นจะท าให๎
รสชาติของกาแฟผิดเพี้ยนไป อุณหภูมิของน้ าที่เหมาะสมตํอการชงกาแฟมากที่ สุดอยูํที่ประมาณ              
94 -98 องศาเซลเซียส 
 6.3 อุปกรณ์ เครื่องชงและกาแฟบดต๎องมีความสัมพันธ์กัน กาแฟที่บดละเอียด
จนเกินไป จะใช๎เวลาชงมากกวําปกติ และท าให๎กาแฟมีรสชาติขม สํวนกาแฟที่บดหยาบเกินไป จะใช๎
เวลาชงน๎อยกวําปกติ  ท าให๎กาแฟที่ได๎มีรสชาติเจือจาง ทั้ งนี้เพราะน้ าท่ีใช๎ชงกาแฟมีโอกาสดูดซับและ
สัมผัสกาแฟตํางกัน รสชาติกาแฟที่ได๎จึงตํางกันด๎วย  
 จากการศึกษาข๎อมูลทั่วไปเกี่ยวกับกาแฟ พบวํา  กาแฟเป็นเครื่องดื่มที่ได๎รับความ
นิยมสูง มีการบริโภคกันมาอยํางยาวนาน และถือเป็นพืชเศรษฐกิจส าคัญของโลก โดยเมล็ดกาแฟที่
นิยมมากท่ีสุด คือ สายพันธุ์อาราบิก๎าและโรบัสต๎า  ซึ่งอาราบิก๎าเป็นพันธุ์กาแฟที่นิยมปลูก และน ามา
บริโภคมากท่ีสุดในโลก มีลักษณะเดํนคือ มีสารคาเฟอีนน๎อยกวําพันธุ์โรบัสต๎าครึ่งหนึ่ง สํวนโรบัสต๎า
เป็นพันธุ์ที่ทนตํอโรค มีลักษณะเดํนคือ เนื้อกาแฟมาก รสชาติเข๎มและเปรี้ยวเล็ กน๎อย กาแฟโรบัสต๎า 
ราคาไมํแพง จึงนิยมน าไปผลิตเป็นกาแฟส าเร็จรูป กาแฟกระป๋อง ซึ่งกาแฟทั้ง 2 สายพันธุ์สามารถน า
เมล็ดมาผสมกัน เพ่ือสร๎างเอกลักษณ์ในเรื่องของความหอมและรสชาติตามสูตรของแตํละร๎านได๎ 
นอกจากนี้ขั้นตอนในการผลิตกาแฟมีความละเอียดและซับซ๎อน ต๎องใช๎ความช า นาญและเชี่ยวชาญ
เป็นอยํางมาก เพ่ือให๎ได๎กาแฟที่มีคุณภาพ ดังนั้นผู๎ประกอบการธุรกิจร๎านกาแฟจ าเป็นต๎องมีความรู๎ 
ความเข๎าใจ และมีความเชี่ยวชาญในเรื่องของกาแฟ เพื่อให๎สามารถผลิตกาแฟที่มีคุณภาพ มีมาตรฐาน 
และสามารถน าธุรกิจไปสูํความส าเร็จได๎ ซึ่งผู๎วิจัยสามารถน าคว ามรู๎ดังกลําวมาประยุกต์ใช๎                    
เพ่ือประกอบการจัดท าแบบสัมภาษณ์ผู๎ประกอบการรายยํอยที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ ในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดราชบุรีได๎ดียิ่งข้ึน 
 
แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 

1.  แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 
 รูปแบบ การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟในปัจจุบันมีความหลากหลาย เนื่องจาก
ผู๎ประกอบการในตลาดมีอยูํหลายกลุํม ทั้งที่เป็นชาวไทยและชาวตํางชาติ รวมถึงการด าเนินธุรกิจ           
จะมีรูปแบบที่แตกตํางกันไปตามศักยภาพของผู๎ประกอบการแตํละราย ซึ่งธุรกิจร๎านกาแฟสามารถ
แบํงรูปแบบการลงทุนในการด าเนินธุรกิจได๎ดังนี้ 
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 1.1  ร้านกาแฟที่เป็นแฟรนไชส์จากต่างประเทศ 
  รูปแบบธุรกิจร๎านกาแฟ ที่เป็นแฟรนไชส์จากตํางประเทศ  เจ๎าของธุรกิจจะเป็น

ชาวตํางชาติที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟในตํางประเทศ และต๎องการขยายสาขา โดยการมาลงทุน               
เปิดขายแฟรนไชส์ในประเทศไทย ซึ่ง ร๎านกาแฟที่เป็นแฟรนไชส์จากตํางประเทศ เหลํานี้สํวนใหญํ               
จับกลุํมลูกค๎าระดับบน ราคาสินค๎าโดยเฉลี่ย 65 บาทข้ึนไป ตัวอยําง ร๎านกาแฟที่เป็นแฟรนไชส์จาก
ตํางประเทศ  เชํน สตาร์บัคส์ คอฟฟ่ี ร๎านกาแฟสัญชาติอเมริกา มีความเชี่ยวชาญ ด๎านกาแฟในระดับ
โลก ปัจจุบันมีสาขากวํา 6,000 แหํงทั่วโลก ทั้งในประเทศแถบอเมริกาเหนือ ละตินอเมริกา ทวีปยุโรป 
ตะวันออกกลาง และภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก สํวนร๎านอ่ืนๆ ที่อยูํในตลาดนี้ ได๎แกํ บอนกาแฟ ทัม แอนด์
ทัมส์ คอฟฟ่ี เป็นต๎น 
 1.2  ร้านกาแฟของนักลงทุนต่างประเทศที่เข้ามาสร้างแบรนด์ในไทย 

 รูปแบบธุรกิจร๎านกาแฟของชาวตํางชาติที่เข๎ามาลงทุนสร๎างแบรนด์ร๎านกาแฟ
ในประเทศไทย เชํน คอฟฟ่ี เวิลด์ คอฟฟ่ีบีนส์ ส าหรับคอฟฟ่ีเวิลด์เป็นร๎านที่คํอนข๎างมีชื่อเสียงในกลุํม
นี้ เป็นหนึ่งในกาแฟแบรนด์ไทยระดับพรีเมียมที่กํอตั้ง โดยนักลงทุนชาว อังกฤษ เป็นร๎านกาแฟ
ระดับพรีเมียม ที่น าเสนอกาแฟหลากหลายทั้งร๎อน เย็น หรือปั่น พร๎อมด๎วยอาหาร เชํน  วาฟเฟิลและ
แซนด์วิช กาแฟที่ใช๎ในร๎านมีทั้งที่เป็นกาแฟไทยและกาแฟน าเข๎าจากตํางประเทศ  
 1.3  ร้านกาแฟของคนไทยทั้งที่ลงทุนเองและเปิดสาขาในรูปแบบแฟรนไชส์ 

 รูปแบบธุรกิ จร๎านกาแฟในกลุํมนี้มีหลายขนาด ตั้งแตํขนาดเล็กไปจนถึง               
ขนาดใหญํ เชํน ร๎านแบล็คแคนยอน เป็นร๎านที่โดดเดํนและประสบความส าเร็จเป็นอยํางมาก                  
ในระบบแฟรนไชส์ ฉีกแนวการท าร๎านกาแฟที่ตํางไปจากเดิม ด๎วยการเปิดร๎านขายกาแฟควบคูํกับ   
การขายอาหา ร มุํงเจาะกลุํมลูกค๎าระดับกลางไปจนถึงระดับบน ที่เป็นกลุํมคนท างานและ                   
กลุํมครอบครัว เมล็ดกาแฟที่ใช๎ 70% เป็นพันธุ์อาราบิก๎าของโครงการหลวง และอีก 30% เป็นเมล็ด
กาแฟน าเข๎าจากตํางประเทศร๎านกาแฟอ่ืนๆ ในกลุํมนี้ ได๎แกํ กาแฟดอยช๎าง กาแฟไทยคุณภาพสูง             
ที่ได๎รับการยอมรับในระดับสากล  คอฟฟ่ีทูเดย์ กาแฟเขาทะลุ ชุมพรกาแฟสด ชาวดอย ร๎านเหลํานี้
จ าหนํายกาแฟที่มีคุณภาพใกล๎เคียงกับกาแฟจากร๎านใหญํๆ แตํราคาถูกกวํา  
 1.4  ร้านกาแฟของคนไทยที่เปิดร่วมกับสถานีบริการน้ ามัน 

 รูปแบบธุรกิจร๎านกาแฟประเภทนี้เน๎นจับ กลุํมลูกค๎าที่เป็นนักเดินทาง และเน๎น
การเป็นขยายตัวไปพร๎อมกับ สถานีบริการน้ ามันที่มีชื่อเสียง  เชํน ร๎านกาแฟอเมซอนรํวมกับ สถานี
บริการน้ ามัน ปิโตเลียมแหํงประเทศไทย ร๎านกาแฟอินทนิลรํวมกับ สถานีบริการน้ ามัน บางจาก               
ร๎านกาแฟ ดิโอโรํ เปิดบริการครั้งแรกท่ีสถานีบริการน้ ามันเชลล์ ปัจจุบันได๎ขยายสาขาไปสูํแหลํงชุมชน
ตํางๆ เชํน ห๎างสรรพสินค๎าชั้นน า โรงพยาบาล อาคารส านักงาน เป็นต๎น 

http://www.caffe-d-oro.com/
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 จากรูปแบบการลงทุนในธุรกิจร๎านกาแฟ ดังกลําว ผู๎ประกอบการสามารถ           
ที่จะตัดสินใจลงทุนในรูปของการซื้อลิขสิทธิ์แฟรนไชส์จากบริษัทแมํที่ขายแฟรนไชส์ หรือการเข๎ารํวม
ลงทุนกับบริษัทใหญํๆ ซึ่งการเข๎ารํวมลงทุนใน 2 ลักษณะนี้ ผู๎ประกอบการจะต๎องศึกษาเงื่อนไขสัญญา 
แผนการตลาด รวมทั้งประวัติความเป็นมาของบริษัทอยํางรอบคอบกํอนการลงทุน  แตํในปัจจุบั น
ผู๎ประกอบการมีทางเลือกอ่ืนในการลงทุนท าธุรกิจร๎านกาแฟ คือ การลงทุนสร๎างตราสินค๎าใหมํข้ึนมา
เอง ซึ่งผู๎ประกอบการรายใหญํที่สํงออกและน าเข๎าผลิตภัณฑ์กาแฟ จะเป็นผู๎จัดจ าหนํายอุปกรณ์และ
วัตถุดิบตํางๆ ให๎กับผู๎ประกอบการรายยํอย ดังนั้นผู๎ประกอบการรายใหญํๆ เหลํานี้ จึ งมีบริการให๎
ค าปรึกษา สอนการท ากาแฟให๎กับร๎านกาแฟรายยํอยๆ เพื่อเป็นชํองทางจัดจ าหนํายอุปกรณ์กาแฟ
และเมล็ดกาแฟ  ซึ่งกํอน เริ่มต๎นลงทุนท าธุรกิจร๎านกาแฟโดยการสร๎างตราสินค๎าของตนเอง  
ผู๎ประกอบการจะค านึงถึงองค์ประกอบหลายอยํางท้ังเรื่องของเงินลงทุน รูปแบบของร๎าน                    
การบริหารงานและการแขํงขัน เพ่ือให๎สามารถก าหนดขนาดและรูปแบบการลงทุนในการ ด าเนินธุรกิจ
ร๎านกาแฟให๎เหมาะสมกับศักยภาพของตนเอง รวมถึงเหมาะสมกับแตํละสถานที่และกลุํมลูกค๎า
เป้าหมาย โดยรูปแบบการลงทุนด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟโดยการสร๎างตราสินค๎าเป็นของตนเอง 
สามารถแบํงได๎ดังนี้  

 1.  ร๎านกาแฟขนาดเล็ก เป็นร๎านกาแฟที่เกิดขึ้นได๎งํายและเกิดขึ้นมากมายใน
ตลาด และเป็นร๎านกาแฟที่มีการแขํงขันคํอนข๎างสูง เนื่องจากใช๎เงินลงทุนไมํมากระดับเงินลงทุนที่ใช๎
อยูํในระดับ 30,000-80,000 สํวนใหญํจะอยูํในรูปแบบคีออส หรือเป็นซุ๎มขายกาแฟ เชํน ตามข๎างทาง 
ตลาด หรือแหลํงชุมชน เป็นต๎น ร๎านกาแฟรูปแบบนี้ถึงแม๎จะเป็นระดับที่ใช๎เงินลงทุนต่ าแตํก็ต๎องอาศัย
ความรู๎และทักษะในการด าเนินธุรกิจ เพื่อให๎ธุรกิจสามารถด าเนินอยูํได๎ ข๎อได๎เปรียบของร๎านกาแฟ
ขนาดเล็กคือ มีความยืดหยุํนสูง สามารถรุกเข๎าท าเลตํางๆ ไ ด๎งําย หรืออาจจะเสริมเข๎าไปในธุรกิจอ่ืน
ได๎เชํน ร๎านอินเตอร์เน็ต ร๎านเบเกอรี่ ร๎านอาหาร เป็นต๎น และอาศัยพ้ืนที่ในการด าเนินธุรกิจที่ไมํมาก
ท าให๎สามารถลดต๎นทุนเรื่องการตกแตํงร๎านและสถานที่ได๎ สํวนการตั้งราคาของร๎านกาแฟระดับนี้              
จะอยูํในระดับที่ไมํแพงจนเกินไป เพราะกลุํมลูกค๎าจะอยูํในระดับกลางถึงระดับลําง  

 2.  ร๎านกาแฟขนาดกลาง ลักษณะของร๎านกาแฟขนาดกลางคือ เป็นลักษณะ
คอนเนอร์หรือมุมกาแฟ เคาน์เตอร์ มินิบาร์ การลงทุนอยูํที่ประมาณ 100,000 - 800,000 บาท             
มีสถานที่ตั้งท่ีแนํนอน อาจอยูํในอาคารหรือส า นักงาน หรือห๎างสรรพสินค๎า มีกลุํมลูกค๎าเป้าหมายคือ                 
กลุํมลูกค๎าวัยท างานหรือกลุํมระดับกลาง อาจมีชุดโต๏ะเก๎าอ้ีนั่งดื่มเป็นมุมกาแฟเพียงไมํก่ีจุด ร๎านกาแฟ
ระดับนี้จะตั้งราคาสูงกวําร๎านกาแฟขนาดเล็ก เนื่องจากมีเรื่องของคําเชําร๎านและสถานที่ที่ต๎อ งใช๎พื้นที่
มากกวําร๎านกาแฟขนาดเล็ก แตํลูกค๎าท่ีเข๎ามาดื่มก็อาจจะมีมากกวําร๎านขนาดเล็ก และมีก าลังซื้อได๎
ดีกวําหากอยูํในท าเลที่ดีและเหมาะสม ร๎านกาแฟระดับนี้จะต๎องใสํใจเรื่องการบริหารเป็นอยํางมาก 
เพ่ือให๎ร๎านสามารถเติบโตไปได๎และมีโอกาสสร๎างชื่อให๎เป็นกาแฟที่เ ทียบเทํากับกาแฟที่มีชื่อเสียงจาก
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ตํางประเทศ สํวนการสร๎างตราสินค๎าสามารถเริ่มจากร๎านกาแฟขนาดนี้ได๎ ซึ่งร๎านกาแฟขนาดกลาง          
มีโอกาสที่จะสามารถสร๎างตราสินค๎าจนเป็นกาแฟพรีเมียมได๎ ยกตัวอยํางเชํน ร๎านกาแฟเขาทะลุ ชุมพร
กาแฟวาวี กาแฟดอยช๎าง เป็นต๎น 

 3.  ร๎านกาแฟขนาดใหญํ คือ ร๎านกาแฟสดขนาดใหญํที่ใช๎เงินลงทุนที่สูง อาจจะ
ใช๎เงินลงทุนระดับล๎านบาทขึ้นไป รูปแบบร๎านมีทั้งแบบเชําสถานที่บนห๎าง หรืออาคารพาณิชย์              
เน๎นเรื่องความสะดวกสบายและบรรยากาศร๎าน เพ่ือดึงดูดนักดื่มกาแฟและผู๎บริโภคท่ัวไปที่ชื่นชอบ
การเสพบรรย ากาศของร๎านกาแฟมาใช๎บริการ ดังนั้นจะมีต๎นทุนในเรื่องของสถานที่สูงกวําร๎านแบบ
อ่ืนๆ จะเน๎นลูกค๎าในระดับกลางถึงระดับบน รูปแบบการจัดร๎านมีสไตล์หรือคอนเซ็ปต์ที่แนํนอน             
ใช๎หลักความรู๎ในการบริหารจัดการร๎าน รักษามาตรฐานการตลาด และเน๎นการสร๎างตราสินค๎าให๎ เป็น
ที่ยอมรับ จึงท าให๎ใช๎เงินทุนในการด าเนินการที่สูงกวําร๎านในระดับอ่ืนๆ แตํการตั้งราคากาแฟ           
ก็สามารถตั้งได๎สูงตามไปด๎วย เชํน แก๎วละ 60-100 บาท  

 ส าหรับรูปแบบการน าเสนอขายกาแฟของผู๎ประกอบการแตํละราย จะแตกตําง
กันไปตามรูปแบบการบริหารของแตํละร๎าน ซึ่งสามารถจัดแบํงประเภทได๎ดังนี้ 

 1. ร๎านกาแฟที่เน๎นการขายเฉพาะกาแฟเป็นหลัก ได๎แกํ สตาร์บัคส์ คอฟฟ่ีเวิล์ด 
และบ๎านไรํกาแฟ เป็นต๎น 

 2.  ร๎านกาแฟที่ขายกาแฟควบคูํกับขนมอบ (Bakery) โดยเน๎นขนมอบมากกวํา
กาแฟ ได๎แกํ อินแอนด์เอ๎าท์ โอบองแปง และเดลี่ฟรองค์ เป็นต๎น 

 3.  ร๎านกาแฟที่ขายกาแฟควบคูํกับอาหาร ได๎แกํ แบล็คแคนยอน เป็นต๎น 
 ในปัจจุบันธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการที่มีการสร๎างตราสินค๎าเป็นของ

ตนเอง และมีรูปแบบการลงทุนในการด าเนินธุรกิจตั้งแตํขนาดเล็ก จนถึงขนาดใหญํ ตํางก็มีการปรับ
รูปแบบของร๎านให๎มีความทันสมัย สวยงาม และเข๎ากับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู๎บริโภคในปัจจุบัน
มากยิ่งขึ้น จึงท าให๎ผู๎ประกอบการเลือกด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟในรูปแบบร๎านกาแฟพรีเมียมกันเป็น
จ านวนมาก ซึ่งลักษณะของร๎านกาแฟพรีเมียมสามารถอธิบายได๎ ดังนี้ 

 ร๎านกาแฟพรีเมียม (Premium Coffee Shop) หมายถึง ร๎านกาแฟที่จ าหนําย
กาแฟสดหรือกาแฟคั่วบดในบรรยากาศและการตกแตํงร๎านที่ดูดีมีความทันสมัย  โดดเดํนในเรื่องความ
สะอาดและความสะดวกสบาย  ใสํใจในขั้นตอนการจัดเตรียมวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงโดยใช๎อุปกรณ์ท่ี           
มีมาตรฐาน ผํานการชงโดยพนักงานที่มีทักษะการชงกาแฟเป็นอยํางดี  (สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดยํอม , 2551) ร๎านกาแฟพรีเมียมมีลักษณะพิเศษที่แตกตํางจากร๎านกาแฟทั่วไปตรงที่
ความใสํใจพิถีพิถันในเรื่องการเลือกเมล็ดพันธุ์กาแฟ  ความสร๎างสรรค์ในการออกแบบร๎าน การบริการ  
และการให๎อรรถประโยชน์แกํผู๎บริโภคท่ีมากกวํากาแฟหนึ่งถ๎วย  ร๎านกาแฟพรีเมียมในปัจจุบันสามารถ
ตอบโจทย์ความต๎องการของผู๎บริโภคสมัยใหมํอยํางเห็นได๎ชัด อาทิเชํน มีบริการอินเทอร์เน็ต  มีหนังสือ
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และนิตยสารให๎อํานเลํน มีปลั๊กไฟไว๎บริการส าหรับผู๎ที่ต๎องการใช๎คอมพิวเตอร์ เป็นจุดนัดพบของ
นักทํองเที่ยว หรือผู๎บริโภคในท๎องที่ ซึ่งถือได๎วําเป็นจุดศูนย์รวมของชุมชนหรือสังคมเล็กๆ 
 หากผู๎ประกอบการสามารถเข๎าใจถึงความต๎องการและพฤติกรรมของกลุํม
ผู๎บริโภค ก็จะสามารถน าเสนอสินค๎าและบริการที่มีประสิทธิภาพ มีความแตกตํางจากคํูแขํงขัน 
ยกตัวอยํางเชํน ร๎านกาแฟสตาร์บัคส์ (Starbucks Coffee) เป็นผู๎บุกเบิกกา รออกแบบร๎านให๎                
มีลักษณะเป็น “บ๎านหลังที่สาม” (The Third Place after Work and Home) เพ่ือรองรับกลุํม
ผู๎บริโภคท่ีต๎องการที่นั่งพัก นั่งท างานหรือท่ีนัดหมาย นอกเหนือจากท่ีบ๎านหรือที่ท างาน ซึ่งผู๎บริโภค  
จะรู๎สึกได๎ถึงความสบายใจเวลาเข๎ามาในร๎านและสามารถนั่งพักได๎นานเทําที่ต๎องการ แม๎วําจะสั่งกาแฟ
เพียงถ๎วยเดียว (สตาร์บัคส์ , 2559) สตาร์บัคส์พยายามสร๎างความไว๎วางใจในการน าเสนอสินค๎าที่มี
คุณภาพ มีมาตรฐาน และมีบรรยากาศร๎านที่ทันสมัย และสามารถสร๎างความผํอนคลายให๎กับผู๎บริโภค 
จนผู๎บริโภครู๎สึกวําสิ่งเหลํานี้ ได๎เข๎าไปเป็นสํว นหนึ่งในชีวิตประจ าวันและสามารถส ร๎างความสุขและ
ความพึงพอใจให๎แกํผู๎บริโภคได๎เป็นอยํางดี 
 จากการศึกษา รูปแบบการด าเนินธุรกิจ ร๎านกาแฟ พบวํา ธุรกิจร๎านกาแฟ                   
มี 4 รูปแบบใหญํๆ คือ 1) ร๎านกาแฟที่เป็นแฟรนไชส์จากตํางประเทศ เจ๎าของธุรกิ จเป็นชาวตํางชาติ
ท าธุรกิจร๎านกาแฟ และมาเปิดแฟรนไชส์ร๎านกาแฟในประเทศไทย 2) ร๎านกาแฟของนักลงทุน
ตํางประเทศท่ีเข๎ามาสร๎างแบรนด์ในไทย  เจ๎าของธุรกิจเป็นชาวตํางชาติ ที่มาด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟใน
ประเทศไทย 3)  ร๎านกาแฟของคนไทยทั้งท่ีลงทุนเองและเปิดสาขาในรูปแบบแฟรนไชส์  เจ๎าของธุรกิจ
เป็นคนไทย ที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟโดยการสร๎างตราสินค๎าเป็นของตนเอง หรือ ด าเนินธุรกิจ              
ร๎านกาแฟโดยการซื้อแฟรนไชส์จากร๎านกาแฟที่มีชื่อเสียง 4) ร๎านกาแฟของคนไทยที่เปิดรํวมกับ  
สถานีบริการน้ ามัน เจ๎าของธุรกิจเป็นคนไทยที่ด าเนินธุรกิจร๎าน กาแฟในสถานีบริการน้ ามัน และขยาย
สาขาตามสาขาของ สถานีบริการน้ ามัน  นอกจากรูปแบบดังกลําวแล๎ว ผู๎ประกอบที่สนใจด าเนินธุรกิจ
ร๎านกาแฟยังสามารถลงทุนสร๎างตราสินค๎าได๎ด๎วยตนเอง โดยมีขนาดและรูปแบบการลงทุน 3 รูปแบบ 
คือ 1) ร๎านกาแฟขนาดเล็ก มีลักษณะเป็นรถเข็นหรือซุ๎มขายกาแ ฟ 2) ร๎านกาแฟขนาดกลาง                  
มีลักษณะเป็นคอนเนอร์หรือมุมกาแฟ 3) ร๎านกาแฟขนาดใหญํ มีลักษณะเป็นอาคารหรือห๎องเชําอิสระ 
ซ่ึงผู๎วิจัยสามารถน าแนวคิดดังกลําวมาใช๎ประกอบการจัดท าแบบสัมภาษณ์ถึงรูปแบบการด าเนินธุรกิจ
ร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
 

2.  แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะการด าเนินธุรกิจ 
 2.1  การบริหารจัดการธุรกิจ 

  สังคมประกอบด๎วยคนและชุมชนที่มีหน๎าที่และด าเนินกิจกรรมด๎านตํางๆ               
โดยกิจกรรมหลักๆ คือ กิจกรรมเพ่ือการอาชีพและการด ารงชีวิตอยูํรอดของมนุษย์ ซึ่งกิจกรรมที่มี
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ความส าคัญในการยังชีพของมนุษย์ในสังคม คือ กิจกรรมทางธุรกิจ ทุกคนในสังคมล๎วนต๎องเกี่ยวข๎อง
และมีความสัมพันธ์กับกิจกรรมนี้ทั้งสิ้น ด๎วยเหตุผลที่วําธุรกิจมีสํวนเกี่ยวข๎องกับชีวิตประจ าวันของ            
ทุกคน สํงผลให๎มาตรฐานของชีวิตดีขึ้น มีโอกาสได๎ใช๎สินค๎าหรือบ ริการไมํวําจะเป็นสินค๎าอุปโภค               
หรือสินค๎าบริโภค การด าเนินงานของผลธุรกิจสํงผลดีตํอทั้งประชาชน อุตสาหกรรม และประชาชาติ 
ท าให๎ระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศนั้นๆ มีการพัฒนาที่ดีขึ้นในทุกๆ ด๎าน การด าเนินงานของ
ธุรกิจในปัจจุบันอยูํในสภาวการณ์ที่มีการเป ลี่ยนแปลงอยํางรวดเร็วตลอดเวลา ไมํวําจะเป็น
สภาพแวดล๎อมภายในประเทศหรือสภาพแวดล๎อมระหวํางประเทศ เชํน การเปลี่ยนแปลงทาง
เทคโนโลยีระบบข๎อมูลขําวสารที่รวดเร็ว พฤติกรรมผู๎บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป การขยายตัวทางการค๎า
ระหวํางประเทศ การแขํงขันที่รุนแรงมากขึ้น ล๎วนสํงผลก ระทบโดยตรงตํอการด าเนินงานของธุรกิจ            
ที่จะต๎องมีการปรับตัวเปลี่ยนแปลงตามสภาพแวดล๎อมดังกลําวได๎อยํางทันทํวงที ดังนั้นธุรกิจจึงเป็น
กิจกรรมที่มีการพัฒนาอยํางตํอเนื่อง เพื่อตอบสนองตํอความต๎องการของมนุษย์อยํางไมํมีวันสิ้นสุด 
ผู๎บริหารของธุรกิจจึงจ าเป็นอ ยํางยิ่งที่จะต๎องมีการวางแผนเชิงกลยุทธ์ไว๎ลํวงหน๎า เพ่ือให๎กิจการ           
มีความสามารถทางด๎านการแขํงขันอยํางยั่งยืน 
  Ricky W. Griffin & Ronald J. Ebert (2002) ได๎ให๎ความหมายของธุรกิจไว๎วํา 
“กิจการที่ท าการผลิตสินค๎าข้ึนมา มีการจ าหนํายสินค๎าหรือให๎บริการ โดยหวังผลก าไร” 
  ธุรกิจ (Business) หมายถึง การด าเนินกิจกรรมทางการผลิต (Production)  
การจ าหนําย (Distribution) และการบริการ (Service) เพ่ือให๎ผลิตภัณฑ์หรือการบริการของธุรกิจนั้น
ไปสูํผู๎บริโภค ซึ่งสํวนประกอบส าคัญในการด าเนินธุรกิจมีดังนี้ 
  1.  การผลิต (Productions) เป็นการด าเนินกิจกรรมทางด๎านการผลิต          
ซึ่งรวมถึงการผลิตผลิตผลทางการเกษตร การผลิตวัตถุดิบ ตลอดจนสินค๎าส าเร็จรูปตํางๆ 
  2.  การจัดจ าหนําย (Distributions) เป็นการด าเนินกิจกรรมตํอจากการผลิต
โดยตรงที่มุํงให๎สินค๎าไปสูํผู๎บริโภค การจ าหนํายเป็นกิจกรรมที่ส าคัญและเป็นหัวใจของธุรกิจ จะพบวํา
ในยุคปัจจุบันมีการแขํงขันกันสูงมาก มีการใช๎กลยุทธ์ตํางๆ เพื่อให๎สินค๎าของตนไปยังผู๎บริโภคปริมาณ
มากที่สุด ทั้งนี้เพ่ือการมีสํวนแบํงการตลาดสูง ซึ่งเป็นผลท าให๎ธุรกิจนั้นมีความเจริญเติบโต 
  3.  การบริการ (Services) การบริกา รนี้ หมายถึง การด าเนินกิจกรรมของ
ธุรกิจในรูปแบบการให๎บริการ เชํน ธุรกิจโรงแรม กิจการขนสํง หรือการธนาคาร เป็นต๎น 
  ธุรกิจร๎านกาแฟถือได๎วําเป็นธุรกิจที่ด าเนินกิจกรรมทั้ง 3 ด๎าน คือ 
  1.  ด๎านการผลิต คือ ผู๎ประกอบธุรกิจร๎านกาแฟ สามารถด าเนินธุรกิจเป็น
ผู๎ผลิตเมล็ ดกาแฟ และวัตถุดิบตํางๆ ที่เกี่ยวข๎องกับการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ ให๎กับผู๎ประกอบการ
รายอื่นๆ หรือผู๎บริโภคในตลาดได๎ 
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  2.  ด๎านการจัดจ าหนําย คือ ผู๎ประกอบธุรกิจร๎านกาแฟ สามารถด าเนินธุรกิจ
เป็นผู๎จัดจ าหนํายอุปกรณ์ที่เก่ียวกับการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ เชํน เครื่อง ชงกาแฟ เครื่องบดกาแฟ 
เมล็ดกาแฟ เป็นต๎น  
  3.  ด๎านการบริการ คือ ผู๎ประกอบธุรกิจร๎านกาแฟ สามารถด าเนินธุรกิจเป็น          
ผู๎ให๎บริการในธุรกิจที่เก่ียวข๎องกับร๎านกาแฟ เชํน ธุรกิจร๎านกาแฟแฟรนไชส์ เป็นต๎น 
 2.2  การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management) 
  พิชัต เทพวรรณ์ (2554: 24) การจัดการทรัพยากรมนุษย์ คือ การปฏิบัติหน๎าที่
ที่เก่ียวข๎องกับกิจกรรมโดยมีโปรแกรมและนโยบายในด๎านการอบรบคนเข๎าท างาน การดูแลรักษา
คนงานและการให๎คนงานออกจากงาน รวมไปถึงการเก็บรวบรวมประวัติของคนงาน ตํอมาการจัดการ
ทรัพยากรมนุษย์แ พรํหลายและได๎รับความนิยมมากขึ้น เนื่องจากมีการให๎ความส าคัญวํามนุษย์เป็น
ทรัพยากรที่จัดได๎วําเป็นสินทรัพย์ที่มีคุณคํามากท่ีสุดขององค์การ และเป็นปัจจัยส าคัญในการน า
องค์กรก๎าวสูํความส าเร็จ โดยมีเป้าหมายของการจัดการเน๎นที่การสร๎างคุณคําเพ่ิมข้ึน มุํงเน๎นการใช๎
ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ เพ่ือท าให๎องค์การมีความนําเชื่อถือ บรรลุวัตถุประสงค์และอยูํรํวมกัน
อยํางสงบ 
 วิชิต อูํอ๎น (2548: 92) การจัดการทรัพยากรมนุษย์ เป็นยุทธศาสตร์ที่ใช๎สร๎าง
ความได๎เปรียบทางการแขํงขันที่ยั่งยืน โดยเริ่มจากการวิเคราะห์งาน วําแตํละงานมีลักษณะอ ยํางไร 
ต๎องการคนเทําไหรํ คุณสมบัติอยํางไร ซึ่งเป็นสิ่งที่เกี่ยวข๎องกับการสรรหาและการคัดเลือก การจ๎าง
งาน การพัฒนาฝึกอบรม การจํายคําจ๎าง การดูแลให๎มีสุขภาพความเป็นอยูํสบาย มีสวัสดิการ ท างาน
อยํางมีขวัญก าลังใจ รวมถึงงานบริการลูกจ๎าง อันหมายถึง การให๎ความสะดวกส บายแกํลูกจ๎างจนถึง
การให๎พ๎นจากงาน 
 อนิวัช แก๎วจ านงค์  (2552: 2) การจัดการทรัพยากรมนุษย์ หมายถึง ขั้นตอน
การท างานหรือกระบวนการของพนักงานในองค์การ เริ่มตั้งแตํข้ันตอนการวางแผนสรรหา คัดเลือก 
จัดวางในต าแหนํง การดูแล การรักษาและการลาออกจากต าแหนํง โดยมุํงปฏิบัติเพ่ื อองค์การบรรลุ
ตามเป้าหมายและวัตถุประสงค์ให๎ประสบความส าเร็จ 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2552: 8) ได๎แบํงการจัดการทรัพยากรมนุษย์ไว๎ดังนี้ 
 1.  การสรรหาและคัดเลือกบุคลากร  (Recruitment and Selection) หน๎าที่
ส าคัญประการแรกของการจัดการทรัพยากรมนุษย์ คือ การสรรหาและคัดเลื อกบุคลากรที่มีความ
เหมาะสมกับต าแหนํงและองค์การ การสรรหาบุคลากร เป็นกระบวนการค๎นหาและจูงใจบุคคลที่มี
ความสามารถเข๎ามาสมัครงานกับองค์การ การคัดเลือกบุคลากร เป็นกระบวนการพิจารณาและ
คัดเลือกผู๎ที่มีความรู๎ ความสามารถ และเหมาะสมกับต าแหนํงงานเข๎ามาปฏิบัติงาน 
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 2.  การพัฒนาบุคลากร  (Development) คือ การด าเนินการอยํางเป็นระบบ
ขององค์กร โดยการสนับสนุนสํงเสริมและปรับปรุงให๎บุคลากรมีความรู๎ทักษะ และความสามารถใน
ต าแหนํงงานที่เหมาะสม จะสํงผลให๎การปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพ รวมทั้งมีคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึนด๎วย 
ส าหรับวิธีการพัฒนาบุคลา กรสามารถท าได๎หลายรูปแบบ เชํน การปฐมนิเทศบุคลากร การฝึกอบรม
และพัฒนาบุคลากร เป็นต๎น 
 3.  การกระตุ๎นจูงใจบุคลากร  (Motivation) คือ การจูงใจบุคลากรให๎เกิดความ
กระตือรือร๎น ทุํมเทแรงกาย แรงใจในการท างาน ซึ่งถือวําเป็นสิ่งส าคัญตํอความส าเร็จขององค์กรเป็น
อยํางมาก วิธีการสร๎างแรงจูงใจบุคลากรสามารถท าได๎หลายรูปแบบ เชํน การบริหารคําตอบแทนและ
สวัสดิการ การให๎รางวัลตอบแทน และการประเมินผลการปฏิบัติงานที่มีความเป็นธรรม เป็นต๎น 
 4.  การบ ารุงรักษาบุคลากร  (Maintenance) คือ การด าเนินการตํางๆ เพื่อให๎
บุคลากรมีความพึงพอใจในการท างาน โดยการจัดให๎มีการจัดการด๎านความปลอดภัยในการปฏิบัติงาน
การสํงเสริมสุขภาพของบุคลากร และการจัดระบบการติดตํอสื่อสารภายในองค์กรที่ดี 
 5.  การยุติการจ๎างงาน  (Termination) คือ การยุติความสัมพันธ์ระหวําง
องค์กรกับพนักงาน เนื่องมาจากสาเหตุตํางๆ เชํน การเกษียณอายุ การ ลาออกหรือการเลิกจ๎าง              
เป็นต๎น ดังนั้นองค์กรจึงจ าเป็นต๎องมีวิธีการที่เหมาะสมในการยุติการจ๎างงาน เชํน การให๎ค าปรึกษา
เมื่อเกษียณ การสัมภาษณ์กํอนออกจากงาน การจัดหางานใหมํ 
 การจัดการทรัพยากรมนุษย์ ถือได๎วําเป็นสํวนส าคัญเป็นอยํางมากในการด าเนิน
ธุรกิจร๎ านกาแฟที่ผู๎ประกอบการจ าเป็นต๎องด าเนินการสรรหาและคัดเลือกบุคลากรให๎เหมาะสมกับ
ต าแหนํงหน๎าที่ และมีความสามารถตรงตามความต๎องการ ซึ่งเมื่อได๎คัดเลือกบุคลากรแล๎ว 
ผู๎ประกอบการต๎องฝึกอบรมพนักงานให๎มีความรู๎ในการท างาน พร๎อมทั้งพัฒนาให๎มีทักษะที่ดีข้ึน              
และต๎องพิจารณาจํายคําตอบแทนที่มีความเหมาะสม เพ่ือเป็นแรงกระตุ๎นให๎พนักงานมีแรงจูงใจในการ
ท างานกับองค์กรอยํางยาวนาน ซึ่งการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการทั้งรายใหญํและราย
ยํอยตํางก็จ าเป็นต๎องมีการจัดการทรัพยากรมนุษย์ที่ดี เพื่อให๎สามารถด าเนินธุรกิจได๎อยํ าง                  
มีประสิทธิภาพ 
 2.3  การจัดการด้านการเงิน (Financial Management) 
 การจัดการด๎านการเงินจะต๎องมีการน าเอาหน๎าที่ทางการเงินมาใช๎ประกอบใน
การก าหนดกลยุทธ์และหน๎าที่ทางการเงินที่ส าคัญ ประกอบด๎วย การวางแผนทางการเงิน  ถือเป็น
หน๎าที่ส าคัญ ควรมีการว างแผนทางการเงินทั้งระยะสั้นและระยะยาวให๎มีความสอดคล๎องกับรายได๎
และคําใช๎จํายของกิจการ  การวางแผนทางการเงินจะเก่ียวข๎องกับการพยากรณ์เหตุการณ์ที่คาดวําจะ
เกิดข้ึนในอนาคต ซึ่งจะมีผลกระทบตํอเงินทุนของกิจการ โดยจะมีการพยากรณ์เหตุการณ์ตํางๆ  
เหลํานั้นออกมาในรูปของงบประมาณ (Budgeting) โดยหน๎าที่ทางการเงินที่ส าคัญ มีดังนี้ 
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 1.  หน๎าที่ในการจัดหาเงินทุนให๎กับองค์การ เพ่ือน าไปใช๎ในการด าเนินงานใน
ปัจจุบันและอนาคต โดยที่มาของเงินทุนสามารถแบํงออกได๎  2 แหลํงใหญํๆ ได๎แกํ แหลํงเงินทุนที่ได๎
จากการกู๎ยืม เชํน การก๎ูยืมระยะสั้น  ระยะปานกลาง และระยะยาว โดยผู๎กู๎จะมีต๎นทุนเงินทุนในรูป
ของดอกเบี้ยที่ต๎องจํายช าระให๎กับผู๎ให๎กู๎ยืม และแหลํงเงินทุนที่ได๎จากสํวนของเจ๎าของ  เชํน การ
ออกจ าหนํายหุ๎นบุริมสิทธิ หุ๎นสามัญ เป็นต๎น โดยผู๎ออกจ าหนํายหุ๎นจะมีต๎นทุนเงินทุนในรูปของเงินปัน
ผลที่จะต๎องจํายให๎กับผู๎ถือหุ๎น 
 2. หน๎าที่ในการควบคุม บันทึก รายงาน วิธีการใช๎เงินทุน เพื่อกํอให๎เกิด
ประโยชน์ตํอองค์กร โดย การควบคุมทางการเงิน  เป็นการติดตาม  ตรวจสอบ  และปรับปรุงแผน
ทางการเงินที่จัดท าไว๎ให๎สอดคล๎องกับสภาพเหตุการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไปตามภาวะเศรษฐกิจในขณะนั้น  
เพ่ือให๎แผนทางการเงินดังกลําวชํวยให๎กิจการได๎รับผลประโยชน์สูงสุด  รวมถึง การท าบัญชีรายรับ
รายจําย เพ่ือจดบันทึกรายการข๎อมูลด๎านการเงินในการด าเนินงาน  ทั้งท่ีเกี่ยวกับรายการที่รับเข๎ามา
และรายการท่ีต๎องจํายออกไป  เพ่ือให๎มีข๎อมูลที่เก่ียวข๎องทางด๎านการเงิน  ตลอดจนผลขอ งการ
ด าเนินงานวํามีเงินคงเหลือเงินหรือไมํ  จ านวนเทําไร  และเปรียบเทียบผลการด าเนินกิจการวําได๎ก าไร  
หรือขาดทุนเพียงไร  
 การจัดการทางด๎านการเงินถือเป็นสิ่งส าคัญในการประกอบธุรกิจ เพื่อการ
แสวงหาก าไร ดังนั้นการจัดการทางด๎านการเงินจึงต๎องใช๎ความระมัดระวัง ในการวางแผ น                   
การด าเนินการ และการควบคุมการใช๎เงินให๎เป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพ กิจกรรมทางด๎านการเงิน            
ที่ส าคัญสามารถจ าแนกได๎ดังนี้ 
 1.  ก าหนด หรือจ าแนก ลักษณะ ความจ าเป็น ของการน าเงินทุนไปใช๎              
เพ่ือผลประโยชน์ในการประกอบธุรกิจ 
 2. จดัสรรทรัพยากรทางด๎านการเงินในองค์กรให๎เหมาะสม และมีประสิทธิภาพ
สูงสุด 
 3.  ให๎บริการและมีความรับผิดชอบ ตํอเจ๎าหนี้ ผู๎ถือหุ๎น ในการด าเนินกิจกรรม
ทางการเงิน  
 4.  ให๎ความส าคัญตํอการจัดเก็บข๎อมูลทางด๎านการเงินอยํางเป็นระบบ              
และมีประสิทธิภาพ 
 5.  การจัดการทางด๎านการเงินที่ดี จะต๎องมีการวางแผนที่ดี โดยจะต๎องมีการ
เตรียมพร๎อมในการวิเคราะห์สถานการณ์ทางด๎านการเงินที่ทันสมัย และต๎องมีการรายงานผลทางด๎าน
การเงินอยูํสม่ าเสมอ เพื่อใช๎เป็นประโยชน์ในการแก๎ไขปัญหา และก าหนดกลยุทธ์ที่ดีและเหมาะสมกับ
กิจการ 
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 2.4  การจัดการด้านการผลิต (Production Management) 
 การจัดการการผลิตและการปฏิบัติการ เป็นการจัดการที่เก่ียวข๎องในการผลิต
สินค๎าและการจัดการในองค์กร โดยการจัดการการผลิตมีหน๎าที่ในการพัฒนาระบบการผลิตให๎องค์กร 
เชํน มีการเลือกใช๎ปัจจัยการผลิตและเทคโนโลยีในการผลิตที่เหมาะสม และทันสมัย 
 ระบบในการผลิต มีความส าคัญในการก าหนดกลยุทธ์ขององค์กร โดยระบบการ
ผลิตจะเป็นการพิจารณา ขั้นตอนและกระบวนการผลิต โดยพิจารณาจาก การเลือกซ้ือปัจจัยการผลิต 
การแปรสภาพของปัจจัยการผลิตให๎เป็นสินค๎าและบริการ ดังนั้นกลยุทธ์ในการจัดการด๎านผลิต             
จึงเกี่ยวข๎องกับการลงทุนขององค์การ ซึ่งการก าหนดกิจกรรมทางด๎านการผลิต แบํงได๎เป็น 2 ลักษณะ 
ดังนี้ 
 1.  การออกแบบระบบ ผู๎ประกอบธุรกิจจะต๎องค านึงถึงการออกแบบระบบให๎
สอดคล๎องกับความต๎องการของลูกค๎า ในการผลิตสินค๎าและบริการ โดยค านึงถึงคําใช๎จํายที่ต่ าที่สุด 
นอกจากนี้จะต๎องค านึงถึง การเลือกกรรมวิธีในการผลิต สถานที่ตั้งโรงงาน และการน าอุปกรณ์ หรือ
สิ่งอ านวยความสะดวกที่ทันสมัยมาใช๎ในองค์การ 
 2.  การวางแผน และการควบคุมการปฏิบัติการ เป็นวิธีการวางแผนการผลิตให๎
สอดคล๎องกับความต๎องการที่แท๎จริงของลูกค๎าที่มีตํอสินค๎าและบริการ นั้นคือ ผู๎บริหารจะต๎องมีวิธีการ
ด าเนินงานที่เหมาะสม เชํน การควบคุมคุณภาพของสินค๎า การควบคุมสินค๎าคงคลัง การควบคุม
ต๎นทุนการผลิต การดูแลและรักษาอุปกรณ์ตํางๆ เป็นต๎น 
 การพิจารณาองค์ประกอบของทางการผลิต ประกอบด๎วยประเด็น ดังนี้ 
 1.  การใช๎สมรรถนะของทรัพยากร (Capacity Utilization) เชํน ความต๎องการ
สมรรถนะของเครื่องจักรและแรงงาน และวิธีการใช๎สมรรถนะที่มีอยูํในการผลิต เพื่อให๎กระบวนการ
ผลิตและบริการมีคุณภาพมากขึ้น ผลิตได๎รวดเร็วขึ้น และลดต๎นทุนมากข้ึน 
 2.  การก าหนดสถานที่ปฏิบัติการ เชํน แหลํงผู๎รับบริการ ความพร๎ อมด๎าน
แรงงานท๎องถิ่น การจัดหาวัสดุ รายจํายจากเงินทุน และการกระจายสินค๎าและบริการ เพื่อเป็นปัจจัย
ในการสนับสนุนการผลิตและบริการที่มีคุณภาพมากข้ึน สํงมอบได๎เร็วขึ้น และลดต๎นทุนมากขึ้น 

 3.  กระบวนการผลิตที่เหมาะสม เชํน การประยุกต์ใช๎เทคโนโลยี ความรวดเร็ว
ในการ เรียนรู๎การใช๎เทคโนโลยี คุณภาพของอุปกรณ์การผลิต ความยืดหยุํนในกระบวนการผลิต              
และการควบคุมคุณภาพของปัจจัยการผลิต เพื่อการผลิตและบริการที่มีปริมาณมากขึ้น มีคุณภาพมาก
ขึ้น ผลิตได๎รวดเร็วขึ้น และลดต๎นทุนได๎มากข้ึน 
 4.  การจัดหาและบ ารุงรักษาอุปกรณ์ เ ชํน การวางแผนและจัดซื้ออุปกรณ์
ทดแทน การบ ารุงรักษาและซํอมแซมอุปกรณ์ เพ่ือให๎กระบวนการผลิตมีคุณภาพมากข้ึน 
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 การวิเคราะห์ลักษณะของผลการผลิต ประกอบด๎วย ประสิทธิภาพด๎านต๎นทุน
คุณภาพของการจัดการ ความเชื่อถือได๎ในกระบวนการผลิต และความยืดหยุํนในการใช๎ทรัพยากร 
(Certo and Peter, 1991: 260) 
 1.  ประสิทธิภาพด๎านต๎นทุน เชํน การลงทุนโครงการสร๎างพ้ืนฐานต่ า อุปกรณ์
เหมาะสมกับกิจการ สมรรถนะสูง ประสิทธิภาพในการผลิตสูง และคําแรงต่ า เพื่อให๎สามารถลดต๎นทุน
และเพ่ิมผลผลิต 
 2. คุณภาพของการจัดการ เชํน การจัดหาพนักงานที่มีทักษะสูง การสํ งเสริม
ความก๎าวหน๎าของพนักงาน การให๎คําตอบแทนที่เป็นธรรม การสร๎างแรงจูงใจ และการควบคุม
มาตรฐานของงาน เพื่อให๎ได๎ผลงานที่มีคุณภาพ 
 3. ความเชื่อถือได๎ในกระบวนการผลิต เชํน ผลผลิตได๎ตามเวลาที่ก าหนด 
เครื่องจักรไมํเสียหาย การลาออกของพนักงานต่ า เพื่อให๎ได๎ผลงานในระยะเวลาที่ก าหนด 
 4.  ความยึดหยุํนในการใช๎ทรัพยากร เชํน การจัดหาวัสดุทันตามเวลา                   
มีพนักงานที่มีทักษะหลายด๎าน มีการควบคุมการไหลเวียนของงาน มีเครื่องจักรที่ใช๎ประโยชน์ได๎หลาย
อยําง และมีการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหมํๆ เพ่ือให๎ได๎ผลงานที่มีปริมาณและมีคุณภาพเพ่ิมข้ึน ลดต๎นทุน
ได๎มากขึ้น และผลิตได๎รวดเร็วขึ้น 
 2.5  การจัดการด้านการตลาด (Marketing Management)  

 การตลาด (Marketing) เป็นกิจกรรมที่เกิดขึ้นในองค์การ โดยเน๎นในสํวนของ
การเคลื่อนย๎ายสินค๎า และบริการจากผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภค โดยทั่วไปการตลาดที่ดีจะต๎ องสามารถสํง
มอบสินค๎าและบริการได๎ถูกต๎องในจ านวน สถานที่ และเวลาที่ลูกค๎าต๎องการ 

 ธนวรรณ แสงสุวรรณ  และคณะ (2547: 5) กลําววํา การตลาดในทางการ
จัดการหมายถึง กระบวนการวางแผนและปฏิบัติ โดยอาศัยแนวคิดการก าหนดราคา การสํงเสริม
การตลาดการจัดจ าหนํายสินค๎าและบริการ เพื่ อสร๎างสรรค์ให๎เกิดการแลกเปลี่ยนที่สามารถสนอง
ความต๎องการของบุคคลและบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร 
 ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์  (2547: 6) กลําววํา การตลาด หมายถึง วิธีการที่ท าให๎
เกิดการท าแลกเปลี่ยนและการท าธุรกรรม เพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความต๎องการของผู๎บริโภค
ให๎เกิดความพึงพอใจ โดยใช๎กิจกรรมทางการตลาดเป็นเครื่องมือในการตอบสนองกิจกรรมทางการ
ตลาด เริ่มตั้งแตํการค๎นหาความจ าเป็นและความต๎องการของผู๎ซื้อ พัฒนาผลิตภัณฑ์ ตั้งราคา สํงเสริม
การตลาด ผลิตเก็บรักษาและจัดสํง 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
 สํวนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือที่ผู๎ประกอบการสามารถน ามาใช๎ในการ
ด าเนินธุรกิจ เพื่อให๎บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด สามารถตอบสนองตํอพฤติกรรมผู๎บริโภค              
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และสร๎างความพึงพอใจให๎กับผู๎บริโภค ประกอบด๎วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ชํองทางการจัดจ าหนําย           
และการสํงเสริมการตลาด  
 เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) กลําววํา สํวนประสมทางการตลาด หมายถึง การมี
สินค๎าท่ีตอบสนองความต๎องการของลูกค๎ากลุํมเป้าหมายได๎ ขายในราคาที่ผู๎บริโภคยอมรับได๎               
และผู๎บริโภคยินดีจํายเพราะเห็นวําคุ๎ม รวมถึงมีการจัดจ าหนํายกระจายสินค๎าให๎สอดคล๎องกับ
พฤตกิรรมการซื้อหาเพ่ือความสะดวกแกํลูกค๎า ด๎วยความพยายามจูงใจให๎เกิดความชอบในสินค๎าและ
เกิดพฤติกรรมอยํางถูกต๎อง  
 Kotler (อ๎างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2541) กลําววํา สํวนประสม
ทางการตลาดบริการ หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได๎ซึ่งบริษัทน ามาใช๎รํว มกัน  
เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกค๎ากลุํมเป้าหมาย สํวนประสมทางการตลาดมีความส าคัญอยํางยิ่ง
ส าหรับการด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน เนื่องจากการที่ธุรกิจจะสามารถตอบสนองความต๎องการของ
ผู๎บริโภคได๎อยํางตรงจุดและครบวงจรนั้น จ าเป็นที่จะต๎องมีความรู๎ความเข๎าใจเกี่ยวกับสํ วนประสมทาง
การตลาด หรือ 4Ps ซึ่งประกอบไปด๎วย 
 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนอง
ความจ าเป็นหรือความต๎องการของลูกค๎าให๎เกิดความพึงพอใจ ประกอบด๎วยสิ่งที่สัมผัสได๎ เชํน แก๎วน้ า 
เฟอร์นิเจอร์ และเป็นสิ่งที่สัมผัสไมํได๎ เชํน การรั กษาพยาบาล นอกจากนี้ผลิตภัณฑ์อาจเป็นบุคคล 
เชํน ผู๎ลงสมัครรับเลือกตั้ง หรืออาจเป็นสถานที่ เชํน สถานที่ทํองเที่ยว ร๎านกาแฟ และอาจเป็น
ความคิด เชํน การรณรงค์การประหยัดน้ า การงดดื่มของมึนเมา การโฆษณา เป็นต๎น 
 ผลิตภัณฑ์ถือเป็นหัวใจส าคัญของสํวนประสมทางการตลาด เนื่ องจากใน
ปัจจุบันผู๎บริโภคให๎ความ สนใจและพิถีพิถันในการเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑ์ มากกวําแตํกํอน สํงผลให๎ การ
บรรจุภัณฑ์มีความส าคัญตํอตัวผลิตภัณฑ์อยํางยิ่ง ดังนั้นรูปรํางของภาชนะบรรจุหรือหีบหํอในปัจจุบัน
จึงมีต๎องมีความเอกลักษณ์ และโดดเดํน กวําเดิม ซ่ึงผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้ นมาจ าหนํายในตลาดจะต๎องมี
การก าหนดตราสินค๎าและเครื่องหมายการค๎า เพ่ือเป็นการแสดงให๎เห็นวํา ผลิตภัณฑ์นั้นเป็นของผู๎ผลิต
รายใด ท าให๎ผู๎บริโภคสามารถระลึกถึงผลิตภัณฑ์ และสํงผลให๎ ผู๎บริโภคสามารถใช๎ประสบการในอดีต
มาชํวยในการตัดสินใจซื้อได๎งํายขึ้น โดยไมตํ๎องสอบถามข๎อมูลอยูํตลอดเวลาและเกิดความมั่นใจในการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎านั้น 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ลูกค๎าต๎องจํายเพื่อแลกกับสินค๎าหรือ
บริการ ราคาเป็นองค์ประกอบในสํวนประสมทางการตลาดที่บริษัทสามารถเปลี่ยนแปลงได๎อยําง
ยืดหยุํนและเร็วที่สุด ผู๎ท าการตลาดจะเปลี่ยนราคาเมื่อไหรํก็ได๎ 
 การจะตั้งราคาให๎ได๎ผลนั้น ผู๎ท าการตลาดต๎องเข๎าใจคุณประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์ที่เสนอให๎กับลูกค๎าและคุณคําของผลิตภัณฑ์ที่ลูกค๎าเชื่อ ซึ่งคุณประโยชน์ในตัวผลิตภัณฑ์นั้น
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รวมถึงคุณประโยชน์ด๎านบริการด๎วย เชํน ประสิทธิภาพการท างานของพนักงาน และคุณประ โยชน์
ทางภาพลักษณ์ เชํน คุณคําของตราสินค๎าท่ีรู๎สึก 
 การตัดสินใจด๎านราคามีความซับซ๎อนและเก่ียวข๎องกับเรื่องอ่ืนที่ผู๎ท าการตลาด
ต๎องพิจารณาขณะก าหนดราคา เชํน ความต๎องการของลูกค๎า ต๎นทุนการผลิต ข๎อมูลที่มีอยูํ                  
การแบํงปัน แรงจูงใจในเรื่องก าไร กฎหมาย เป็นต๎น 
 3.  ชํองทางการจัดจ าหนําย  (Place) หมายถึง  โครงสร๎างของชํองทาง          
ซึ่งประกอบด๎วยสถาบันและกิจกรรม ใช๎เพ่ือเคลื่อนย๎ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด 
สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสูํตลาดเป้าหมายคือ สถาบันการตลาด สํวนกิจกรรมที่ชํวยในการกระจาย
ตัวสินค๎า ประกอบด๎วย การขนสํง การคลังสินค๎า และการเก็บรักษาสินค๎าคงคลัง 
 4.  การสํงเสริมการตลาด (Promotion) ได๎แกํ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ 
การสํงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การตลาดทางตรง และการสนับสนุนกิจกรรมการสํงเสริมการ
ขายเป็นเครื่องมือการสื่อสาร เพ่ือ สร๎างความพึงพอใจตํอตราสินค๎า บริการ หรือตํอบุคคล โดยใช๎เพื่อ
จูงใจ (Persuade) ให๎เกิดความต๎องการ เพ่ือเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดวําจะ
มีอิทธิพลตํอความรู๎สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดตํอสื่อสารเกี่ยวกับข๎อมูล
ระหวํางผู๎ขายกับผู๎ซื้อ เพื่อสร๎างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  
 สรุปได๎วํา สํวนประสมทางการตลาด คือ ปัจจัยทางการตลาดในด๎านตํางๆ               
ที่สามารถควบคุมได๎ ซึ่งผู๎ประกอบการสามารถน าปัจจัยตํางๆ เหลํานี้มาใช๎รํวมกันเพื่อตอบสนองความ
ต๎องการของผู๎บริโภคกลุํมเป้าหมาย โดยสํวนประ สมทางการตลาดแบํงออกเป็น 4 ด๎าน ดังนี้                 
ด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา ด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย และด๎านการสํงเสริมการตลาด ซึ่งสํวนประสม
ทางการตลาดทั้ง 4 ด๎าน ผู๎วิจัยได๎น าแนวคิดดังกลําวไปใช๎เป็นปัจจัยหนึ่งในการศึกษาถึงกลยุทธ์             
การสร๎างความได๎ เปรียบทางการแขํงขันในการด าเนิน ธุรกิจร๎านกาแฟ ของผู๎ประกอบการรายยํอย           
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผู๎บริโภคมีความเกี่ยวพันกับการบริหารจัดการด๎านการตลาด การศึกษา               
ถึงพฤติกรรมผู๎บริโภค จึงมีผลตํอการพัฒนาการจัดการด๎านการตลาด ซึ่งผู๎ประกอบการจะสามารถ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได๎ จ าเป็นอยํางยิ่งที่จะต๎องท าความเข๎าใจถึงพฤติกรรมตํางๆ                   
ของผู๎บริโภค เพ่ือให๎สามารถเข๎าถึงผู๎บริโภคและสร๎างความพึงพอใจในการตอบสนองความต๎องการ
ของผู๎บริโภคได๎อยํางเหมาะสม 
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 จากแนวคิดด๎านพฤติกรรมผู๎บริโภค ได๎มีผู๎ให๎ความหมายของพฤติกรรมผู๎บริโภค                  
ไว๎หลากหลาย ดังนี้ 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2544 : 7) กลําววํา พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคล             
ที่เก่ียวข๎องกับการซื้อและการใช๎สินค๎าหรือผลิ ตภัณฑ์และบริการ โดยผํานกระบวนการแลกเปลี่ยน           
ที่บุคคลต๎องตัดสินใจกํอนและหลังการกระท าดังกลําว  
 อดุลย์ จาตุรงคกุลและดลยา จาตุรงคกุล (2545 : 5) กลําววํา พฤติกรรมผู๎บริโภค  
หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวข๎องโดยตรงกับการได๎รับและใช๎สินค๎าและบริการทางเ ศรษฐกิจ 
รวมทั้งกระบวนการตํางๆ ของการตัดสินใจ ซึ่งเกิดกํอนและเป็นตัวก าหนดปฏิกิริยาตํางๆ เหลํานี้  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ . (2546: 192) ได๎กลําวไว๎วํา  พฤติกรรมผู๎บริโภค  หมายถึง พฤติกรรมที่
ผู๎บริโภคท าการค๎นหา  การคิด  การซื้อ  การใช๎  การประเมินผล  ในสินค๎าและบริการ  ซ่ึงคาดวําจะ
ตอบสนองความต๎องการของเขา  หรือเป็นขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกับความคิด  ประสบการณ์  การซื้อ การใช๎
สินค๎าและบริการของผู๎บริโภค  เพ่ือตอบสนองความต๎องการและความพึงพอใจของเขา  หรือหมายถึง 
การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระท าของผู๎บริโภคท่ีเกี่ยวข๎องกับการซื้ อและการใช๎  
สินค๎า  จึงมีความจ าเป็นต๎องศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภค ด๎วยเหตุผลหลายประการ  
กลําวคือ พฤติกรรมของผู๎บริโภคมีผลตํอกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ  และมีผลท าให๎ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จ ถ๎ากลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู๎บริโภคได๎  และเพ่ือให๎
สอดคล๎องกับแนวคิดทางการตลาด  คือ การท าให๎ลูกค๎าพึงพอใจ  ด๎วยเหตุนี้จึงจ าเป็นต๎องศึกษา
พฤติกรรมผู๎บริโภค เพ่ือกระตุ๎นหรือสร๎างกลยุทธ์ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู๎บริโภคได๎ 
 จากความหมายของพฤติกรรมผู๎บริโภคท่ีกลําวมาข๎างต๎น ผู๎วิจัยสามารถสรุปได๎วํา พฤติกรร ม
ผู๎บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลบุคคลหนึ่งที่เก่ียวข๎องกับการซื้อหรือการใช๎สินค๎า เพ่ือ
ตอบสนองความต๎องการ โดยผู๎บริโภคจะพิจารณา ประเมินผลหรือตรวจสอบสินค๎านั้นๆ เพ่ือให๎
สามารถตอบสนองความต๎องการของตนเองได๎มากที่สุด ซึ่งผู๎ประกอบการจ าเป็นต๎องวิเคราะห์ถึง
พฤติกรรมผู๎บริโภค เพ่ือให๎สามารถด าเนินธุรกิจได๎ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภคให๎มากท่ีสุด 

1.  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภค  (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการ
ค๎นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช๎ของผู๎บริโภค  ทั้งท่ีเป็นบุคคล  กลุํม หรือองค์กร  
เพ่ือให๎ทราบถึงลักษณะความต๎องการและพฤติกรรมการซื้อ  การใช๎  การเลือกบริการ  แนวคิด                
หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให๎ผู๎บริโภคพึงพอใจ ค าตอบที่ได๎จะชํวยให๎สามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาด
ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู๎บริโภคได๎อยํางเห มาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , 2546: 193 - 
194) 
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 ค าถามท่ีใช๎ค๎นหาลักษณะพฤติกรรมการเลือกซื้อผู๎บริโภค  คือ 6Ws และ  1H               
ซึ่งประกอบด๎วย Who What Why When Where และ How 
 1.  ใครอยูํในตลาดเป้าหมาย  (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพ่ือ
ทราบถึงลักษ ณะกลุํมเป้าหมาย  (Occupants) โดยอาศัยเกณฑ์ในการแบํงสํวนตลาด  4 ด๎าน                 
เพ่ือน าไปใช๎ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่ง ได๎แกํ  ด๎านประชากรศาสตร์  ด๎านภูมิศาสตร์                  
ด๎านจิตวิทยา และด๎านพฤติกรรมศาสตร์ 
 2.  ผู๎บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือทราบถึง
สิ่งที่ตลาดต๎องการ ผลิตภัณฑ์ (Objects) เป็นการก าหนดสิ่งที่ผู๎บริโภคต๎องการโดยอาศัยองค์ประกอบ
ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เชํน รูปแบบ ตราสินค๎า บริการ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์
หรือลักษณะนวัตกรรม  เป็นต๎น  และความแตกตํางที่เหนือก วําคูํแขํงขัน  (Competitive 
Differentiation) เชํน การบริการพนักงานและภาพลักษณ์ เป็นต๎น 
 3.  ผู๎บริโภคซื้อท าไม  (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือทราบถึง
วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) ผู๎บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือสนองตอบความต๎องการของผู๎บริโภค
ด๎านรํางกายและด๎านจิตวิทยา 
 4.  ใครมีสํวนรํวมในการเลือกตัดสินใจซื้อ  (Who participates in buying?)            
เป็นค าถามเพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุํมตํางๆ  ที่มีอิทธิพลการเลือกตัดสินใจซื้อ  ประกอบด๎วยผู๎ริเริ่ม            
ผู๎มีอิทธิพล ผู๎ตัดสินใจ ผู๎ซื้อ และผู๎ใช๎ 
 5.  ผู๎บริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือทราบ
ถึงโอกาสในการซื้อ (Occasions) เชํน ชํวงเดือนใด หรือฤดูกาลใดของปี  ชํวงวันใดของเดือน  ชํวงเวลา
ใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันส าคัญตํางๆ เป็นต๎น 
 6.  ผู๎บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือทราบ
ถึงชํองทางหรือแหลํงที่ผู๎บริโภคไปซื้อ  หรือใช๎บริการ  เพ่ือน าไปใช๎ก าหนดกลยุทธ์ชํองทางการ                   
จัดจ าหนําย 
 7.  ผู๎บริโภคซื้ออยํางไร  (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือทราบ
ถึงข้ันตอนการเลือกตันสินใจซื้อหรือกระบว นการซื้อ (Operation) ที่ประกอบด๎วย  การรับรู๎ปัญหา 
การค๎นหาข๎อมูล การประเมิลผลทางการเลือก การตัดสินใจซื้อ และความรู๎ภายหลังการซื้อ 
 โมเดลพฤติกรรมผู๎บริโภค  (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุ    
จูงใจที่ท าให๎เกิดการเลือกตัดสินใจซื้อสินค๎าและบริการ  โดยมีจุดเริ่มต๎นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ๎น  
(Stimulus) ที่ท าให๎เกิดความต๎องการสิ่งกระตุ๎นผํานเข๎ามาในความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อ  (Buyer’s 
Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลํองด า ซึ่งผู๎ผลิตหรือผู๎ขายไมํสามารถคาดคะเนได๎  ความรู๎นึกคิด          
ของผู๎ซื้อจะได๎รับอิทธิพล จากลักษณะตํางๆ  ของผู๎ซื้อแล๎วจะมีการตอบสนองของผู๎ซื้อ  (Buyer’s 
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Response) หรือการเลือกตัดสินใจซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) จุดเริ่มต๎นของโมเดลนี้จึงอาจ
เรียกวํา S-R Theory โดยมีรายละเอียดทฤษฎี ดังนี้ 
 1.  สิ่งกระตุ๎น (Stimulus) สิ่งกระตุ๎นอาจเกิดขึ้นเองจ ากสิ่งกระตุ๎นภายใน (Inside 
Stimulus) และสิ่งกระตุ๎นจากภายนอก  (Outside Stimulus) ซึ่งสิ่งกระตุ๎นจากภายนอกท าให๎
ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการผลิตภัณฑ์ และสิ่งกระตุ๎นถือวําเป็นเหตุจูงใจให๎เกิดการซื้อสินค๎า  (Buying 
Motive) โดยสิ่งกระตุ๎นภายนอก ประกอบด๎วย 2 สํวน 
  1.1  สิ่งกระตุ๎นทางการตลาด (Marketing Stimulus) ได๎แกํ  
   1.1.1  สิ่งกระตุ๎นด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) เชํน การผลิตเครื่องดื่มให๎              
มีรสชาติและคุณภาพท่ีดีได๎มาตรฐาน เพื่อกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการของผลิตภัณฑ์  
   1.1.2  สิ่งกระตุ๎นด๎านราคา  (Price) เชํน การก าหนดราคาให๎เหมาะสมกับ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณากลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย 
   1.1.3  สิ่งกระตุ๎นด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย  (Place) เชํน มีท าเลที่
ผู๎บริโภคสามารเข๎าถึงได๎งําย มองเห็นได๎ชัดเจน 
   1.1.4  สิ่งกระตุ๎นด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) เชํน การจัดให๎
มีการลด แลก แจก แถม รวมถึงมีการประชาสัมพันธ์ร๎านผํานทางสื่อสิ่งพิมพ์และสื่อดิจิตอลอยูํเสมอ 
เพ่ือเป็นสิ่งกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการซื้อหรือใช๎บริการ 
  1.2  สิ่งกระตุ๎นอื่นๆ  (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ๎นความต๎องการของ
ผู๎บริโภคท่ีอยูํภายนอกองค์กร ซึ่งไมํสามารถควบคุมได๎ ได๎แกํ  
   1.2.1  สิ่งกระตุ๎นทางเศรษฐกิจ  (Economic) เชํน ภาวะเศรษฐกิจ รายได๎
ของผู๎บริโภค จะเป็นสิ่งกระตุ๎นการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค 
   1.2.2  สิ่งกระตุ๎นทางเทคโนโลยี  (Technological) เชํน เทคโนโลยีใหมํๆ
ของกาแฟ การเปลี่ยนแปลงด๎านเทคโนโลยีของเครื่องชงกาแฟ จะเป็นสิ่งกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดความ
สนใจ 
   1.2.3  สิ่งกระตุ๎นทางด๎านกฎหมายและการเมือง  (Law and Political) 
เชํน การเพ่ิมหรือลดภาษีของสินค๎า   
   1.2.4  สิ่งกระตุ๎นทางวัฒนธรรม  (Cultural) เชํน เทศกาลส าคัญหรือ
ประเพณีตํางๆ จะมีผลกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการซื้อสินค๎าในชํวงนั้นๆ 
 2.  กลํองด าหรือความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อ  (Buyer’s black box) เมื่อผู๎บริโภคเกิด
ความต๎องการสินค๎าหรือบริการ จะท าให๎เกิดกระบวนการซื้อ ภายในกลํองด าจะประกอบไปด๎วยปัจจัย
ที่มีอิทธิพลตํอกระบวนการซื้อ  



27 
 

 
 

  2.1  ลักษณะของผู๎ซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผู๎ซื้อมีอิทธิพล
จากปัจจัยด๎านตํางๆ คือ ปัจจัยทางวัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยสํวนบุคคล และปัจจัยด๎าน
จิตวิทยา 
  2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎ซื้อ  (Buyer Decision Process) ประกอบ 
ด๎วย การรับรู๎ ความต๎องการ การค๎นหาข๎อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 3.  การตอบสนองความต๎องการของผู๎ซื้อ (Buyer’s Response) จากกระบวนการ
ภายในกลํองด า ท าให๎เกิดผลลัพธ์ที่เป็นพฤติกรรมการบริโภค โดยผู๎บริโภคจะตัดสินใจซื้อในประเด็น
ตํางๆ เชํน การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ การเลือกตราสินค๎า การเลือกผู๎ขาย การเลือกเวลาในการซื้อ และ
การเลือกปริมาณการซื้อ  

2.  พฤติกรรมของผู้บริโภคร้านกาแฟ 
 พฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผู๎บริโภคในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม              
ที่นิยมการดื่มกาแฟส าเร็จรูปกันเป็น สํวนใหญํ ได๎หันมานิยมการบริโภคกาแฟสดกันมากขึ้น                   
โดยผู๎บริโภคเริ่มรับรู๎ขําวสารเกี่ยวกับกาแฟ มีการเลือกดื่มกาแฟที่มีคุณภาพดี เริ่มรับรู๎ถึงรสชาติที่
แตกตํางของกาแฟ ความหอมและกลิ่นของกาแฟ รวมถึงเริ่มเข๎าใจวําการดื่มกาแฟมีความเป็น
สุนทรียภาพ ผู๎ บริโภคจึงเริ่มให๎ความส าคัญในเรื่องของรสชาติและเมล็ดกาแฟที่ใช๎ในการท าเครื่องดื่ม
กาแฟมากยิ่งขึ้น และสํงผลถึงพฤติกรรมการเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟของผู๎บริโภค ที่จะค านึงถึงการ
เลือกใช๎บริการร๎านกาแฟจากคุณภาพของกาแฟ และรูปแบบการตกแตํงและบรรยากาศของร๎านกาแฟ
กันมากข้ึน ซึ่งพฤติกรรมของผู๎บริโภคท่ีเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ สามารถแบํงได๎เป็น 2 กลุํม ดังนี้  
 1.  กลุํมผู๎บริโภคท่ีนิยมบริโภคกาแฟ ผู๎บริโภคกลุํมนี้เป็นกลุํมบุคคลที่นิยมการบริโภค
กาแฟ มีความรู๎พื้นฐานในเรื่องของเครื่องดื่มกาแฟ จนถึงมีความเชี่ยวชาญในการศาสตร์ของกาแ ฟ            
ซึ่งผู๎บริโภคกลุํมนี้จะให๎ความส าคัญในเรื่องของรสชาติและเมล็ดกาแฟที่ใช๎ รวมถึงอุปกรณ์ท่ีใช๎ในการ
ชงกาแฟ โดยกลุํมผู๎บริโภคในกลุํมนี้จะมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟเพ่ือสร๎างความกระปรี้กระเปรํา 
สร๎างความสดชื่น และเพ่ือหาประสบการณ์ที่แปลกใหมํในเรื่องของรสชาติ  
 2.  กลุํมผู๎บริโภคท่ีนิยมใช๎บริการร๎านกาแฟ ผู๎บริโภคกลุํมนี้จะนิยมเข๎าใช๎บริการร๎าน
กาแฟ เพื่อเป็นสถานที่พักผํอน สถานที่ท างาน หรือสถานที่นัดพบ ผู๎บริโภคจะให๎ความส าคัญในเรื่อง
ของบรรยากาศและการตกแตํงร๎านเป็นอันดับแรก กลุํมผู๎บริโภคกลุํมนี้จะมีพฤติกรรม การบริโภค
กาแฟตามกระแสนิยม หรือตามกลุํมเพ่ือน ครอบครัวและจะเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟที่มีบรรยากาศ 
และการตกแตํงร๎านที่ทันสมัย มีเอกลักษณ์โดดเดํน หรือเข๎ากับรูปแบบการด าเนินชีวิตของตนเอง 
รวมถึงจะนิยมบริโภคเครื่องดื่มควบคูํกับอาหารหรือขนมอบ 
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 จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ย วกับพฤติกรรมผู๎บริโภคท่ีได๎กลําวมาข๎างต๎น สรุปได๎วํา 
พฤติกรรมผู๎บริโภคเป็นกระบวนการที่เก่ียวข๎องกับการบริโภค การตัดสินใจซื้อสินค๎าหรือบริการของ
ผู๎บริโภค โดยมี สิ่งกระตุ๎นและ ปัจจัยด๎านตํางๆ เป็นตัวก าหนดพฤติกรรมของผู๎บริโภค จากการศึกษา
สามารถท าให๎ผู๎วิจัยตั้งป ระเด็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภคได๎วํา ใครคือผู๎ซื้อสินค๎าหรือ
บริการ ปัจจัยที่ อิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ อะไรคือความต๎องการของผู๎บริโภค เมื่อไหรํที่ผู๎บริโภค
ต๎องการซื้อสินค๎า ผู๎บริโภครู๎สึกหรือรับรู๎เกี่ยวกับสินค๎าอยํางไร พฤติกรรมด๎านทัศนคติของผู๎บ ริโภค 
เป็นต๎น  ซึ่งการศึกษาถึงพฤติกรรมผู๎บริโภค นอกจากจะท าให๎มีความรู๎ความเข๎าใจในพฤติกรรมของ
ผู๎บริโภคแล๎ว ยังสามารถน าความรู๎ มาประยุกต์ใช๎เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ
ได๎หลายด๎าน เชํน กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน การสร๎างความแตกตํ างในด๎าน
ผลิตภัณฑ์ การพัฒนาสินค๎าและบริการ เพื่อให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎อยําง
ตรงจุด 

 
แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน (Competitive Advantage Strategy) คือ 
กลยุทธ์ที่องค์กรใช๎เพ่ือแขํงขันภายในอุตสาหกรรม โดยองค์กรต๎องประเมินตนเองให๎ได๎วํามี จุดแข็งใน
เรื่องใด และมีความสามารถในการท าก าไรจากกลยุทธ์ใด และการท าก าไรจะเปลี่ยนแปลงเมื่อมี  การ
แขํงขันภายในอุตสาหกรรมอยํางไร ซึ่งกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน               
เป็นการเพ่ิมความแข็งแกรํง เสริมสร๎างประสิทธิภาพและประสิทธิผลให๎กับธุรกิจ ในยุคของการแขํงขัน
ผู๎ประกอบการมีบทบาทส าคัญในการสร๎างกลยุทธ์ตํางๆ ที่เหนือกวําในการแขํงขัน ซึ่งสามารถท าได๎
หลายวิธีไมํวําจะเป็นการสร๎างข๎อได๎เปรียบทางด๎านผลิตภัณฑ์ ราคา บริการ คุณภาพประสิทธิภา พของ
ต๎นทุน การท าให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ ความคิดสร๎างสรรค์ และการตอบสนองตํอลูกค๎า ซึ่งคุณคํา
ดังกลําวนั้นจะต๎องเป็นคุณคําที่เหนือกวําคูํแขํงขัน สามารถสร๎างคุณคําให๎เกิดแกํลูกค๎าอยํางสม่ าเสมอ 
และเป็นสิ่งที่คูํแขํงขันไมํสามารถเลียนแบบหรือท าได๎ดีเทํา 
 วิธีการส ร๎างข๎อได๎เปรียบทางการแขํงขันที่ยั่งยืน  (Methods for Developing 
Sustainable Competitive Advantage) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546: 41-42) 

1.  ท าเลที่ตั้ง (Locations) คือ สถานที่เฉพาะเจาะจงของที่ตั้งธุรกิจวําอยูํที่ถนนอาคาร
ใด ซึ่งต๎องค านึงถึงความสะดวกในการมารับบริการของลูกค๎า 

2.  การสร๎างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค๎า  (Customer Relationships) ผู๎ประกอบการ
จะต๎องท าความเข๎าใจพฤติกรรมการซื้อ ความต๎องการของลูกค๎า เพื่อสร๎างความจงรักภักดีจากลูกค๎า
โดยใช๎ข๎อมูลจากลูกค๎า 
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 3.  การสร๎างความสัมพันธ์อันดีกับผู๎ขาย  (Vendor Relationships) โดยก าหนดรูปแบบการ
ซื้อที่ดีและซื้อสินค๎าท่ีมีคุณภาพเหมาะสม 
 4.  โครงสร๎างองค์กร (Organization Structure) และการบริหารทรัพยากรมนุษย์  (Human 
Resource Management) โดยการก าหนดกิจกรรมให๎กับพนักงานมีการฝึกอบรมพนักงานรวมไปถึง
การพิจารณาคําตอบแทนแกํพนักงาน 
 5.  ระบบข๎อมูลสารสนเทศทางการตลาด  (Marketing Information System) และการ
บริหารเครือขํายผู๎ขายสินค๎า  (Supply chain management) โดยมีการจัดเก็บข๎อมูล วิเคราะห์
ประเมินและกระจายข๎อมูล รวมถึงการจัดหาผลิตภัณฑ์บริการเพิ่มมูลคําให๎กับลูกค๎า 
 6.  การบริหารสินค๎า (Merchandise Management) เป็นการเสนอผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมใน
ปริมาณที่เหมาะสม ในสถานที่และเวลาที่เหมาะสม เพ่ือตอบสนองตามความต๎องการของลูกค๎าและ
บรรลุเป้าหมายทางการเงิน 
 7.  การบริหารร๎านค๎า  (Store Management) คือ การบริหารพนักงาน การควบคุมต๎นทุน 
การบริหารสินค๎าและการจัดหาบริการให๎กับลูกค๎า 
 องค์ประกอบของความได๎เปรียบทางการแขํงขันมีองค์ประกอบ  4 ด๎าน คือ (วิทยา ดํานธ ารง
กุล, 2546: 38-39) ประสิทธิภาพ (Efficiency) คุณภาพ (Quality) นวัตกรรม (Innovation) การ
ตอบสนองตํอลูกค๎า (Responsiveness) 

1.  ประสิทธิภาพ (Efficiency) คือ การที่องค์กรสามารถใช๎ทรัพยากรในการผลิตสินค๎า
หรือบริการน๎อยกวําคูํแขํงขัน โดยประสิทธิภาพมี 2 ระดับ คือ 
 1.1  ประสิทธิภาพของบุคคล หมายถึง การปฏิบัติของพนักงานอยํางเต็ม
ความสามารถ เพื่อให๎ได๎ผลงานที่มีคุณภาพ โดยสิ้นเปลืองคําใช๎จํายในการด าเนินงานน๎อยที่สุด 
 1.2  ประสิทธิภาพขององค์การ หมายถึง ความสามารถในการด าเนินงานของ
องค์การเพื่อบรรลุเป้าหมายขององค์กรที่ได๎คาดหวังไว๎ โดยสิ้นเปลืองคําใช๎จํายในการด าเนินงานน๎อย 
 2.  คุณภาพ (Quality) หมายถึง ลักษณะที่แฝงอยูํในสินค๎าหรือบริการซึ่งมีเกณฑ์การวัด
คุณภาพ  

3. นวัตกรรม  (Innovation) หมายถึง สิ่งใหมํที่เกิดขึ้นจากการใช๎ความรู๎ทักษะ
ประสบการณ์และความคิดสร๎างสรรค์ในการพัฒนาขึ้น ซึ่งอาจจะมีลักษณะเป็นผลิตภัณฑ์ใหมํ บริการ
ใหมํ หรือกระบวนการใหมํท่ี กํอให๎เกิดประโยชน์ในเชิงเศรษฐกิจ  (สมนึก เอื้อจิระพงษ์พันธ์  และคณะ, 
2553: 49-65) 
 4.  การตอบสนองตํอลูกค๎า  (Responsiveness) หมายถึง การสนองตํอความต๎องการของ
ลูกค๎า ด๎วยบริการที่รวดเร็ว เพื่อให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ (2550: 168) ได๎กลําวถึงกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขัน สามารถก าหนดเป็นแนวทางได๎ดังนี้ 

1.  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เป็นการน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์และบริการที่แตกตํางจากคํูแขํงขัน ซึ่งเป็นความแตกตํางที่มีคุณคําส าหรับลูกค๎า              
(Aaker, 2001: 154) หรือเป็นวิธีการสร๎างความแตกตํางโดยการสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับสินค๎าแล ะ
บริการ ซึ่งมีผลตํอการเลือกและความพึงพอใจของลูกค๎า มีวิธีการ ดังนี้ 
 การสร๎างมูลคําเพ่ิม วิธีการสร๎างความแตกตํางโดยการสร๎างมูลคําเพ่ิม (Ways to 
differentiation by adding value) มีดังนี ้
 1.1  การน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่เหนือกวํา (Superior Product Offering) เป็นการ
ออกแบบลักษณะตํางๆ ของผลิตภัณฑ์ให๎แตกตํางจากคํูแขํงขัน และสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของลูกค๎าได๎ ประกอบด๎วยประเด็นตํางๆ ดังนี้ 
  1.1.1  วัตถุดิบ (Ingredient) หรือสํวนประกอบ (Component) เป็นวัสดุขั้น
พ้ืนฐานที่ใช๎ในการผลิต หรือประกอบสินค๎า 
  1.1.2  การน าเสนอผ ลิตภัณฑ์ (Product Offering) เป็นการใช๎วัตถุดิบหรือ
สํวนประกอบที่ท าให๎มีความแตกตํางในผลิตภัณฑ์ และมีคุณคําเหนือกวําคูํแขํงขัน 
  1.1.3  การรวมผลิตภัณฑ์ (Combining Product) เป็นการรวมคุณสมบัติของ
หลายผลิตภัณฑ์เข๎าไว๎ในผลิตภัณฑ์เดียว 
  1.1.4  รูปลักษณะ (Features) เป็นลักษณะทางกายภาพที่สามารถมองเห็นได๎ 
บริษัทจ าเป็นต๎องมีการพัฒนารูปลักษณะผลิตภัณฑ์ให๎ดีขึ้นเรื่อยๆ ทั้งนี้ลักษณะใหมํๆ นั้นจะต๎องเป็นที่
ต๎องการของผู๎บริโภค  
  1.1.5  การออกแบบ (Design) เป็นการสร๎างรูปลักษณะโดยรวมที่มีผลกระทบ
ตํอหน๎าที่ของผลิตภัณฑ์ที่สามาร ถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า เชํน ร๎านกาแฟ อาจมีการสร๎าง
ร๎านที่มีเอกลักษณ์ มีรูปแบบที่แตกตําง ให๎ความรู๎สึกนําเข๎าไปนั่งหรือซื้อสินค๎า 
  1.1.6  นวัตกรรมและเทคโนโลยี (Technological Innovation) เป็นการค๎นหา
หรือสร๎างสรรค์ หรือประดิษฐ์คิดค๎นผลิตภัณฑ์ใหมํๆ หรือ เทคโนโลยีใหมํที่ยังไมํมีมากํอน และน าไปสูํ
การปฏิบัติ 
 1.2  การสร๎างความแตกตํางด๎านการบริการ (Services Differentiation) เป็นการ
สร๎างความแตกตํางด๎านการบริการที่เหนือกวําคูํแขํงขัน เพ่ือท าให๎ลูกค๎าพึงพอใจ โดยเพิ่มบริการเข๎าไป
ในผลิตภัณฑ์  
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 1.3  การสร๎างความแตกตํ างด๎านบุคลากร (Personnel Differentiation) เป็นการ
สร๎างความแตกตํางในคุณสมบัติของบุคลากร ธุรกิจจะมีข๎อได๎เปรียบเหนือคูํแขํงขันโดยใช๎ระบบการ
จ๎างและการฝึกอบรมพนักงานให๎เหนือกวําคูํแขํงขัน ดังนี้ 
  1.3.1  ความสามารถ (Competence)  พนักงานจะต๎องมีความช านาญและ            
มีความรู๎ในการขาย และรู๎จักสินค๎าท่ีตนขายเป็นอยํางดี 
  1.3.2  ความสุภาพอํอนโยน (Courtesy) พนักงานจะต๎องมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี              
มีความเป็นกันเอง และมีวิจารณญาณในการตัดสินใจในการแก๎ปัญหาเฉพาะหน๎า เพ่ือตอบสนองความ
ต๎องการของลูกค๎า  
  1.3.3  ความเชื่อถือได๎ (Credibility) พนักงานจะต๎องมีความนําเชื่อถือ เชํน    
การแตํงกาย การตอบค าถามท่ีถูกต๎องแมํนย า 
  1.3.4  ความไว๎วางใจได๎ (Reliability) พนักงานต๎องท างานด๎านการบริการด๎วย
ความสม่ าเสมอและถูกต๎อง ซึ่งจะท าให๎สามารถสร๎างความไว๎วางใจให๎แกํลูกค๎า และต๎อง มีความ
ซื่อสัตย์ 
  1.3.5  การตอบสนองตํอลูกค๎า (Responsiveness) พนักงานจะต๎องให๎บริการ
และแก๎ปัญหาให๎ลูกค๎าด๎วยความรวดเร็ว สุภาพ เต็มใจ และตอบสนองตามท่ีลูกค๎าต๎องการ 
  1.3.6  การติดตํอสื่อสาร (Communication) พนักงานต๎องใช๎ความพยายามท่ี
จะท าความเข๎าใจกับลูกค๎าดว๎ยภาษาท่ีเข๎าใจงําย 
 1.4  การสร๎างความแตกตํางด๎านภาพลักษณ์ (Image Differentiation) เป็นการ
สร๎างความแตกตํางด๎านความรู๎สึกนึกคิดของลูกค๎าที่มีตํอผลิตภัณฑ์ โดยค านึงถึงด๎านจิตวิทยา อารมณ์  
ภาพลักษณ์ของบริษัท หรือสัญลักษณ์ แม๎วําผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความต๎อ งการของผู๎ซื้อได๎
เหมือนกัน แตํผู๎ซื้อจะรับรู๎ถึงความแตกตํางในภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ได๎โดยการชี้จุดเดํนในตัว
ผลิตภัณฑ์  ซึ่งเป็นสิ่งที่ท าได๎ยาก บริษัทสํวนใหญํจึงเน๎นกลยุทธ์ด๎านความแตกตํางในภาพลักษณ์โดย
ใช๎การโฆษณาเข๎ามาชํวย 
  ในปัจจุบันการสร๎างความแตกตํางในทุก รูปแบบอาจถูกคูํแขํงขันเลียนแบบได๎
งําย เนื่องจากคํูแขํงขันในอุตสาหกรรมล๎วนสามารถสร๎างความเชี่ยวชาญให๎เกิดข้ึนภายในองค์กรได๎
ทั้งสิ้น ผู๎ประกอบการจึงต๎องแสวงหาแนวทางอ่ืนๆ ควบคูํไปด๎วย เชํน เรื่องต๎นทุนการผลิต การสนอง
ความต๎องการของลูกค๎า และชํองทางการจัดจ าหนํายที่เหมาะสม เป็นต๎น การสร๎างความแตกตํางของ
องค์กรจ าเป็นต๎องยึดถือประโยชน์หรือคุณคําท่ีลูกค๎าต๎องการเป็นหลัก เพราะจะท าให๎ลูกค๎าไมํยึดติดที่
ราคา แตํจะท าให๎ลูกค๎ามีความภักดีในองค์การหรือตัวสินค๎าได๎มากกวํา 
 2.  กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า (Cost Leadership Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ใช๎ใน
การแขํงขันเม่ือธุรกิจมีข๎อได๎เปรียบด๎านต๎นทุนต่ าเมื่อเปรียบเทียบกับคํูแขํงขันในอุตสาหกรรมนั้น ใน
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การผลิตสินค๎าหรือบริการส าหรับลูกค๎าท่ัวไปที่เป็นกลุํมเป้าหมาย (Porter, 1980) หรือเป็น
ความสามารถของบริษัทหรือหนํวยธุรกิจในด๎านการออก แบบ การผลิต และการตลาด ของผลิตภัณฑ์
ที่มีความใกล๎เคียงกันได๎อยํางมีประสิทธิภาพด๎านต๎นทุนที่เหนือกวําคูํแขํงขัน (Wheelen, T.L. and 
Hunger, J.D., 2012) ซึ่งการสร๎างกลยุทธ์ต๎นทุนต่ ามีดังนี้ 
 2.1  การประหยัดหรือไมํประหยัดจากขนาดการผลิต  (Economies or 
Diseconomies of Scale) การประหยัดจากขนาดการผลิตจะเกิดขึ้นเมื่อมีการผลิตในปริมาณที่มาก
ขึ้นท าให๎ต๎นทุนตํอหนํวยลดลง 
 2.2  ผลกระทบจากการเรียนรู๎และประสบการณ์  (Learning and Experience 
Effects) ต๎นทุนในการท ากิจกรรมใดๆ จะลดลงเนื่องจากการประหยัดจากประสบการณ์ในการท างาน
และเกิดการเรียนรู๎ 
 2.3  ต๎นทุนของปัจจัยที่น าเข๎าซ่ึงเป็นทรัพยากรที่ส าคัญ  (The Cost of Key 
Resource Input) ต๎นทุนในกิจกรรมเครือขํายการสร๎างคุณคําจะเกี่ยวข๎องกับปัจจัยน าเข๎า ซึ่งจัดวํา
เป็นทรัพยากรที่ส าคัญที่คํูแขํงขันแตํละรายจะใช๎ต๎นทุนที่แตกตํางกัน โดยต๎นทุนที่ส า คัญในที่นี้คือ
แรงงาน วัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต เป็นต๎น 
 2.4  การใช๎โอกาสจากหนํวยธุรกิจภายในองค์กร  (Sharing Opportunities with 
Other Organization or Business Unites within Enterprise) สายผลิตภัณฑ์หรือหนํวยธุรกิจที่
แตกตํางกันสามารถใช๎ระบบกระบวนการสั่งซื้อหนํวยง านขาย ตลอดจนใช๎คลังสินค๎าและสิ่งอ านวย
ความสะดวกในการจัดจ าหนํายรํวมกันได๎ ปัจจัยเหลํานี้ถือวําท าให๎เกิดการลดต๎นทุนให๎ต่ าลง 
 การมุํงสร๎างความได๎เปรียบโดยการใช๎กลยุทธ์ผู๎น าด๎านต๎นทุน นอกจากจะไมํท าให๎
ลูกค๎ากดดันในเรื่องราคาสินค๎าแล๎ว ยังชํวยป้องกันไมํให๎คูํแขํง ขันรายใหมํเข๎ามาแขํงขันในตลาด 
เนื่องจากผู๎น าด๎านต๎นทุนอยูํในฐานะได๎เปรียบในการแขํงขันด๎านราคาสินค๎าและปัจจัยการผลิต 
 3.  กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  (Market Focus Strategy) เป็นกลยุทธ์            ที่
องค์การเน๎นที่ความได๎เปรียบด๎านต๎นทุน หรือความได๎เปรียบด๎า นความแตกตํางอยํางใดอยํางหนึ่ง   
โดยมุํงที่กลุํมลูกค๎าหรือสํวนตลาดที่แคบ (Porter, 1980) หรือเป็นการมุํงสํวนตลาดเดียวในผลิตภัณฑ์ 

 ลักษณะของกลยุทธ์การมุํงตลาดเฉพาะสํวน มีดังนี้ 
 3.1  การมุํงที่สายผลิตภัณฑ์ (Focusing the product line) เป็นการมุํงท่ีผลิตภัณฑ์
ใดผลิตภัณฑ์หนึ่ง เพ่ือสร๎างความเหนือกวําด๎านเทคนิคในสายผลิตภัณฑ์ ในธุรกิจสํวนใหญํนั้นจะมี
ความเชี่ยวชาญและมีความสนใจในผลิตภัณฑ์ไมํก่ีชนิด ซึ่งการมุํงเฉพาะสํวนนี้จะท าให๎เกิดความ
เชี่ยวชาญเฉพาะด๎านขึ้น 
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 3.2  การก าหนดเป้าหมายที่สํวนตลาดใดสํวนตลาดหนึ่ง (Targeting a segment) 
เป็นกลยุทธ์การมุํงเฉพาะกลุํมลูกค๎าหรือสํวนตลาดเดียวแทนที่จะเลือกหลายสํวนตลาดเป็นเป้าหมาย 
ท าให๎เกิดความเชี่ยวชาญด๎านผลิตภัณฑ์และเชี่ยวชาญในการตอบสนองความต๎องการของตลาด  
 3.3  การจ ากัดขอบเขตทางภูมิศาสตร์ (Limited geographic area) ในกลยุทธ์การ
มุํงเฉพาะสํวน อาจจะมุํงที่ขอบเขตทางภูมิศาสตร์ในขอบเขตหนึ่งเทํานั้น เชํน บางบริษัทมํุงผลิตสินค๎า
เพ่ือตอบสนองคนตํางจังหวัด เป็นต๎น 
 4.  กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว  (Quick Response Strategy) มีหลายรูปแบบ 
ซึ่งมีความหมายมากกวําการสร๎างความแตกตําง แม๎วํา  2 สิ่งนี้จะมีความสอดคล๎องกันอยํางเห็นได๎ชัด
การตอบสนองอยํางรวดเร็ว หมายถึง การมีความคลํองตัวตํอการตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าไมํ
วําจะเป็นน าเสนอสินค๎าใหมํ การปรับปรุงสินค๎าหรือแม๎แตํการตัดสินใจของการบริหารผู๎บริหารใน
ธุรกิจปัจจุบันจ านวนมากรู๎วํา การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุนหรือการเสนอสินค๎าที่มีลักษณะพิเศษเป็นสิ่งที่ไมํ
เพียงพอ ธุรกิจจะต๎องสามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎อยํางรวดเร็วด๎วย             การ
ตอบสนองที่ช๎ากวําคูํแขํงอาจท าให๎ลูกค๎าหันไปใช๎ทางเลือกอ่ืน การตอบสนองอยํางรวดเร็วสามารถท า
ได๎ ดังนี้ 
 4.1  การสํงมอบผลิตภัณ ฑ์ (Delivery of Ordered Products) สามารถสํงมอบ
สินค๎าได๎อยํางรวดเร็ว  
 4.2  การตอบค าถามลูกค๎าด๎วยความเต็มใจ (Answering Customer Questions) 
เป็นวิธีการหนึ่งที่สร๎างความเข๎าใจที่ชัดเจนและความรู๎สึกดีๆ กับลูกค๎า ชํวยให๎เกิดการตัดสินใจซื้อได๎
อยํางรวดเร็ว 
 4.3  การพัฒนาสินค๎าใหมํๆ อยูํเสมอ (Developing New Products) เพ่ือให๎
สามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าทุกกลุํมหรือเฉพาะกลุํมได๎อยํางรวดเร็ว เชํน บริษัท 
ออกแบบไรํนา (ประเทศไทย) จ ากัด ผู๎ด าเนินธุรกิจกาแฟในเมืองไทยในนาม “บ๎านไรํกาแฟ” ได๎มีการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ของบริษัท อยํางตํอเนื่อง เชํน การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ “บ๎านไรํใบกระเพรา ”             
เป็นร๎านอาหารจานเดียวและอาหารชุด เพื่อเพ่ิมทางเลือกให๎กับผู๎บริโภคท่ีเข๎ามาใช๎บริการและไมํ
ต๎องการดื่มกาแฟสด 
 4.4  ปรับปรุงสินค๎าเกําที่มีอยูํ (Improving Existing Products) เพ่ือให๎สอดคล๎อง
กับรสนิยมและความต๎องการของลูกค๎าและท าให๎สินค๎าเกําสามารถด ารงอยูํในตลาดได๎ตลอดไป 
 4.5  การใช๎กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) องค์กรใดสามารถน า          
กลยุทธ์การตลาดมาใช๎ได๎มากกวํายํอมมีชัยชนะเหนือคูํแขํงขัน 
 โดยสรุปกลยุทธ์การตอบสนองอยํางรวดเร็ ว นอกจากจะท าให๎องค์กรสามารถตั้งราคาสินค๎า
และบริการได๎โดยไมํกระทบตํอพฤติกรรมการซื้อของลูกค๎าแล๎ว ยังท าให๎เกิดการกระตุ๎นผู๎จัดจ าหนําย
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วัตถุดิบและคนกลางในชํองทางการจัดจ าหนํายให๎ปรับเปลี่ยนพฤติกรรม โดยการตอบสนอง  ที่รวดเร็ว
ด๎วย 
 จากแนวคิดและทฤษฎีดังกลําวข๎างต๎น  ผู๎วิจัยได๎น ากลยุทธ์ การสร๎างความได๎เปรียบทางการ
แขํงขัน ซึ่งเป็นหัวใจของการวางแผนกลยุทธ์ และเป็นสิ่งที่เป็นความสามารถพิเศษขององค์กรที่คูํแขํง
ไมํสามารถเลียนแบบได๎ หรือคํูแขํงต๎องใช๎เวลาในการปรับตัวเป็นอยํางมากในการที่จะเลียนแบบ มา
วิเคราะห์ในการตั้งประเด็นค าถามเพ่ือสัมภาษณ์ผู๎ประกอบการรายยํอยธุรกิจร๎านกาแฟ ในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดราชบุรี เพ่ือศึกษาถึงการด าเนินธุรกิจของผู๎ประกอบการวําได๎น ากลยุทธ์การสร๎างความ
ได๎เปรียบทางการแขํงขันมาประยุกต์ใช๎ในการด าเนินธุรกิจอยํางไร 
 โดยผู๎ประกอบการที่จะสามารถสร๎างความได๎เปรียบ ทางการแขํงขันที่ดีได๎นั้น จ าเป็นต๎องมี
ความรู๎ในธุรกิจที่เก่ียวข๎องกับกาแฟเป็นอยํางดี รวมทั้งต๎องศึกษาถึงพฤติกรรมของผู๎บริโภค เพ่ือให๎
สามารถน ามาวิเคราะห์และสร๎างกลยุทธ์ความได๎เปรียบทางการแขํงขันให๎สอดคล๎องกับการด าเนิน
ธุรกิจ เชํน การขายสินค๎าและให๎บริการที่ดี กวํา คือ การขายสินค๎าหรือให๎บริการที่แตกตําง                  
อาจแตกตํางในด๎านคุณภาพ วัตถุดิบที่ใช๎ เป็นต๎น การขายสินค๎าที่ถูกกวําโดยจะต๎องผลิตด๎วยต๎นทุนต่ า
กวําโดยการเลือกใช๎วิธีการด าเนินงานที่ดีที่สุด การลดคําใช๎จํายที่ไมํจ าเป็นตํางๆ การมุํงตลาดเฉพาะ
สํวน เพ่ือให๎สามารถสร๎างสินค๎าได๎ถูกกลุํมเป้าหมายและตรงตามความต๎องการลูกค๎ามากที่สุด และการ
ตอบสนองตํอลูกค๎าได๎เร็วกวํา หมายถึง สินค๎าและบริการของกิจการต๎องพิเศษไปจากสินค๎าและ
บริการของคูํแขํงรายอ่ืนไมํทางใดก็ทางหนึ่ง ซึ่งกลยุทธ์ที่ได๎กลําวมานี้จะท าให๎ลูกค๎าเกิดก ารรับรู๎และ
เลือกซื้อสินค๎าหรือบริการและยินดีที่จะจํายซื้อสินค๎านั้นในราคาท่ีสูงกวําสินค๎าอ่ืน  นอกจากนั้นจะท า
ให๎ลูกค๎าให๎การตอบรับที่ดี เกิดความพึงพอใจตํอสินค๎าและบริการ มีความจงรักภักดีและมีพฤติกรรม
การบอกตํอบุคคลอื่น ซึ่งจะท าให๎ธุรกิจเกิดความได๎เปรียบทางการแขํงขันได๎อยํางยั่งยืน 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ฐิติชัย อธิคมกุลชัย (2557) ได๎ศึกษาเรื่อง การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของธุรกิจ
รับซื้อขยะรีไซเคิลในจังหวัดนครปฐม โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบการด าเนินการของธุรกิจรับ
ซื้อขยะรีไซเคิล คุณลักษณะของเจ๎า ของผู๎ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ และกลยุทธ์ความ
ได๎เปรียบทางการแขํงขันของธุรกิจรับซื้อขยะรีไซเคิล ผลการศึกษาพบวํา รูปแบบในการด าเนินธุรกิจ
รับซื้อขยะรีไซเคิลในจังหวัดนครปฐม มี 3 กลุํม คือ 1) กลุํมผู๎แยกวัสดุรีไซเคิล 2) กลุํมพํอค๎า            
คนกลางรับซื้อวัสดุรีไซเคิล 3) กลุํมโรงงาน โดยคุณลักษณะของผู๎ประกอบการธุรกิจรับซื้อขยะรีไซเคิล 
ต๎องมีความซื่อสัตย์ตํอตนเอง และลูกค๎า มีความขยัน อดทน มุํงมั่น เรียนรู๎จริงกับงานที่ท า และกล๎า
ตัดสินใจในการลงทุน และมีความรักตํอสิ่งแวดล๎อมตลอดจนความภูมิใจในอาชีพ สํวนการสร๎าง      
ความได๎เปรียบทางการแขํงขันของธุรกิจรับซื้อขยะรีไซเคิลในจังหวัดนครปฐม  พบวํา มีความ
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หลากหลายและตํางกัน เชํน การเพ่ิมมูลคําในการคัดแยกวัสดุ การประยุกต์ใช๎เทคโนโลยี การจัดการ
ด๎านทรัพยากรมนุษย์ การก าหนดราคาและการสร๎างพันธมิตรเครือขําย มาประยุกต์ใช๎ในการท า ธุรกิจ
รบัซื้อขยะรีไซเคิลเพื่อสร๎างความได๎เปรียบกวําคูํแขํงขัน 
 ฐิติมา ผการัตน์สกุล (2557 ) ได๎ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจเสื้อผ๎าแฟชั่นผําน
เครือขํายสังคมออนไลน์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบธุรกิจและแผนการบริหารจัดการ             
กลยุทธ์ทางการตลาด ปัจ จัยแหํงความส าเร็จ และพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ๎าแฟชั่นผํานเครือขํายสังคม
ออนไลน์ ผลการศึกษาพบวํา ผู๎ประกอบการธุรกิจเสื้อผ๎าแฟชั่นผํานเครือขํายสังคมออนไลน์สํวนใหญํ
ท าเป็นอาชีพเสริม ใช๎กลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจ เลือกจ าหนํายสินค๎าที่มีคุณภาพและมี
ความแตกตํา ง ก าหนดราคาโดยการค านึงถึงคุณภาพของสินค๎าและก าลังซื้อของผู๎บริโภค เลือกใช๎
เครือขํายสังคมออนไลน์ที่ได๎รับความนิยมสูงเป็นชํองทางการจัดจ าหนํายและน าเสนอสินค๎า และเลือก
ชํองทางการช าระเงินและการจัดสํงสินค๎าที่มีความสะดวก และให๎ความส าคัญกับการบอกตํอกันแบบ
ปากตํอปากข องผู๎บริโภค โดยด๎านผลิตภัณฑ์และการสํงเสริมการตลาดมีผลตํอความพึงพอใจของ
ผู๎บริโภคมากท่ีสุด สํวนปัจจัยแหํงความส าเร็จของธุรกิจ คือ การเลือกจ าหนํายสินค๎าที่มีคุณภาพและมี
ความแตกตําง การเอาใจใสํผู๎บริโภค และคุณลักษณะที่ดีของผู๎ประกอบการ ในด๎านทัศนคติของ
ผู๎บริโภคท่ี เลือกซื้อเสื้อผ๎าแฟชั่นผํานเครือขํายสังคมออนไลน์ จะมีความกังวลเล็กน๎อยในการซื้อครั้ง
แรก และมีแรงจูงใจในการเลือกซื้อสํวนใหญํมาจากสินค๎า 

ประพนธ์ เล็กสุมา (2555) ได๎ศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค๎าปลีก
เครื่องเขียนของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ า เภอเมืองนครปฐม โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค๎าปลีกเครื่องเขียน ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม              
และศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจค๎าปลีกเครื่องเขียน ผลการศึกษาพบวํา กิจการได๎
ด าเนินกิจกรรมหลักประกอบด๎วย ด๎านหํว งโชํอุปทาน คือ การเลือกซ้ือสินค๎าผําน 2 แหลํง คือ             
ร๎านขายสํงและตัวแทนจ าหนําย ด๎านการจัดการ คือการจัดวํางสินค๎าเป็นหมวดหมูํ มีการท าระบบ
สินค๎าคงคลังและการแบํงหน๎าที่พนักงานให๎ชัดเจน ด๎านการจ าหนํายสินค๎า เป็นการจ าหนํายสินค๎า             
สูํผู๎บริโภคโดยตรง ทางด๎านการตลาด ร๎านค๎าเน๎นความหลากหลายและครบวงจรของสินค๎า และใช๎  
กลยุทธ์การตั้งราคาต่ า ประกอบกับการเลือกท าเลที่ตั้งใกล๎กลุํมลูกค๎าเป้าหมาย และการมีการสํงเสริม
การขายด๎วยการลดราคา การแถมสินค๎า ในด๎านกิจกรรมสนับสนุน  ใช๎การวางแผนกลยุทธ์ คือ สังเกต
พฤติกรรมการซื้อของลูกค๎าและเลือกสินค๎ามาจ าหนํายให๎ตรงกับความต๎องการ ด๎านการบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์ คือการให๎ความรู๎เกี่ยวกับตัวสินค๎ากับพนักงาน การบริหารจัดการด๎านการเงิน คือ
การจัดท าบัญชีให๎ชัดเจน ด๎านปัญหาและอุปสรรค คือ ปัญหาผู๎ประกอบการ สินค๎า และผู๎บริโภคท่ีมา
ซื้อสินค๎า จะถูกแก๎โดยการสํงเสริมการขายและการเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการให๎ดีข้ึน 
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มัทวัน กุศลอภิบาล  (2554) ได๎ศึกษาเรื่อง ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอ
พฤติกรรมการใช๎บริการร๎านกาแฟสดของผู๎บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหวํางลักษณะทางประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านกาแฟสด
ของผู๎บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  รวมทั้งศึกษาความสัมพันธ์ระหวํางปัจจัยสํวนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านกาแฟสดของผู๎บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี                
กลุํมตัวอยํางท่ีใช๎ในการศึกษาครั้งนี้  คือ ผู๎บริโภคกาแฟสดในอ าเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  จ านวน 400
คน ผลการศึกษาพบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํเป็นเพศหญิงมากกวําเพศชาย  มีอายุระหวําง  18 - 28 ปี 
บริโภคกาแฟสดระหวําง 2 -  3 ครั้งตํอสัปดาห์  โดยจะบริโภคกาแฟประเภทคาปูชิโนํและเอส เพรสโซํ              
ในจ านวนที่ใกล๎เคียงกัน  เลือกใช๎บริการร๎านกาแฟสดเนื่องจากรสชาติของผลิตภัณฑ์มากที่สุด                     
มีคําใช๎จํายตํอครั้งมากที่สุดอยูํระหวําง 26 - 45 บาท และระหวําง 46 - 65 บาท โดยบริโภคกาแฟสด
ที่ร๎านกาแฟโอํงมังกรมากที่สุด  ส าหรับบุคคล ที่มีสํวนในการตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟสด          
มากที่สุดคือ ตนเอง และยังพบวําผู๎บริโภคสํวนใหญํใช๎ร๎านกาแฟเป็นสถานที่นัดพบมากที่สุด  ผู๎บริโภค
ให๎ความส าคัญตํอปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอการเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟสด  โดยรวม
อยูํในระดับมาก โดยผู๎บริโภคให๎ความส าคัญมากท่ีสุดในด๎านราคา  รองลงมาได๎แกํ  ด๎านลักษณะทาง
กายภาพ และด๎านผลิตภัณฑ์ และให๎ความส าคัญน๎อยที่สุดในด๎านการสํงเสริมการตลาด  
 สุรวดี ฤทธิรน (2554) ได๎ศึกษาเรื่อง การศึกษาการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของ
ร๎านขายยาอิสระในพื้นที่อ าเภอเมือง จัง หวัดอุบลราชธานี โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและค๎นหา 
ทรัพยากร กิจกรรม ความสามารถหลักและกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของร๎าน
ขายยาอิสระ ในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบวํา ปัจจัยที่สํงผลตํอการสร๎าง
ความได๎เปรียบทางการแขํงขัน ได๎แ กํ การมีเภสัชกรอยูํปฏิบัติการตลอดเวลาท าการ รวมทั้งทักษะ
ความสามารถของบุคลากรของร๎าน การสร๎างภาพลักษณ์ที่ดีในการบริการ ความสามารถด๎านการ
ให๎บริการและบริบาลทางเภสัชกรรมที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ ความสามารถในการบริหารสินค๎า
คงคลังที่มีประสิทธิภาพ ท าให๎ชํวยลดต๎นทุนและสํงเสริมภาพลักษณ์การบริการที่ดี ความสามารถด๎าน
การจัดหาสินค๎าที่หลากหลายโดดเดํนเป็นเอกลักษณ์ โดยมีปัจจัยสํงเสริมคือ การมีใจรักการบริการ 
(service mind) ความเป็นเจ๎าของกิจการก็มีสํวนในการสร๎างแรงบันดาลใจในการท างาน การจัดท า
ข๎อมูลที่เป็นระบบ หรือ การท าวิจั ยอยํางงํายเพื่อเก็บข๎อมูลในประเด็นที่นําสนใจตํอการพัฒนา
ปรับปรุงคุณภาพในการให๎บริการ รวมทั้งการใช๎เทคโนโลยีเข๎ามาชํวยในการบริหารจัดการร๎าน             
ชํวยสํงเสริมศักยภาพในการแขํงขันมากข้ึน การใช๎กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน 
พบวํา ร๎านขายยาอิสร ะที่ตั้งอยูํในท าเลหลักท่ีมีการแขํงขันรุนแรง มีการใช๎หลายกลยุทธ์รํวมกัน คือ 
กลยุทธ์การสร๎างความแตกตํางรํวมกับการเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุน หรือ กลยุทธ์การเน๎นลูกค๎าเฉพาะกลุํม 
ในขณะที่ท าเลรองที่การแขํงขันไมํสูงมาก ใช๎เพียงกลยุทธ์เดียว ได๎แกํ กลยุทธ์การสร๎างความแตกตํ าง 
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หรือ กลยุทธ์การมุํงเน๎นลูกค๎าเฉพาะกลุํม โดยกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน            
ที่สอดคล๎องกันมากที่สุดคือ กลยุทธ์การสร๎างความแตกตํางในด๎านการให๎บริการและบริบาลทางเภสัช
กรรม 
 กานต์ธีร์ เพ่ิมเพียร (2553 ) ได๎ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การตลาดที่เหม าะสมส าหรับร๎านกาแฟ
ขนาดเล็กในบริเวณสถาบันอุดมศึกษา จังหวัดเชียงใหมํ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาวิธีการจัดการ
และกลยุทธ์การตลาดที่ใช๎ในการด าเนินงานร๎านกาแฟขนาดเล็ก และศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่
เหมาะสมของร๎านกาแฟขนาดเล็กในสถาบันอุดมศึกษา ได๎ส ารวจข๎อมูล 2 กลุํม คือ กลุํมนักศึกษาและ
บุคลากร ผลการวิจัยพบวํา พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผู๎บริโภคท้ัง 2 กลุํมชอบดื่มคือ คาปูชิโนํ 
และการไปใช๎บริการร๎านกาแฟจะเลือกซ้ือกาแฟสดชนิดเย็น และชื่นชอบลักษณะบรรจุภัณฑ์รูปแบบ
แก๎วพลาสติกใสขนาดกลาง มีฝาปิด สํวนด๎านรสชาตินักศึกษาชอบกาแฟสด รสชาติกลมกลํอม              
สํวนบุคลากรชอบรสชาติเข๎มข๎น  ผู๎บริโภคท้ัง 2 กลุํมชื่นชอบร๎านที่ตกแตํงแบบธรรมชาติ มีบริเวณร๎าน
สะอาดและรื่นรมย์ มีที่จอดรถสะดวก  ผู๎บริโภคท้ัง 2 กลุํมรู๎จักร๎านกาแฟสดจากเพ่ือน ชอบการ
สํงเสริมทางการตลาดที่มีผลให๎ราคาลดต ่าลง พนักงา นที่ให๎บริการเป็นเพศชายหรือหญิงก็ได๎ และ
พนักงานควรมีเครื่องแบบของร๎านที่ดูสุภาพ การสั่งสินค๎าผู๎บริโภคจะเรียกพนักงานมารับการสั่งสินค๎า 
ผู๎บริโภคท้ัง 2 กลุํมชอบการกลําวทักทายและการกลําวต๎อนรับกํอนเข๎าร๎านของพนักงานเพราะรู๎สึก
เป็นกันเองและได๎รับการต๎อนรับที่ ดี ชอบบรรยากาศร๎านกาแฟแบบเปิดเพลงเบาๆ และมีความสวําง
ภายในร๎านไมํมากนัก ซึ่งผู๎บริโภคยังให๎ความส าคัญกับความสะอาดของร๎านและอุปกรณ์ตํางๆ ภายใน
ร๎าน ผู๎บริโภคต๎องการให๎มีอินเตอร์เน็ทไร๎สายให๎บริการด๎วย 
 ศุภาสินี บุญทาดี (2553) ได๎ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดขอ งผู๎ประกอบการแพเธคใน
จังหวัดกาญจนบุรี โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธ์ วิธีการด าเนินธุรกิจ ปัญหาและแนว
ทางแก๎ไขในการด าเนินธุรกิจ และการพัฒนารูปแบบการประกอบธุรกิจเพ่ือให๎ด ารงอยูํตํอไป                
ผลการศึกษาพบวํา กลยุทธ์ที่ใช๎ ได๎แกํ กลยุทธ์สร๎างความแต กตําง กลยุทธ์การก าหนดสถานที่
ทํองเที่ยว กลยุทธ์การสํงเสริมทางการตลาดโดยอาศัยในชํวงเทศกาลส าคัญ กลยุทธ์การรักษาฐาน
ลูกค๎า การด าเนินธุรกิจในเครือขํายเน็ตเวิร์ค เชํนการลงโฆษณา และการด าเนินธุรกิจแบบครัวเรือน
เพราะสามารถควบคุมได๎งํายในเรื่องของการบริหารงาน และศึกษา ได๎วํา การประกอบธุรกิจแพเธค 
สามารถท ารายได๎ให๎กับประชาชนในท๎องถิ่น โดยมีผลประกอบการที่ดี รวมไปถึงผู๎บริโภคท่ีมาใช๎
บริการทํองเที่ยวลํองแพเพ่ือชมทัศนียภาพ  
 ประวิน แสงศรัณย์ (2550 ) ได๎ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลตํอกาแฟสดจากร๎านกาแฟสด             
ในเขตบางกอกน๎อย จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงสภาพทั่วไปของธุรกิจ
ร๎านกาแฟสด พฤติกรรมการดื่มกาแฟจากร๎านกาแฟสด และปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการดื่ม
กาแฟ โดยศึกษาจากประชากรที่อาศัยอยูํในเขตบางกอกน๎อย จังหวัดกรุงเทพมหานคร จ านวนกลุํม
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ตัวอยําง 200 คน ผลการศึก ษาพบวํา กลุํมผู๎บริโภคมาใช๎บริการร๎านกาแฟสดวันละครั้ง ในวันและ
ชํวงเวลาที่ไมํแนํนอน โดยชอบดื่มกาแฟเย็นมากท่ีสุด เครื่องดื่มอ่ืนที่ควรมีขายในร๎าน คือ น้ าผลไม๎ 
ราคาตํอแก๎วที่ผู๎บริโภคเห็นวําเหมาะสมคือ 25-29 บาท คนสํวนใหญํชอบไปใช๎บริการร๎านกาแฟสดที่มี
ลักษณะเป็ นบ๎านหลังเล็กๆ หรือไมํก็ในศูนย์การค๎า โดยตั้ง ใจมาดื่มกาแฟ เพราะชอบที่รสชาติของ
กาแฟและความหอมของกาแฟ ปัจจัยที่มีผลตํอการดื่มกาแฟจากร๎านกาแฟสดที่ผู๎บริโภคให๎
ความส าคัญมากเป็นอันดับหนึ่ง ได๎แกํ ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ คือ เรื่องของรสชาติและความหอมของ
กาแฟ และความหลากหลายของเมนู รองลงมา ได๎แกํ ปัจจัยด๎านชํองทางการจ าหนําย คือ การรักษา
ความสะอาดของร๎านกาแฟ รวมถึงอุปกรณ์การชงกาแฟด๎วย และปัจจัยด๎านราคา คือ มีราคาตํอแก๎ว  
ที่เหมาะสม ไมํแพงจนเกินไป จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหวําง ปัจจัยสํวนบุคคลกับพฤติกรรม
การดื่มกาแฟจากร๎ านกาแฟสดในด๎านวันที่ ในการดื่มกาแฟจากร๎านกาแฟสด พบวํา อายุ ระดับ
การศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธ์กับวันที่ดื่มกาแฟจากร๎านกาแฟสด โดยพบวําสํวนใหญํใน                
ชํวงอายุ 41 ปีขึ้นไประดับการศึกษาสูงกวําปริญญาตรี อาชีพค๎าขาย /ธุรกิจสํวนตัว สํวนใหญํดื่มกาแฟ
จากร๎านกาแฟสดในทุกวัน  
 จริยา บรรพลา (2548) ได๎ศึกษาเรื่อง การศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร๎านกาแฟสบาย
คอร์เนอร์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร๎านกาแฟสบายคอร์เนอร์ และกล
ยุทธ์ในการปรับปรุงธุรกิจเพ่ือความอยูํรอดของร๎านกาแฟสบายคอร์เนอร์ ผลก ารศึกษาพบวําสาเหตุ
หนึ่งที่เป็นปัจจัยท าให๎เกิดปัญหาเรื่องยอดขาย มาจากข๎อมูลแบบสอบถามของกลุํมตัวอยํางระบุวํา 
ร๎านกาแฟสบายคอร์เนอร์ตั้งอยูํไกลเกินไป สํวนปัจจัยที่จะท าให๎ลูกค๎าเข๎ามาใช๎บริการในร๎านกาแฟมาก
ขึ้นพบวํากลุํมตัวอยํางให๎ความส าคัญในด๎านการบริการมากที่สุ ด และต๎องการให๎ร๎านกาแฟ           มี
บริการที่หลากหลาย มีบรรยากาศร๎านที่สวยงาม สะอาด ดังนั้นจึงได๎มีการจัดท ากลยุทธ์เพื่อเป็นแนว
ทางแก๎ไขปัญหา 2 แนวทาง คือ แนวทางเลือกท่ี 1 เลือกที่จะไมํให๎ความสนใจและความส าคัญตํอ
ความแตกตํางในด๎านความต๎องการของลูกค๎าแตํละกลุํม  และเลือกท่ีจะสนองตอบตํอความต๎องการ
ของลูกค๎าทุก ๆ กลุํมโดยเฉลี่ย และแนวทางเลือกท่ี 2 แนวทางการแก๎ปัญหานี้จะแบํงตลาด และลูกค๎า
ออกเป็นกลุํม ๆ และคิดค๎นสินค๎าหรือบริการเพื่อตอบสนองสินค๎าและบริการที่แตกตําง ในแตํละกลุํม
ตามลักษณะความต๎องการ  
 จากงานวิจัยที่เก่ียวข๎องที่ได๎กลําวข๎างต๎น เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณและงานวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่ง
มีความเชื่อมโยงกับงานวิจัยของผู๎วิจัย เรื่อง กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการ
ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ ของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี              ใน
ประเ ด็นตํางๆ ดังนี้  รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค๎าปลีกเครื่องเขียนของผู๎ประกอบการ               
รายยํอย ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม กลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมส าหรับร๎านกาแฟขนาดเล็ก                   
ในบริเวณสถาบันอุดมศึกษาจังหวัดเชียงใหมํ กลยุทธ์ทางการตลาดของผู๎ประก อบการแพเธค                 
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ในจังหวัดกาญจนบุรี ซึ่งผู๎วิจัยได๎ศึกษาในหัวข๎อที่เก่ียวกับรูปแบบการด าเนินธุรกิจ และลักษณะการ
บริหารธุรกิจ รวมถึงกลยุทธ์ทางการตลาดของผู๎ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจแตํละประเภท และศึกษา
ถึงพฤติกรรมของผู๎บริโภค จาก ปัจจัยสํวนประสมทางการตลา ดที่มีผลตํอพฤติกรรมการใช๎บริการ            
ร๎านกาแฟสดของผู๎บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  ปัจจัยที่มีผลตํอกาแฟสดจากร๎านกาแฟสด           
ในเขตบางกอกน๎อย จังหวัดกรุงเทพมหานคร การศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร๎านกาแฟสบาย
คอร์เนอร์ รวมถึงศึกษาถึงกลยุทธ์ การสร๎า งความได๎เปรียบทางการแขํงขัน จากงานวิจัยเรื่องกลยุทธ์  
ในการด าเนินธุรกิจเสื้อผ๎าแฟชั่นผํานเครือขํายสังคมออนไลน์ การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน
ของธุรกิจรับซื้อขยะรีไซเคิลในจังหวัดนครปฐม การศึกษาการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของ
ร๎านขายยาอิสระในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ท าให๎ผู๎วิจัยได๎ทราบถึงแนวคิดตํางๆ ที่ใช๎ใน
การประกอบธุรกิจเพ่ือให๎ธุรกิจด าเนินไปได๎อยํางมั่นคงและยั่งยืน มีความได๎เปรียบทางการแขํงขัน 
พร๎อมทั้งสามารถน างานวิจัยตํางๆ ที่ได๎ศึกษามาเป็นแนวทางในการสร๎างความรู๎และความเข๎าใจใน
ประเด็นตํางๆ ที่เก่ียวข๎องกับหัวข๎อที่ผู๎วิจัยท าการศึกษาได๎ดียิ่งขึ้น นอกจากนี้ผู๎วิจัย  พบวํา การศึกษาที่
เกี่ยวกับธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดราชบุรี  มีผู๎ที่
ท าการศึกษาน๎อย โดยเฉพาะในเรื่องของกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน 
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บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
ในการวิจัยเรื่องกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการด าเนิน ธุรกิจ             

ร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย  ในเขตอ าเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี ครั้งนี้ ผู๎วิจัย ใช๎แนวทางวิจัย               
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยศึกษารูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจ ร๎านกาแฟ 
พฤติกรรมผู๎บริโภค ร๎านกาแฟ  รวมทั้งกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการด าเนิน
ธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เพ่ือให๎งานวิจัยครั้งนี้
เป็นไปตามวัตถปุระสงค์ของการวิจัย จึงได๎ก าหนดระเบียบวิธีวิจัยซึ่งประกอบด๎วย 

1.  ระเบียบวิธีวิจัย 
2.  การเลือกพ้ืนที่วิจัย 
3.  ผู๎ให๎ข๎อมูลหลักและการเลือกกลุํมผู๎ให๎ข๎อมูล 
4.  เครื่องมือที่ใช๎ในการเก็บข๎อมูล 
5.  การสร๎างเครื่องมือในการวิจัย 
6.  การเก็บรวบรวมข๎อมูล 
7.  การพิทักษ์สิทธิกลุํมผู๎ให๎ข๎อมูล 
8.  การตรวจสอบความเชื่อมั่นของข๎อมูล 
9.  การวิเคราะห์ข๎อมูล 

 
1.  ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยเรื่องกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการด าเนิน ธุรกิจ            
ร๎านกาแฟ ของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี  นั้น ใช๎แนวทางการวิจัย              
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผู๎วิจัยเลือกใช๎แนวทางในการศึกษาแบบปรากฏการณ์วิทยา              
โดยเป็นวิธีการที่มํุงศึกษา และท าความเข๎าใจประสบการณ์ของบุคคลผํานเรื่องราวและเหตุการณ์
ตํางๆ  ที่ประสบมา โดยมีฐานความคิดวํามนุ ษย์จะรู๎ดีในสิ่งที่ตนเองประสบมา ผู๎วิจัยเลือกใช๎
ปรากฏการณ์วิทยาในการเก็บข๎อมูล เนื่องจากในการเก็บข๎อมูลนั้นต๎องอาศัยข๎อมูลจากประสบการณ์
การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี โดยเก็บ
ข๎อมูลเชิงลึกทั้งฝ่ายของผู๎ประกอบการ และผู๎บริโภค เพ่ือให๎ได๎ข๎อมูลที่สมบูรณ์และนําเชื่อถือมากที่สุด 
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นอกจากนี้ยังศึกษาจากเอกสาร ข๎อมูลทางวิชาการ สอบถามผู๎ที่เกี่ยวข๎อง และหนํวยงานที่เกี่ยวข๎อง 
เพ่ือให๎ได๎ข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ตํอการวิเคราะห์ในประเด็นตํางๆ ได๎อยํางครบถ๎วน 
 
2.  การเลือกพื้นที่วิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ผู๎วิจัยได๎เลือกพ้ืนที่ศึกษาแบบเจาะจง (Purposive Selective)               
โดยเลือกพ้ืนที่เขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ด๎วยเหตุผลวํา เขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เป็นพื้นที่
ที่มีประชากรอาศัยอยูํอยํางหนาแนํนที่สุด มีหนํวยงานราชการและโรงเรียนหลายแหํง รวมถึงมีสถานที่
ทํองเที่ยวที่นําสนใจมากมาย  จึงมีผู๎ประกอบการมาลงทุนท าธุรกิจที่เก่ียวข๎องกับอาหารและเครื่องดื่ม
เป็นจ านวนมาก 
 
3.  ผู้ให้ข้อมูลหลักและการเลือกกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 

ผู๎ให๎ข๎อมูลหลักในการศึกษาครั้งนี้ ผู๎วิจัยใช๎วิธีการเลือกกลุํมตัวอยํ างแบบเจาะจง 
(Purposive sampling) โดยเลือกสัมภาษณ์และเก็บรวบรวมข๎อมูลจากร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการ
รายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี สามารถแบํงกลุํมตัวอยํางได๎ดังนี้ 
 3.1  ผู๎ประกอบการรายยํอยที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ  ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี
จ านวน 5 ราย มีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจมาแล๎วไมํน๎อยกวํา 3 ปี มีรูปแบบร๎านเป็นแบบ
อาคารอิสระหรือห๎องเชํา และคัดเลือกจากความพร๎อมในการให๎ความรํวมมือในการให๎ข๎อมูลของผู๎ให๎
ข๎อมูล 
 3.2  กลุํมผู๎บริโภค  จ านวน 15 ราย เป็นกลุํมตัวอยํางของผู๎บริโภคท่ีอาศัยอยูํในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดราชบุรี ที่มาใช๎บริการร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการแตํละรายเป็นประจ า โดยใช๎การ
สัมภาษณ์เป็นแบบเจาะจงในหัวข๎อที่เก่ียวข๎องกับพฤติกรรมการบริโภคและการใช๎บริการร๎านกาแฟ 
 
4.  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 

เครื่องมือที่ใช๎ในการวิจัยแบํงออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 
4.1  ประเภทเครื่องมือส าหรับเก็บรวบรวมข๎อมูล 

 4.1.1  แบบสัมภาษณ์ ผู๎วิจัยได๎สร๎างแนวค าถาม เพ่ือใช๎เป็นแนวทางในการ
สัมภาษณ์ผู๎ให๎ข๎อมูล จ านวน 2 ฉบับ ดังนี้ 
  ฉบับที่ 1 คือ แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู๎ประกอบการรายยํอย ที่ด าเนินธุรกิจ                   
ร๎านกาแฟ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ในประเด็นเรื่องรูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจ    
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ร๎านกาแฟ พฤติกรรมการเข๎าใช๎บริการร๎านกาแฟของผู๎บริโภค  และกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขันในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ 
  ฉบับที่ 2 คือ แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู๎บริโภค ในประเด็นเรื่ องพฤติกรรม
การบริโภคร๎านกาแฟ และข๎อเสนอแนะตํางๆ 
 4.2  ประเภทอุปกรณ์ชํวยเก็บรวบรวมข๎อมูล 
 4.2.1  สมุดจดบันทึก/ปากกา เพื่อบันทึกข๎อมูลในการสัมภาษณ์ 
 4.2.2  แฟ้มเก็บข๎อมูล เพ่ือแยกข๎อมูลออกเป็นประเภทตํางๆ เพ่ือความเรียบร๎อย
และการน าข๎อมูลมาใช๎ได๎สะดวกรวดเร็ว 
 4.2.3  เครื่องบันทึกเสียง เพื่อความสะดวกรวดเร็วและสามารถเก็บข๎อมูลได๎
ครอบคลุมครบถ๎วน ในกรณีที่ผู๎วิจัยไมํสามารถบันทึกข๎อมูลระหวํางการสัมภาษณ์ได๎ทั้งหมด               
และเพ่ือให๎สามารถเก็บข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ได๎โดยไมํตกหลํน และให๎ได๎ข๎อมูลตรงตามวัตถุประสงค์
มากที่สุด 
 4.2.4  กล๎องถํายรูป เพ่ือใช๎บันทึกภาพกิจกรรมตํางๆ ที่ส าคัญ เพื่อเป็นหลักฐาน
ในการเก็บข๎อมูล 
 
5.  การสร้างเครื่องมือในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช๎ในการสัมภาษณ์เป็นแนวค าถามในการวิจัย จ านวน 2 ชุด โดยผู๎วิจัย                
ได๎ด าเนินการสร๎างตามข้ันตอนดังนี้ 

5.1  ศึกษาทฤษฎี แนวคิดหลักการ  จากหนังสือ ต ารา เอกสารและงานวิจัย สอบถาม
บุคคลที่เกี่ยวข๎องกับการประกอบธุรกิจร๎านกาแฟ เพื่อน าข๎อมูลที่ได๎จากการศึกษามาเป็นแนวทาง            
ในการสร๎างแนวค าถาม 

5.2  ก าหนดหัวข๎อประเด็นหลักและประเด็นยํอยของแนวค าถาม เพื่อชํวยให๎ การสร๎าง
แนวค าถามครอบคลุมรายละเอียดเนื้อหาที่ต๎องการศึกษาให๎ครบถ๎วน 

5.3  เขียนและพัฒนาข๎อค าถาม โดยน าข๎อค าถามท่ีเขียน ให๎อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบ
ความเหมาะสม และความสอดคล๎องกับสิ่งที่ต๎องการศึกษากํอนน าไปใช๎เก็บรวบรวมข๎อมูล 
 
6.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 

6.1  การศึกษ าจากเอกสาร เพ่ือให๎ทราบข๎อมูลที่เก่ียวข๎องกับผู๎ประกอบ การที่ด าเนิน
ธุรกิจร๎านกาแฟ โดยผู๎วิจัยได๎ศึกษาค๎นคว๎าจากหนังสือ เอกสาร บทความ และงานวิจัยตํางๆ                   
ที่เก่ียวข๎อง เพื่อให๎ได๎ข๎อมูลเกี่ยวกับการวิจัยมากที่สุด 
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 6.2  การส ารวจข๎อมูลพื้นฐาน เป็นการส ารวจข๎อมูลพื้นฐานให๎ทราบถึงอาณาเขต บริเวณและ
สถานที่ตั้งของร๎าน 

6.3  การสัมภาษณ์ (Interview) ใช๎การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) 
โดยผู๎วิจัยได๎สัมภาษณ์ผู๎ให๎ข๎อมูลในพื้นที่ศึกษา โดยการสร๎างแนวค าถามตามกลุํมตัวอยํางของผู๎ให๎
สัมภาษณ์อยํางกว๎างๆ เ พ่ือเป็นแนวทางการสัมภาษณ์ไว๎ลํวงหน๎า ซึ่งข๎อค าถามตํางๆ สามารถแตก
ประเด็นค าถามในระหวํางการสัมภาษณ์ได๎ โดยการสัมภาษณ์จะเป็นไปในลักษณะธรรมชาติมากกวํา
การถามแบบเครํงเครียด ผู๎วิจัยได๎ใช๎วิธีการซักถาม พูดคุยสนทนาแบบเป็นกันเอง เพื่อป้องกันมิให๎
บุคคลที่เป็นแหลํงข๎อ มูลเกิดความกังวลใจใน การตอบค าถาม ซึ่งอาจมีผลตํอความเชื่อถือของข๎อมูล                
การซักถามในประเด็นและข๎อค าถามตํางๆ จะมีการปรับเปลี่ยนล าดับตลอดเวลา ตามสถานการณ์หรือ
ความเหมาะสม ตลอดจนใช๎ศิลปะในการพูดคุยสอบถาม เพ่ือให๎ได๎ข๎อมูลระดับลึกที่เข๎าถึงความเป็น
จรงิมากที่สุด 
 6.4  การบันทึกเทป โดยการขออนุญาตจากผู๎ให๎สัมภาษณ์กํอนท าการบันทึกเสียง            
หากได๎รับอนุญาตผู๎วิจัย จะบันทึกเทปในขณะที่ท าการสัมภาษณ์ โดยมีลักษณะสร๎างความสัมพันธ์เชิง
บูรณาการระหวํางผู๎ให๎สัมภาษณ์และผู๎วิจัย เพ่ือน าข๎อมูลที่เป็นข๎อเท็จจริง ที่ได๎จากการบันทึกเทปมา
เรียบเรียงเป็นเนื้อหา และใช๎ในกระบวนการตรวจสอบและตรวจทานความถูกต๎อง 
 
7.  การพิทักษ์สิทธิกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
 ในการศึกษาครั้งนี้ ผู๎วิจัยได๎ค านึงถึงจรรยาบรรณผู๎วิจัย และพิทักษ์สิทธิตั้งแตํเริ่มต๎น
กระบวนการเก็บข๎อมูลจนกระทั่งสรุปเป็นผลการวิจัยให๎ครบถ๎วนและสมบูรณ์ ดังนี้ 

7.1  ผู๎วิจัยแนะน าตนเองกํอนเริ่มการสัมภาษณ์กับผู๎ให๎ข๎อมูลวํา ผู๎วิจัยเป็นนักศึกษา
หลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร พร๎อมทั้งแจ๎งให๎ทราบถึงความ
ประสงค์ของผู๎วิจัยในการท าวิจัยครั้งนี้ รวมทั้งแนวค าถามท่ีผู๎วิจัยจะใช๎ในการสัมภาษณ์ ระยะเวลาที่ใช๎
ในการสัมภาษณ์  

7.2  ผู๎วิจัยอธิบายถึงสาเหตุที่สนใจศึกษาเรื่อง  กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการ
แขํงขันในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
และขอความรํวมมือในการให๎ข๎อมูลจากผู๎ใ ห๎ข๎อมูลแตํละราย รวมทั้งเปิดโอกาสให๎ผู๎ให๎ข๎อมูลซักถ าม 
ข๎อสงสัยตํางๆ ที่เกี่ยวกับการวิจัย  

7.3  ผู๎วิจัยขอความรํวมมือในการเก็บข๎อมูลจากผู๎ให๎ข๎อมูลแตํละราย พร๎อมทั้งขออนุญาต
บันทึกข๎อมูล โดยการใช๎เครื่องบันทึกเสียงในการสัมภาษณ์ เพื่อป้องกันข๎อผิดพลาดในการเก็บข๎อมูล 

7.4  ผู๎วิจัยแจ๎งให๎ผู๎ให๎ข๎อมูลทราบวํา ข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์จะน าไปใช๎เพ่ือเป็น
สํวนหนึ่งในการท าวิทยานิพนธ์ ตามหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิตเทํานั้น  สํวนการรายงานผลการวิจัย



44 
 

 

ผู๎วิจัยจะใช๎ความระมัดระวังในการเผยแพรํความรู๎ข๎อมูลการวิจัยที่ผํานการตรวจสอบ ความถูกต๎องและ
ความนําเชื่อถือและจะไมํเผยแพรํการศึกษาท่ียังคลุมเครือหรือยังไมํได๎ตรวจสอบอยํางรอบคอบ 

 
8.  การตรวจสอบความเชื่อม่ันของข้อมูล 

ในการวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการด าเนิน ธุรกิจ            
ร๎านกาแฟ ของผู๎ประกอบการรายยํอย ใน เขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 
ดังนั้นผู๎วิจัยได๎ให๎ความส าคัญในการตรวจสอบความถูกต๎องของข๎อมูล เพ่ือให๎ ได๎ข๎อมูลที่มีความ
นําเชื่อถือ มีความถูกต๎องแมํนย าและเกิดงานวิจัยที่มีคุณภาพ โดยการใช๎วิธีการตรวจสอบความถูกต๎อง
ของข๎อมูลกํอนน าข๎อมูลไป วิเคราะห์ คือ การตรวจสอบสามเส๎าด๎านข๎อมูล (DataTriangulation)           
โดยกลุํมผู๎ให๎ข๎อมูลหลัก ประกอบด๎วย ผู๎ประกอบกา รรายยํอยท่ีด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ และ                
กลุํมผู๎บริโภคท่ีมาใช๎บริการร๎านกาแฟ ซึ่งหลังจากการเก็บข๎อมูลด๎วยการสัมภาษณ์เรียบร๎อยแล๎ ว            
ผู๎วิจัยจะท าการวิเคราะห์ข๎อมูลวํามีความสอดคล๎องหรือขัดแย๎งกันหรือไมํ กรณีข๎อมูลมีความขัดแย๎ง
กัน จะด าเนินการเปลี่ยนชํวงเวลาในการสัมภาษณ์ เปลี่ยนสถานที่ในการสัมภาษณ์ หรือท าการศึกษา
ผู๎ให๎ข๎อมูลหลักอีกครั้งด๎วยข๎อมูลชุดเดิม เพื่อ เป็นการยืนยันและหา ข๎อสรุปให๎เกิดความชัดเจนและ  
หากข๎อมูลที่ได๎ยังไมํเพียงพอผู๎วิจัยจะท าการเก็บข๎อมูลเพิ่มเติมให๎สมบูรณ แล๎วจึงน าข๎อมูลที่ได๎มา
วิเคราะห์เนื้อหา และน าไปสรุปผลและอภิปรายผลตํอไป 
 
9.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู๎วิจัยวิเคราะห์ข๎อมูลโดยการน าข๎อมูลที่ได๎จากการลงพ้ืนที่ในแ ตํละครั้งมาล าดับเหตุการณ์ 
เรียบเรียง วิเคราะห์ และพรรณนา  
 9.1  การวิเคราะห์ข๎อมูลเบื้องต๎น ข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์ จะท าการวิเคราะห์            
ไปพร๎อมๆ กับการเก็บข๎อมูล โดยในแตํละวันที่เข๎าไปเก็บรวบรวมข๎อมูลผู๎วิจัยจะน าข๎อมูลที่ได๎จากการ  
จดบันทึก การถอด เทปบันทึกเสียง มาจัดแยกเป็นหมวดหมูํตามประเด็นตํางๆ พิจารณาข๎อมูลที่ได๎         
แตํละครั้งวํามีความสมบูรณ์เพียงพอที่จะตอบค าถามได๎หรือไมํ และหาข๎อมูลเพิ่มเติมตํอไป เพื่อให๎ได๎
ข๎อมูลที่สมบูรณ์ที่สุด  

9.2  วิเคราะห์และสังเคราะห์ข๎อมูล ผู๎วิจัยวิเคราะห์ข๎อมูลโดย การศึกษาจากเอกสาร          
และข๎อมูลจากการสัมภาษณ์ และอาศัยวิธีการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Description Analysis) โดยจะ
มีการวิเคราะห์ข๎อมูลและบันทึกข๎อมูลจากการสัมภาษณ์อยํางละเอียดแล๎วน าไปจัดเป็นหมวดหมูํ              
แยกประเภท และวิเคราะห์ข๎อมูลตามแนวคิดเพื่อหาข๎อสรุป  

 9.3  น าข๎อสรุปไปปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาและผู๎ทรงคุณวุฒิ เพ่ือความถูกต๎องของ
ข๎อมูลแล๎วจึงจัดท าเป็นรายงานฉบับสมบูรณ์ตํอไป 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
การวิจัย เรื่อง กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการด าเนิน ธุรกิจ              

ร๎านกาแฟ ของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 
ผู๎วิจัยได๎ท าการเก็บรวบรวมข๎อมูลโดยการศึกษาค๎นคว๎าจากเอกสาร ต าราแ ละสื่อสิ่งพิมพ์ รวมไปถึงใช๎
การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกับกลุํมผู๎ให๎ข๎อมูลหลัก คือ ผู๎ประกอบรายยํอยที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ              
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี และกลุํมผู๎บริโภคกาแฟ  ผู๎วิจัยศึกษาถึงรูปแบบและลักษณะ              
การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พฤติกรรม
ผู๎บริโภคร๎านกาแฟ และกลยุทธ์ การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ
ของผู๎ประกอบการแตํละราย จากการศึกษาผู๎วิจัยสามารถน าข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์               
โดยใช๎วิธีสรุปบรรยายผลการวิจัยได๎ตามวัตถุประสงค์ ดังนี้ 

1. รูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

2. พฤติกรรมผู๎บริโภคร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
ราชบุรี 

3.   กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรีย บทางการแขํงขันในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ              
ของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
 
ตอนที่ 1  รูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

1.1  รูปแบบการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 
1.1.1  การเริ่มต้นด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อย 

    จากการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการรายยํอยที่ด าเนิน ธุรกิจร๎านกาแฟสํวน
ใหญมํีภูมิล าเนาอยูํในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด ราชบุรี แตํผู๎ประกอบการบางราย  มีโอกาสไปท างานอยูํ
กรุงเทพเป็นเวลานาน จนกระทั่งเกิด ความเบื่อหนํายจาก การท างานประจ า จึงตัดสินใจลาออกจาก
งาน และตั้งใจกลับบ๎านเพื่อกลับมาสร๎างธุรกิจ ของตนเอ ง โดยผู๎ป ระกอบการแตํละราย
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มองหาธุรกิจที่ตรงกับความชอบของตนเองและคิดวําสามารถท าได๎  รายละเอียด ดังค าสัมภาษณ์ของ
ผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“ด้วยความที่เราเป็นคนท่ีนี่ ไปท างานกรุงเทพสัก พัก ก็อยากกลับมาท าอะไรที่นี่ ” 
(ผู้ประกอบการ 1, 2559) 

“พี่ท างานอยู่กรุงเทพ อยู่ไปสักพักก็อยากลาออกมาท าร้าน เพราะอยากกลับมาอยู่
บ้าน” (ผู้ประกอบการ 2, 2559) 

“พี่เริ่มเบื่อตรงที่พ่ีท างาน งานมันเหมือนไม่ค่อยโอเค ก็เลยเบื่อ ก็เลยคิดว่าท าอะไร
เป็นของตัวเองดีกว่า” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“พอท างานได้สักพักหนึ่งก็ไม่เอาแล้ว กลับบ้านดีกว่า ท างานหนักพอสมควร 7 วัน
ไม่ได้พักเลย ก็เลยขอกลับมาท าอะไรที่เป็นตัวเองดีกว่า” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ผู๎ประกอบการแตํละรายมีความชื่นชอบในการดื่มกาแฟ จึง ตัดสินใจท า
ธุรกิจร๎านกา แฟ โดยผู๎ประ กอบการบางรายตั้งใจเปิดร๎านกาแฟเพราะอยาก มีสถานที่ท่ีผู๎คน สามารถ 
นัดมาเจอพูดคุยกัน นัดเจอเพ่ือน นัดประชุม และมีที่ให๎นั่งพักผํอน อีกท้ังผู๎ประกอบการบางราย            
มีความคิดวําการท าธุรกิจร๎านกาแฟ เป็นสิ่งที่สามารถท าได๎ ไมํยากเกินความสามารถ เพราะตนเองเคย
มีประสบการณ์การท างานมากํอน นําจะสามารถบริหารจัดการและลงมือท าธุรกิจเองได๎ รวมถึง
มองเห็นลูํทางในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“ผมเริ่มต้นธุรกิจ ประมาณปี 2554 เปิดช่วงตรุษจีน จริงๆ ผมชอบพวกเบเกอรี่ 
โดยส่วนตัวชอบพวกขนมปัง แ ล้วก็เป็นคนกินกาแฟ ก็คิดอยากจะเปิดร้าน ” 
(ผู้ประกอบการ 1, 2559) 

“ร้านนี้เปิดมาตั้งแต่ปี 2549 เริ่มจากที่ว่าอยากจะหาร้านท่ีคนมานัดเจอกันเท่านั้น
เอง คนมานัดเจอกันมันต้องกินอะไร แล้วก็คิดเอาว่าเปิดร้านกาแฟ คนจะได้มานั่งคุย ” 
(ผู้ประกอบการ 2, 2559) 

“เราก็มาปรึกษ ากันกับน้องสาวว่าท าอะไร ก็คิดว่าเปิดร้านกาแฟดีกว่า ” 
(ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“พอเราท างานไ ปสักระยะหนึ่ง เรารู้สึกว่าไม่ใช่ ตัวเรา แต่เราก็สามารถเก็บเกี่ยว
ประสบการณ์มาได้เยอะมาก ก็เลยขอกลับมาท าอะไรที่เป็นตัวเองดีกว่า ก็เลยเริ่ม
กาแฟ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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1.1.2  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมก่อนการเริ่มด าเนินธุรกิจ 

จากการศึกษา พบวํา กํอนการเริ่มลงทุนท าธุรกิจร๎านกาแฟ ผู๎ประกอบการ
แตํละรายจะวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมตํางๆ  กํอนเริ่มด าเนินธุรกิจ โดยผู๎ประกอบการบางรายเริ่มต๎น
จากการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอก  เชํน คูํแขํงขัน เศร ษฐกิจ โอกาสในการด าเนินธุรกิจ          
ซึ่งผู๎ประกอบการจะท า การส ารวจคูํแขํงทั้งทางตรงและคํูแขํงทางอ๎อม คูํแขํงทางตรงคือ คูํแขํงที่ท า
ธุรกิจร๎านกาแฟอยูํในบริเวณใกล๎เคียงกับร๎านของตนเอง สํวนคูํแขํงทางอ๎อม คือ คูํแขํงที่มีสถานที่ตั้ง
ร๎านอยูํไกลจากบริเวณร๎านของตนเ อง ซึ่งผู๎ประกอบการจะส ารวจวํา มีคูํแขํงจ านวนเทําไร คูํแขํง                
มีศักยภาพมากน๎อยเพียงไร สามารถสู๎คูํแขํงได๎หรือไมํ เพื่อให๎เกิดความเชื่อม่ันวําจะสามารถด าเนิน
ธุรกิจในตลาดที่มีคูํแขํงขันได๎อยํางมั่นคง รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“ก่อนเปิดร้านก็ต้องหาข้อมูลมาก่อน” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“เราต้องมาส ารวจคู่แข่งก่อน ว่าเราสู้ไหวไหม ดูว่าคุณภาพเป็นยังไง ดูคู่แข่งทั้ง

ทางตรงทางอ้อมว่าเราสู้ไหวไหม เราก็ส ารวจสักระยะ พอส ารวจแล้วก็คิดว่าเราสู้ได้ ” 
(ผู้ประกอบการ 1, 2559) 

“ก็ไปร้านนู้น ร้านนี้ ก็ไปศึกษา” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 
 

นอกจากการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอกแล๎ว ผู๎ประกอบการแตํละ
รายจะวิเคราะห์ถึงสภาพแวดล๎อมภายใน เชํน แหลํงเงินทุน เครื่องมือ วัตถุดิบ แรงงานคน เป็นต๎น 
โดยผู๎ประกอบการจะ วิเคราะห์ถึงศักยภาพของตนเองวําสามารถด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟได๎ หรือไมํ               
ซึ่งผู๎ประกอบการแตํละรายมีความชื่นชอบในการดื่มกาแฟ มีความสนใจเกี่ยวกับศาสตร์ของกาแฟ              
จึงคิดวําตนเองสามารถท่ีจะท าธุรกิจร๎านกาแฟได๎ อีกทั้งผู๎ประกอบการบางรายคิดวําสามารถน า
ประสบการณ์ท่ีได๎จากการท างานเดิม มาชํวยในการบริหารจัดการธุรกิจได๎อีกทางหนึ่ง 

 

“โดยส่วนตัวแล้วก็เป็นคนท่ีชอบดื่มกาแฟ” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“เป็นคนชอบกินกาแฟด้วย” (ผู้ประกอบการ 3, 2559)  
“มันก็ไม่ยากอะ ในความรู้สึก เราซื้อเครื่อง ไปเรียนการท ามันก็โอเคแล้ว นอกจาก

ว่าจะท ายังไงให้มันอร่อยแค่นั้นเอง ให้คนเขาติดใจ ในรสชาติเรา การบริการอะไร
หลายๆ อย่าง พ่ีเคยมีประสบการณ์อยู่แล้ว พ่ีก็เลยคิดว่าก็ท าได้ น้องสาวพ่ีก็ท าได้ ท า
เค้กท าอะไร มันก็โอเค” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“เริ่มสนใจมาตั้งแต่ช่วงที่เรียน คิดว่ากาแฟมันมีอะไรที่น่าสนใจมากกว่าที่เราคิด ท่ี
เราดื่มนะ ก็เลยตั้งเป้ากั บตัวเองไว้ว่าเดี๋ยวเรียนจบจะเปิดร้านกาแฟ พี่ก็เลยเรียนรู้มา
ตั้งแต่ตอนนั้น” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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1.1.3  การลงทุนในธุรกิจร้านกาแฟ 

จากการ ศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการสํวนใหญํลงทุนท าธุรกิจด๎วยตนเอง  
ในรูปแบบเจ๎าของกิจการคนเดียว ซึ่งกํอนจะตัดสินใจลงทุนท าธุรกิจเอ ง ผู๎ประกอบการจะค านึงถึง
องค์ประกอบที่ส าคัญหลายประการด๎วยกัน  เชํน เงินลงทุน ความรู๎ความสามารถในการด าเนินธุรกิจ 
ชํองทางในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงท าเลที่ตั้ง เพ่ือให๎สามารถค านวณจ านวนเงินลงทุนในเบื้องต๎นวํา
ต๎องลงทุนประมาณเทําไหรํ และเพ่ือให๎สามารถวางแผนการบริหาร จัดการและชํองทางท่ีจะด าเนิน
ธุรกิจให๎ประสบผลส าเร็จได๎อยํางยาวนาน ซึ่งผู๎ประกอบการบางรายเริ่มต๎นลงทุนโดยใช๎แหลํงเงินทุน
จากทางครอบครัว รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“ลงทุนตกแต่งนู้นนี้ก็ประมาณล้าน” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“การลงทุน มันไม่ได้เป็ นรูปแบบบริษัทอะนะ มันก็เลยอยู่ท่ีพี่คนเดียวเลย ” 

(ผู้ประกอบการ 2, 2559) 
“เงินลงทุนเริ่มแรกของคุณแม่ ก็ขอแม่ก่อนแล้วเดี๋ยวจะคืนให้ ขอเป็นเงินตั้งต้น

ก่อน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
 

ผู๎ประกอบการบางรายเลือกลงทุนท าธุรกิจร๎านกาแฟในรูปแบบของ
หุ๎นสํวน เนื่องจากผู๎ประกอบการต๎องการหาหุ๎นสํวนที่มีความคิดอยากจะท าธุรกิจร๎านกาแฟเหมือนกัน 
และต๎องการระดมเงินทุนเพื่อมาชํวยกันด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟอีกครั้ง จึงตัดสินใจรวมหุ๎นกับเพ่ือน
รํวมงานในการด าเนินธุรกิจ  

 

“เดิมมีร้านกาแฟท่ีเปิดในโรงพยาบาลแต่ไม่ส าเร็จ ก็เลยมีการคุยกันในเพื่อน
พนักงานว่าอยากเปิดร้านกาแฟ ใครมีอุดมการณ์เดียวกัน ใครอยากท าก็มารวมทุนกัน 
เริ่มต้นท่ี หุ้นละ 100 บาท จ านวน 1,200 หุ้น ก็จะได้  120,000 บาท ค่อยๆ  โตขึ้น ” 
(ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

 

ในด๎านของการลงทุนด๎านสถานที่ ผู๎ประกอบการบางรายที่มีสถานที่เป็น
ของตนเอง และมองเห็นวําเป็นท าเลที่ดีในการตั้งร๎านกาแฟ ผู๎ประกอบการก็จะตัดสินใจวางแผนเรื่อง
การลงทุนได๎อยํางรวดเร็ว และไมํต๎องกังวลในการแบกรับภาระในเรื่องของคําเชําสถานที่ อีกทั้งยัง มี
ความมั่นใจที่จะลงทุนในการสร๎างร๎านกาแฟให๎สวยงาม  ถาวร และสามารถใช๎งานได๎ในระยะยาว             
และท าให๎สามารถก าหนดขนาดและรูปแบบของกิจการได๎งําย รวมถึงปรับเปลี่ยนตกแตํงสถานที่ได๎
อยํางอิสระ 

 

“สถานท่ีเรามีอยู่แล้ว แต่เดิมเป็นบ้านท่ีปิดไว้ไม่ได้ใช้งาน ” (ผู้ประกอบการ 1, 
2559) 
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 “ตอนแรกจะไปเช่าในตลาด แต่ว่าไปดูแล้วค่าเช่าค่อนข้างแพง ดูแล้วเหมือนมัน
เงียบ พ่อพี่ก็เลยบอกว่าเราเปิดที่บ้านก็ได้ ท าเป็นร้านอีกอย่างไม่ต้องเช่าด้วยเป็นพื้นที่
บ้านของตัวเอง” (ผู้ประกอบการ 4, 2559)  

“วางแผนไว้ว่าถ้าเราจะเปิดร้านกาแฟ เราจะเปิดที่หน้าบ้านเรานี่แหละ ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ส าหรับผู๎ประกอบการบางรายที่ไมํมีสถานที่เป็นของตนเอง ผู๎ประกอบการ
จะวางแผนและส ารวจหาสถานที่และท าเลที่อยูํในบริเวณท่ีดี เชํน ใกล๎สถานที่ทํองเที่ยว ใกล๎หนํวยงาน
ราชการ โรงเรียน ยํานชุมชน เป็นต๎น  เพ่ือเชําสถานที่ท าธุรกิจร๎านกาแฟ ซึ่งผู๎ประกอบการจะส ารวจ
อยํางรอบคอบวําเป็นสถานที่ท่ีนําลงทุน ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงได๎งําย และสามารถเชําได๎ในระยะยาว 
เพ่ือให๎คุ๎มคํากับเงินที่ใช๎ในการลงทุนท าธุรกิจร๎านกาแฟ  

 

“เริ่มแรกก็มีพ่ีชายมาช่วยดู หาสถานท่ีว่าจะเปิดร้านตรงไหนได้ หาที่เช่า ” 
(ผู้ประกอบการ 2, 2559) 

 

1.1.4  การก าหนดขนาดและรูปแบบของธุรกิจ   

การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ ผู๎ประก อบการแตํละรายจะก าหนดขนาด            
และรูปแบบของธุรกิจตามศักยภาพของตนเอง ซึ่งการก าหนดขนาดและรูปแบบในการด าเนินธุรกิจ
ร๎านกาแฟมี 3 รูปแบบหลักๆ คือ  

ร๎านกาแฟขนาดเล็ก เป็นร๎านกาแฟที่ ใช๎พื้นที่ประมาณ 3 ตารางเมตร 
สามารถเคลื่อนย๎ายได๎สะดวก หาท าเลที่ตั้งได๎งําย ใช๎เงินลงทุนไมํมาก สํวนใหญํจะอยูํในรูปแบบคีออส 
หรอืเป็นซุ๎มขายกาแฟ เชํน ริมทาง ตลาด หรือแหลํงชุมชน  

ร๎านกาแฟขนาดกลาง เป็นร๎านกาแฟที่ ใช๎พื้นที่ประมาณ 6 ตารางเมตร           
ขึ้นไป เป็นลักษณะคอนเนอร์หรือมุมกาแฟ เคาน์เตอร์ มินิบาร์ มีสถานที่ตั้งท่ีแนํนอน  

ร๎านกาแฟขนาดใหญํหรือร๎านกาแฟระดับพรีเมียม เป็นร๎านกาแฟที่ ใช๎พื้นที่
ประมาณ 50 ตารางเมตรขึ้นไป  ใช๎เงินลงทุนที่สูง อาจ ถึงระดับล๎านบาทขึ้นไป รูปแบบร๎านมีทั้งแบบ
เชําสถานที่หรือใช๎สถานที่ของตนเอง เน๎นเรื่องความสะดวกสบายและบรรยากาศร๎าน  

จากการศึกษา พบวํา การก าหนดขนาดและรู ปแบบของธุรกิจร๎านกาแฟ
ของผู๎ประกอบการแตํละรายจะค านึงถึงองค์ประกอบหลายอยํางท้ังเรื่องของเงินลงทุน สถานที่ตั้งร๎าน 
การบริหารงาน การแขํงขัน ความรู๎ความสามารถของผู๎ประกอบการ ซึ่งผู๎ประกอบการจะเลือกก าหนด
ขนาดและรูปแบบของร๎านกาแฟให๎เหมาะสมกับศักยภาพของตนเอง โดยผู๎ ประกอบการบางรายได๎
ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟในชํวงเริ่มแรก เป็นร๎านกาแฟขนาดกลาง ใช๎พื้นที่เป็นห๎องเล็กๆ  และใช๎เงิน
ลงทุนจ านวนไมํมาก เนื่องจากต๎องการทดลองตลาดและส ารวจชํองทางวําจะสามารถด าเนินธุรกิจให๎
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ประสบความส าเร็จได๎หรือไมํ หลังจากได๎ด าเนินกิจการมาได๎สักระยะและเห็ นวําธุรกิจสามารถด าเนิน
ไปได๎ดี จึงเริ่มปรับขนาดของธุรกิจให๎มีขนาดใหญํขึ้น  รายละเอียด ดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ  
ดังนี้ 

 

“ก็เริ่มร้านเล็กๆ  ก่อนข้างหน้า ขนาด 2 เมตร X 3 เมตร” (ผู้ประกอบการ 5, 
2559) 

 

ร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะเป็นร๎านกาแฟขนาดกลาง                
มีรูปแบบของร๎านเป็นร๎านกาแฟระดับพรีเมียม ที่จ าหนํายเครื่องดื่มประเภทกาแฟเป็นหลัก ควบคูํ              
ไปกับการจ าหนําย ขนมอบ มีลักษณะ เป็นอาคารอิสระหรือห๎องเชํา  มีท าเลที่ตั้งอยูํตามยํานชุมชน 
ห๎างสรรพสินค๎า แหลํงทํองเที่ยว  สถานที่ราชการ โรงเรียน  ผู๎ประ กอบการจะเน๎นเรื่องการสร๎าง
บรรยากาศร๎านแล ะการจัดร๎านตามเอกลักษณ์เฉพาะตัว  มีพ้ืนที่นั่งทั้งโซนห๎องแอร์ และโซนด๎านนอก
ห๎องแอร์ และมีที่นั่งหลากหลายมุม เพ่ือดึงดูดผู๎บริโภคให๎มาใช๎บริการ 

 

“ที่ร๎านก็จะเป็นห๎องแอร์ มีที่นั่งหลายที่ แล๎วก็มีสวนด๎านนอก เผื่อลูกค๎าที่ อยากน่ัง
สัมผัสธรรมชาติด๎านนอกก็ได๎” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

“ร้านพ่ีก็มีหลายโซน ก็ขยายเรื่อยๆ มีห้องแอร์ให้นั่ง มีบาร์ แล้วก็ท่ีนั่งในสวน ” 
(ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“อยากน่ังในบาร์ในร้านมี อยากน่ังเป็นห้องท างานส่วนตัว อยากจะประชุมสัก 5-10 
คนก็สามารถน่ังได้ มีพื้นที่ท้ังห้องแอร์และในสวน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟระดับพรีเมียม ของผู๎ประกอบการ แตํละราย   
จะเน๎นการ สร๎างตราสินค๎าเป็นของตนเอง โดยผู๎ประกอบการจะเลือกใช๎เมล็ดกาแฟตามความชอบ
สํวนตัว และจะสร๎างรสชาติของกาแฟให๎มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตั ว เนื่องจากผู๎ประกอบการ
เล็งเห็นวําในปัจจุบันการสร๎างตราสินค๎าเป็นของตนเองสามารถท าได๎งําย เพราะมีชํองทางหลากหลาย
ชํองทางในการเรียนรู๎ เกี่ยวกับธุรกิจร๎านกาแฟ รวมถึงมีเมล็ดกาแฟหลากหลายพันธุ์ที่ผู๎ประกอบการ
สามารถเลือกมาใช๎เพ่ือสร๎างเป็นตราสินค๎าของตนเองได๎ รวมถึ งผู๎ประกอบการสามารถเลือกเมล็ด
กาแฟที่มีคุณภาพ และมีรสชาติที่ตนเองชอบมาใช๎ในสร๎างตราสินค๎า ให๎เป็นที่ยอมรับของผู๎บริโภค  
รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“พี่จะเลือกเมล็ดกาแฟท่ีจะเอามาใช้ที่ร้านเอง อยากจะสร้างแบรนด์เป็นของ
ตัวเอง” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

“เมล็ดกาแฟพ่ีจะเลือกเองเลย เอาท่ีตัวเองชอบ แล้วถ้าลูกค้าอยากกินกาแฟรสชาติ
นี ้มีที่นี่ท่ีเดียว” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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“หลายๆ คนเลือกสร้างแบรนด์เป็นของตัวเอง หน่ึงความเป็นอิสระ คนต้องการมี
อิสระทางความคิดค่อนข้างเยอะ เราก็มีตัวเลือกหลายๆ  อย่างที่ดีกว่ าอีกมากมาย ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

1.2  ลักษณะการบริหารจัดการในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 
1.2.1  การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ 

จากการศึกษา พบวํา รูปแบบการบริหารจัดการด๎านทรัพยากรมนุษย์ของ
ผู๎ประกอบการแตํละราย จะเป็นการบริหารจัดการแบบคนในครอบครัว จึงไมํมีรูปแบบ การจัดการ
ด๎านทรัพยากรมนุษย์ที่ซับซ๎อน หรือมีรูปแบบที่ชัดเจนเหมือนองค์กรธุรกิจขนาดใหญํ ผู๎ประกอบการ
สํวนใหญํจะบริหารจัดการเองตั้งแตํการคัดเลือกพนักงาน การพัฒนา การบ ารุงรักษา จนกระท่ังการ
ยุติการจ๎าง โดยสามารถแบํงได๎ ดังนี้  

1.  การคัดเลือกพนักงาน 
 การคัดเลือกพนักงานของผู๎ประกอบการสํวนใหญํไมํได๎มีกฎเกณฑ์หรือ

รูปแบบในการคัดเลือกที่ชัดเจน  ผู๎ประกอบการแตํละรายจะเป็นผู๎คัดเลือกพนักงานในร๎านด๎วยตนเอง 
โดยอันดับแรกจะใช๎วิธีการสัมภาษณ์ และการสังเกตผู๎รับคัดเลือกจากบุคลิกภายนอกและรูปลักษณ์
ภายนอก ผู๎ประกอบการจะสังเกตผู๎รั บคัดเลือกวํามีปฏิสัมพันธ์ที่ดี มีการมองสบตาระหวํางพูดคุย               
มีทัศนคติเป็นอยํางไร ซึ่งผู๎ประกอบการเล็งเห็นวํา ธุรกิจร๎านกาแฟเป็นธุรกิจบริการและเก่ียวข๎องกับ
การบริโภค ดังนั้นพนักงานในร๎านกาแฟควรจะต๎องมีบุคลิกภาพที่ดี หน๎าตายิ้มแย๎ม แจํมใส และ               
ที่ส าคัญมีความสะอาด  นํามอง ซึ่งจะเป็นสํวนหนึ่งที่สามารถท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความพึงพอใจ                    
และม่ันใจในคุณภาพของกิจการได๎ รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 
“การคัดเลือกพนักงาน หนึ่งต้องมีบุคลิกดี ดูสะอาดสะอ้าน ” (ผู้ประกอบกา ร 1, 

2559)  
 “การเลือกพนักงาน พี่ เลือกที่เฟิร์ส อิมเพรสช่ันอันดับหนึ่ง เลยนะ เจอปุ๊บ น้อง

โอเคนะ ยิ้มแย้ม แจ่มใส” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
 “เริ่มแรกคือสัมภาษณ์ก่อน พี่จะเป็นคนสัมภาษณ์เอง” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
“เวลาสัมภาษณ์จะมองตา ถ้าเด็กคนนี้ ไม่กล้าสบตา ก็ไม่โอเค” (ผู้ประกอบการ 5, 

2559) 
 

อีกท้ังผู๎ประกอบการสํวนใหญํไมํได๎ให๎ความส าคัญในการคัดเลือก
พนักงานจากประสบการณ์ เนื่องจากผู๎ประกอบการต๎องการฝึกอบรมและสอนวิธีการด าเนินงานให๎  
กับพนักงานด๎วยตนเอง เพื่อให๎พนักงานได๎เรียนรู๎และดูแบบอยํางการท างานจากตัวผู๎ประกอบก าร



52 
 

 

 

โดยตรง และเล็งเห็นวําพนักงานที่ไมํมีประสบการณ์มากํอน จะมีความกระตือรือร๎นในการเรียนรู๎    
และพร๎อมรับสิ่งใหมํๆ ได๎ดีกวําพนักงานที่เคยมีประสบการณ์  

 

“พี่จะชอบรับเด็กที่ไม่รู้อะไรเลย เพราะพี่จะชอบใส่ข้อมูลของเราให้กับเขา 
เพราะฉะนั้นเขาจะเรียนรู้จากเราโดยตรง  ทุกอย่างเขาจะมา จะเป๊ะจากเรา ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ส าหรับผู๎รั บคัดเลือกบางรายที่มีประสบการณ์ การท างานมากํอน 
ผู๎ประกอบการจะใช๎วิธีให๎ทดลองปฏิบัติงาน เพื่อดูทักษะและความรู๎ความสามารถ  รวมถึงพฤติกรรม
ของผู๎รับคัดเลือก แล๎วจึงจะพิจารณาวําสามารถท างานรํวมกันไดห๎รือไมํ ท างานได๎ดีในระดับไหน  

 

“คนท่ีมีประสบการณ์ก็ ต้องให้เขาท าให้เราดูก่อน” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
 

นอกจากนี้ผู๎ประกอบการบางรายจะคัดเลือกพนักงานจากการใช๎  
ศาสตร์การดูโหงวเฮ๎ง โดยวิเคราะห์จากการท านายอุปนิสัยบุคคลจากใบหน๎า และดูวันเดือนปีเกิด            
เพ่ือประกอบการพิจารณาการเบื้องต๎น รวมถึงการก าหนดวุฒิการศึกษาข้ันต่ าในการคัดเลือกพนักงาน  
พร๎อมทั้งตรวจสอบเอกสาร  เชํน บัตรประชาชน  วุฒิการศึกษา เพ่ือใช๎เป็นหลักฐานและประกอบการ
พิจารณาด๎วย  

 

“พี่ดูโหงวเฮ้งด้วย ดูวันเดือนปีเกิด ดูว่าวันน้ีไม่เข้ากับเรา เราก็ไม่รับ มีนิดนึง ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“ถ้าจะมาสมัครงานกันทางเฟสบุ๊ค หรือโทรศัพท์ มาแล้วจะรับเลยก็ไม่ ต้องมาหา
กันท่ีร้านเนอะ มีเอกสารเข้ามาก่อน มีวุฒิการศึกษา มีบัตรประชาชน ” (ผู้ประกอบการ 
5, 2559) 

“พี่รับ ม. 6 ขึ้นไป” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
 
 
 
 
 
 
 

2.  การพัฒนาพนักงาน 

ผู๎ประกอบการจะศึกษาวิธีการในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ และสั่งสม
ประสบการณ์จากการเรียนรู๎ ฝึกอบรมศาสตร์ด๎านกาแฟ เพื่อให๎ตนเองมีความรู๎ความเข๎าใจในเรื่อง



53 
 

 

 

ของกาแฟกํอน จะลงทุนท าธุรกิจ ร๎านกาแฟ ดังนั้นผู๎ประกอบการ จะมีความรู๎ในเรื่องของกาแฟ          
และเครื่องชงกาแฟ เป็นอยํางดี การพัฒนาพนักงานภายในร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการสํวนใหญํ            
จึงใช๎วิธีการสอนและพัฒนาพนักงานด๎วยตนเอง เพ่ือให๎พนักงานได๎รับความรู๎โดยตรงและ               
มีความเข๎าใจในผลิตภัณฑ์ของร๎านได๎อยํางถํองแท๎ อีกทั้งการพัฒนาพนักงานเอง ผู๎ประกอบการ               
ยังสามารถฝึกสอน อบรม และเป็นตัวอยํางให๎พนักงานได๎เรียนรู๎การท างานให๎เหมือนกับการท างาน
ของผู๎ประกอบการเองได๎ รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“ก็สอนเอง” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“ถ้าเรื่องกาแฟพี่จะจัดอบรมเด็กเองเลย พ่ีจะสอนแบบท่ีเปิดสอนเล ย กาแฟเป็น

ยังไง รสยังไง เวลาตอบลูกค้าต้องตอบยังไง ท้ังห มดเรื่องกาแฟที่มีอยู่ในหัว  บอกเขา
หมด จะอบรมประมาณ 2 วัน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

นอกจากการเรียนรู๎และพัฒนาการท างานจากการสอนโดย
ผู๎ประกอบการแล๎ว ผู๎ประกอบการบางรายจะใช๎วิธีแนะน าแหลํงความรู๎ เพื่อให๎พนักง านได๎ศึกษาหา
ความรู๎และพัฒนาตนเองให๎ดีขึ้น อีกท้ังจะให๎พนักงานได๎พัฒนาตนเอง โดยการทดลองท าเมนูใหมํ ๆ 
และทดลองปรับสูตรตํางๆ ด๎วยตนเอง 

 

“บอกแหล่งความรู้ให้เขาไปศึกษา แล้วเราก็จะดูเขาว่าปรับตรงนี้นะ ” 
(ผู้ประกอบการ 1, 2559) 

“การพัฒนาส่วนใหญ่พี่จะบอกเขาว่าพ่ีอยากท านนี้ ลองท าให้พี่ทานหน่อย ปรับ
สูตร ด้วยการลองผิดลองถูก” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

“มีหนังสือให้ด้วย ให้ไปอ่านมาให้เข้าใจถ่องแท้” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
 

แตํผู๎ประกอบการบางรายจะใช๎วิธีการพัฒนาพนักงาน โดยการ               
สํงพนักงานไปฝึกอบรมกํอนที่จะเริ่มปฏิบัติงาน เพื่อให๎พนักงานได๎เรียนรู๎การชงกาแฟจากผู๎เชี่ย วชาญ 
โดยตรง และเพ่ือให๎พนักงานมีความรู๎ในเรื่องการชงกาแฟกํอนเริ่มปฏิบัติงานจริง  

 

“เด็กที่รับมาคือไม่เป็น ตอนท่ีเราเริ่มเปิดร้าน คือเราส่งไปเรียน” (ผู้ประกอบการ 3, 
2559) 

 
 

3.  การบ ารุงรักษาพนักงาน 
ผู๎ประกอบกา รแตํละรายจะมีการบ ารุงรักษาพนักงานในรูปแบบตํางๆ

มากมาย เพื่อเป็นการกระตุ๎นและจูงใจให๎พนักงานอยูํปฏิบัติงานให๎นานที่สุด และเพ่ือให๎พนักงาน            
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มีความสุขในการปฏิบัติงาน มี ขวัญก าลังใจในการท างานและมีความกระตือรือร๎นในการท างานมาก
ยิ่งขึ้น โดยผู๎ประกอบการสํวน ใหญํจะบ ารุงรักษาพนักงานโดยการให๎คําตอบแทนในรูปแบบตัวเงิน                  
ซึ่งผู๎ประกอบการจะพิจารณาการให๎เงินเดือนพนักงานตามคําจ๎างขั้นต่ าในเบื้องต๎น ถ๎าพนักงาน
สามารถปฏิบัติงานได๎ด ีจะได๎รับการพิจารณาเพ่ิมคําตอบแทนตามความเหมาะสม โดยผู๎ประกอบการ
จะเก็บข๎อมูลที่ได๎จากการตอบรับของผู๎บริโภคและน ามาพิจารณาการจํายคําตอบแทนของพนักงานแตํ
ละคน นอกจากนี้ผู๎ประกอบการบางรายจะมีการจ๎างพนักงานประจ า และการจ๎างพนักงานชั่วคราว 
ซึ่งจะมีการพิจารณาจํายคําตอบแทนตามระยะเวลาในการปฏิบัติงาน รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของ
ผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“อันดับแรกพ่ีให๎เงินเดือนตามกฎหมายแรงงานกํอน เบื้องต๎นวันละ 300” 
(ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

“ในแตํละปีเราก็จะประเมินเด็ก เป็นระยะ  ๆอยูํแล๎ว สํวนใหญํพี่จะเก็บข๎อมูลจาก
คอมเม๎นของลูกค๎า และท าแต๎มไว”๎ (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

“คําแรงข้ึนต่ า 300 บาท ฟูลไทม์ ชํวงสามเดือนแรกจะเป็นรายวัน ถ้าพาร์ทไทม์ พ่ี
จะให้ 250 บาท” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

นอกจากการพิจารณาการจํายคําตอบแทนในรูปแบบตัวเงิน โดยการ
จํายคําจ๎างแล๎ว ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะพิจารณาการให๎เงินพิเศษ ในรูปแบบของคําอาหารกลางวัน 
การให๎โบนัสโดยดูจากอายุงานและประสิทธิ ภาพในการท างานของพนักงานแตํละราย และการให๎เบี้ย
ขยัน โดยดูจากความรับผิดชอบในกา รมาปฏิบัติงาน มีความตรงตํอเวลา อีกท้ังผู๎ประกอบการบางราย
จะพิจารณาเงินพิเศษให๎ ถ๎าพนักงานสามารถขายสินค๎าได๎ตามเป้าที่ผู๎ประกอบการได๎ก าหนดไว๎  

 

“ที่ร้านเรามีโบนัสให้ทุกสิ้นปี เราก็ดู อายุงานและภาพรวมของความสามารถเด็ก 
คุณภาพในการท างาน โบนัสก็เป็นเงิน” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 

“เมื่อก่อนมีลักษณะเป็นเบี้ยขยัน เป็นไตรมาสดูจากการขาด ลา มา สาย โอเค ใคร
ครบตามตารางเดี๋ยวเราคูณให้ กี่เปอร์เซ็นต์ก็ว่าไป” (ผู้ประกอบการ 2, 2559) 

“พี่ก็จะให้เปอร์เซ็ นต์เด็ก ให้เปอร์เซ็นต์ยอดขายกับเด็ก มีโบนัสปลายปีให้ ” 
(ผู้ประกอบการ 3, 2559)   

“จะมีค่าข้าวกลางวันให้วันละ 50 บาท” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
“พี่ตั้งยอดขายไว้ว่าวันธรรมดา ถ้าคุณท ายอดขายได้ตามเป้าท่ีวางไว้ จะมีเงินพิเศษ 

พี่จะให้หนักหน่อย หนักเลยล่ะ ถ้าสมมติค่า แรง 300 บาท ก็จะได้อีกเท่าหนึ่งไปเลย ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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นอกเหนือจากการพิจารณาการจํายคําตอบแทนในรูปแบบตัวเงินแล๎ว 
ผู๎ประกอบการยังมีการบ ารุงรักษาพนักงานด๎วยการให๎คําตอบแทนในรูปแบบที่ไมํใชํตัวเงิน                   
โดยผู๎ประกอบการแตํละรายจะพิจารณาให๎คํา ตอบแทนพนักงาน ด๎วยการให๎สวัสดิการตํางๆ เชํน         
คํารักษาพยาบาล การดูแลเรื่ องเครื่องแตํงกายของพนักงานโดยการ เลือกใช๎เสื้อผ๎าและรองเท๎าอยํางดี
ให๎กับพนักงาน เพื่อท าให๎พนักงานมีขวัญและก าลังใจในการท างานและรับรู๎ได๎ถึงการเอาใจใสํดูแลของ
ผู๎ประกอบการ  

 

“มีสวัสดิการในส่วนของค่ารักษาพยาบาลให้” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
“พี่มียูนิฟอร์มให้เด็กนะ ไม่ได้เก็บเงินเด็ก อันนี้ก็ถือเป็นสวัสดิการ ซื้อเสื้อผ้าให้ใส่

แบบดีๆ เลย เด็กร้านพี่ใส่ไนกี้หมดนะ คือเขายืนท้ังวัน เพราะฉะนั้นรองเท้าต้องดี คือ
เราได้เขาก็ได้ด้วย วินๆ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ผู๎ประกอบการบางรายจะพิจารณาเรื่องวันหยุดให๎พนักงานในแตํละ
เดือน นอกเหนือจากวันหยุดร๎าน เพื่อให๎พนักงานได๎มีเวลาพักผํอนเพิ่มขึ้น รวมถึงการพาพนักงานไป
เที่ยว ไปทานอาหาร เป็นการให๎รางวัลกับพนักงานหลังจากท่ีท างานอยํางหนักมาตลอดท้ังปี                
ซึ่งผู๎ประกอบการแตํละรายพิจารณาแล๎ววําการใสํใจในเรื่องการบ ารุงรักษา พนักงาน การสร๎างขวัญ
ก าลังใจ การใสํใจดูแลพนักงาน โดยการให๎คําตอบแทนในรูปแบบอื่นๆ นอกเหนือจากเงินเดือน                 
เป็นสิ่งที่มีความส าคัญเชํนกัน  

 

“บางครั้งก็มีเที่ยว กินข้าวกัน” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“ที่ร้านก็จะมีวันหยุด 4 วันต่อเดือน แล้วก็สามารถลาได้อีกคนละ 1 วัน ” 

(ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“ปีหนึ่งจะมีโบนัสให้เด็ก 2 รอบ ให้เขาเลือกจะเอาเป็นเงินหรือจะเที่ยว แต่ปีนี้

น่าจะช่วงตุลา มีสองที่ให้เขาเลือกกันอยู่ ระหว่างเชียงใหม่ กับสิงคโปร์ มี พ็อกเก็ตมันนี่
ให้คนละพันสองพัน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
 
 
 
 
 

4.  การยุติการจ้าง 
 ในการยุติการจ๎างของผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะ ใช๎วิธีประเมินผลการ

ปฏิบัติงานวํา พนักงานสามารถปฏิบัติงานได๎ตามมาตรฐานที่ ก าหนด ไว๎หรือไมํ ถ๎าในครั้งแรก                 
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ไมํสามารถท าได๎ ผู๎ป ระกอบการจะเสนอโอกาสในการแก๎ไขปรับปรุงตนเองอีกครั้ง เพื่อให๎พนักงาน      
ได๎มีเวลาปรับตัวและแก๎ไขข๎อบกพรํองของตนเอง ถ๎าหากพนักงานยังคงไมํสามารถท างานได๎ตาม
มาตรฐานที่ผู๎ประกอบการก าหนด ผู๎ประกอบการจะพิจารณาวําพนักงานรายนี้ไมํมีการพัฒนาปรับปรุง
และแก๎ไขข๎อบกพรํองในการปฏิบัติงานของตนเอง จึงต๎อง ยุติการจ๎าง รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของ
ผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“ช่วงแรกเราให้โอกาสคน แล้วถ้าเราดูแล้วเขาฝึกไม่ขึ้น เราก็ต้องประเมินออก 
คนท างานเดือนแรกไม่กระตือรือร้น  เดือนต่อไปก็จะไม่กระตือรือร้น ” (ผู้ประกอบการ 
1, 2559) 

“ท างานไม่ได้ตามมาตรฐานของเรา เราก็จะตักเตือนก่อน 3 รอบ มีครั้งแรก ครั้งท่ี
สอง ครั้งท่ีสามจบเมื่อไหร่ ครั้งท่ีสี่ เชิญออกจ้า” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

นอกเหนือจากการ ยุติการจ๎าง ผู๎ประกอบการบางรายได๎ท าข๎อตกลง
กับพนักงาน ในกรณีท่ีพนักงานต๎องการลาออกจากงาน จะต๎องแจ๎งให๎ผู๎ ประกอบการทราบลํวงหน๎า
อยํางน๎อยหนึ่งเดือน เพ่ือให๎ผู๎ประกอบการสามารถมีเวลาในการคัดเลือกพนักงานเข๎ามาปฏิบัติงาน
ใหมํ และมีเวลาในการฝึกอบรมให๎กับพนักงานใหมํได๎เรียนรู๎งาน เพ่ือไมํให๎สํงผลกระทบตํอ               
การด าเนินงานในแตํละวันของผู๎ประกอบการ หากพนักงานไ มํแจ๎งให๎ทราบลํวงหน๎าผู๎ประกอบการ            
จะใช๎สิทธิ์ในการงดจํายคําตอบแทนของเดือนนั้นให๎แกํพนักงาน  

 
“ถ้าจะลาออกแจ้งก่อนล่วงหน้าหนึ่งเดือน ถ้าไม่แจ้ง ค่าแรงไม่ได้ จะมาออกปุ๊บป๊ับ

ไม่ได้” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
 

1.2.2  การจัดการด้านการเงิน 
จากการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการสํวนใหญํมีรูปแบบการบริหารจัดการ

ด๎านการเงินที่ไมํซับซ๎อน ผู๎ประกอบการแตํละรายจะจัดท าบัญชีรายรับ รายจํายด๎วยตนเอง เพ่ือให๎
ทราบถึงสถิติยอดขายในแตํละวัน ท าให๎ผู๎ประกอบการสามารถแยกจ านวนสินค๎าประเภทเครื่องดื่ม            
ที่ขายได๎ และจ านวนสินค๎าประเ ภทอ่ืนๆ ที่ขายได๎ เพ่ือใช๎ในการวิเคราะห์วําสินค๎าประเภทไหนขายดี 
หรือสินค๎าประเภทไหนขายไมํ ดี เพ่ือน าสินค๎าที่มียอดขายต่ ามาพัฒนาปรับปรุงให๎ดีขึ้น อีกท้ังการท า
บัญชีรายรับ รายจํายในแตํละวัน ผู๎ประกอบการจะได๎ทราบถึงจ านวนวัตถุดิบที่ใช๎ และสามารถ
วางแผนในการซื้อวั ตถุดิบครั้งตํอไป ซึ่งการควบคุมบัญชีจะชํวยท าให๎ผู๎ประกอบการสามารถ                
วางแผนการบริหารจัดการภายในร๎านได๎ดียิ่งขึ้น รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 
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“เรื่องบัญชีเราก็จัดการเอง พวกรายรับ รายจ่าย พวกสถิติต่างๆ ผมก็จะใช้เอ็กเซล
ค านวณเอง” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 

“เราจะท าบัญชีชัดเจนรายรับ รายจ่ายในแต่ละวัน” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“เรื่องบัญชีในร้าน พ่ีเป็นคนควบคุมเองเลย” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
“งบก าไรขาดทุนก็ท านะ แต่ไม่ถึงขนาดลงกราฟเป๊ะๆ เพียงแต่ว่ายอดขายที่เราลง 

เราลงทุกวันอยู่แล้ว แล้วเราก็เ อามาวิเคราะห์ เดือนต่อเดือน วันต่อวัน ปีต่อปี ท าแบบ
แมนนวลอยู่” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“คือเราเห็นยอดขายอยู่ทุกวัน เราก็จะรู้ว่าวันนี้ขายได้เท่าน้ีหรอ ต้องใช้กาแฟไม่
เกิน 3 โล จะรู้โดยอัตโนมัติ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

นอกจากการควบคุมบัญชีโดยการจัดท าบัญชีรายรับ รายจํายในแตํละ
วันแล๎ว ผู๎ประกอบการบางรายจะควบคุมและตรวจสอบบัญชีรายรับ รายจําย โดยการเก็บหลักฐาน
จากใบเสร็จรับเงิน ในกรณีที่ผู๎ประกอบการไมํได๎เป็นผู๎จํายเงินเอง โดยผู๎ประกอบการจะให๎พนักงาน
เขียนหลักฐานการจํายเงินหรือรับเงินเป็นลายลักษณ์อักษร เพ่ือให๎งํายตํ อการตรวจสอบและสามารถ
ป้องกันการทุจริตได๎ในเบื้องต๎น อีกทั้งยังท าให๎การควบคุมและบริ หารจัดการด๎านการเงิน                          
มีประสิทธิภาพและเป็นระบบมากข้ึน 

 

“สมมติว่าวันน้ีพี่ไม่อยู่ เด็กก็ต้องเขียนเป็นลายลักษณ์อักษรไว้ มีใบส าคัญรับ ส าคัญ
จ่าย สมมติเรารั บเงินจากลูกค้ามา ออกบิลให้ลูกค้า เย็บคู่กันเลยกับใบส าคัญรับ วันนี้
รับเงินจากลูกค้าคนนี้เท่านี้ ลูกค้าเซ็น เรียบร้อย มีการจ่ายเงินเรียบร้อย เพื่อป้องกัน
การทุจริต ต้องมีเอกสารให้เราชัดเจนแน่นอน มันก็ช่วยยันกับบริษัทเขาได้ด้วยว่าคนนี้
รับเงินไปแล้วนะ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ผู๎ประกอบการบางรายจะมีเงินทุนหมุนเวียน เพ่ือใช๎บริหารจัดการ
คําใช๎จํายตํางๆ ภายในร๎าน โดยจะวางแผนเรื่องของเงินทุนหมุนเวียนที่ต๎องใช๎ในการบริหารจัดการร๎าน
ในแตํละวัน เพ่ือให๎สะดวกตํอการด าเนินงาน และงํายตํอการค านวณเงินลงทุนที่ใช๎ในแตํละวัน  

 

“เดือนหนึ่งต้องมีเงินหมุนเวียนอยู่ประมาณสองแสน เป็นเงินสดนะ สองแสนนี่คือ
ไว้หนึ่งมีค่านมที่เป็นค่าใช้จ่ายรายวันเราต้องส ารองจ่าย เงินทอนต่างหาก เงินพริตตี้
แคทต่างหาก เงินพริตตี้หมายถึงวันน้ี มีค่าน้ าแข็งนู้นน้ี เด็กสามารถส ารองจ่าย ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

1.2.3  การจัดการด้านการผลิต 
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จากการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการแตํละรายจะให๎ความส าคัญในเรื่อง
ของขั้นตอนการผลิตเป็นอยํางมาก โดยเฉพาะการผลิตเครื่องดื่มประเภทกาแฟ เนื่องจากข้ันตอนการ
ชงกาแฟ จะต๎อง ใช๎ผู๎ที่มีความรู๎และความเชี่ยวชาญในการใช๎ เครื่องชงกาแฟและเครื่องบดเมล็ดก าแฟ 
รวมไปถึงเทคนิคในการให๎บริการกาแฟที่มีคุณภาพ   เชํน การท าช็อตเอสเพรสโซํได๎รสชาติ ที่ดีเยี่ยม 
การท าฟองนมที่เนียนนุํม เสิร์ฟในอุณหภูมิที่เหมาะสม  เทคนิคในการเสิร์ฟลาเต๎อาร์ท  และการท าเมนู
กาแฟที่ได๎มาตรฐานทุกแก๎ว โดยจะเรียกวํา บาริสต๎า บาริสต๎าจะเป็นสํวนหนึ่งที่ท าให๎รสชาติของกาแฟ
ที่ชงออกมานั้นได๎รสชาติที่ดี ซึ่งผู๎ประกอบการแตํละรายก็จะเรียกตนเองวํา  บาริสต๎า เพราะเป็นผู๎ที่ มี
ความรู๎และความสามารถในการชงกาแฟ  และผู๎ประกอบการบางรายจะฝึกสอนให๎พนักงานสามารถ           
ชงกาแฟได๎ แตํจะมีการควบคุมขั้นตอนการผลิตกาแฟอยํางเข๎ มงวด เพ่ือให๎ได๎กาแฟที่มีคุณภาพและ               
มีมาตรฐานทุกแก๎ว รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“บาริสต้าที่ชงช็อตมีคนเดียว จะท าช็อตอย่างเดียวเลย จะรู้เรื่องกาแฟมากกว่าเด็ก
คนอ่ืน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“พี่จะสอนเองเลย ให้ท าจนกว่าจะได้ จนกว่าจะคล่อง ถึงให้ชง” (ผู้ประกอบการ 5, 
2559) 

 
ผู๎ประกอบการจะวางแผนขั้นตอนการผลิตกาแฟ และเมนูอ่ืนๆ  ภายใน

ร๎านอยํางเป็นระบบ จะ แบํงหน๎าที่การท างาน ในแตํละข้ันตอนการผลิตและการให๎บริการ จนถึง
ขั้นตอนสุดท๎ายในการสํงมอบสินค๎าให๎กับผู๎บริโภค โดยผู๎ประกอบการจะเป็นผู๎วางต าแหนํงให๎พนักงาน
แตํละคนตามต าแหนํงหน๎าที่ที่เหมาะสม รวมถึง มีการด าเนินงานในการผลิตแบบสายพาน                 
และค านวณระยะเวลาในแตํละข้ันตอนการผลิตวํา แตํละขั้นตอนต๎องใช๎เวลาไมํเกินเทําไหรํ เพ่ือให๎  
การผลิตสินค๎ามีความเป็นระบบ มีความรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพสู งสุด และเป็นการ                        
สร๎างภาพลักษณ์ เพื่อให๎ผู๎บริโภครู๎สึกวําร๎านของตนเองมีการท างานอยํางมืออาชีพ  

 

“แต่ละคนจะมีหน้าที่ตามสเตช่ันของแต่ละคน คนท าช็อต 1 คน จะไม่ต้องมาปั๊ม
นม จะไม่ต้องมาท าส่วนผสม บาริสต้าท าช็อตหนึ่งคน อีกหนึ่งคนท าส่วนผสม มิกซ์
ด้านหลัง อีกหนึ่งคน ปั่นเสิร์ฟ รับออร์เดอร์ คนละหน้าท่ี เพราะฉะนั้นมันจะเป็นเหมือน
สายพาน จบตรงนี้ แล้วเสิร์ฟ คนหยิบเค้ก คนหยิบขนมอาจเป็นแคชเชียร์ ถ้าเกิดว่าไม่
ต้องบริการลูกค้าต่อ แต่ถ้ามีลูกค้าต่อคิวต้องมีคนหยิบขนมหนึ่งคน อย่างช่วงที่ลูกค้า
เยอะ เสาร์ อาทิตย์แบบน้ี ก็ต้องเป็นวิธีการท างานแบบนี้เลย 1 บาริสต้า 2 3 คนชง  4 
แคชเชียร์ 5 คนหยิบขนม 6 7 เป็นคนเสิร์ฟ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

1.2.4  การจัดการด้านการตลาด 
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1.  ด้านผลิตภัณฑ์  
 ธุรกิจร๎านกาแฟเป็นธุรกิจสินค๎าและบริการ  ผู๎ประกอบการจึงให๎

ความส าคัญในเรื่องของผ ลิตภัณฑ์และการบริการ  เพราะถือเป็นสิ่งส าคัญที่จะด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ
ให๎ประสบความส าเร็จ  และสามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันได๎  ผู๎ประกอบการแตํละรายจึงพยายาม
สร๎างสรรค์ตัวผลิตภัณฑ์และรูปแบบการบริการให๎มีความเหมาะสมกับศักยภาพของตนเอง                   
และมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว  สามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคให๎เกิดความพอใจ
สูงสุด ซึ่งการน าเสนอผลิตภัณฑ์ของแตํละร๎าน  ล๎วนแตํมีความแตกตํางกันตามความชอบและความ
ถนัดของผู๎ประกอบการ รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“ผลิตภัณฑ์พี่ลองมาหลายยี่ห้อ เราก็จะลองแล้ วรู้สึกว่ามันโอเค เราไม่ได้แบบต้อง
เป๊ะว่า เฮ้ยต้องอย่างนั้นอย่างน้ี อร่อยเราก็อร่อยอะ” (ผู้ประกอบการ 2, 2559) 

“เราก็ซื้อมาลองดูว่ารสชาติมันโอเคไหม อร่อยไหม ถ้ากินแล้วเราอร่อยเราก็เอามา
ขาย”  (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“เมล็ดกาแฟ อันนี้พ่ีเลือกเอง ด้วยความชอบส่ วนตัว ก็จะเป็นกาแฟรสเนี้ย ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

รูปแบบร๎านกาแฟพรีเมียมของผู๎ประกอบการแตํละราย  จะเน๎นการ
จ าหนํายเครื่องดื่มประเภทกาแฟและเครื่องดื่มประเภทอ่ืนๆ  รวมถึงการจ าหนํายขนม อบตํางๆ                 
เป็นตัวเสริม  โดยผลิตภัณฑ์ประเภทเครื่องดื่มจะมีเมนูกาแฟ ที่ผู๎ประกอบการจะใช๎กาแฟคั่วบดหรือ             
ที่เรียกกันโดยทั่วไปวํา  กาแฟสด กาแฟคั่วบด (Roast and ground coffee) คือ การน าเมล็ดกาแฟ  
มาค่ัวให๎สุก ได๎สีน้ าตาล มีกลิ่นหอมและ มีรสชาติที่ต๎องการ น ามาบดให๎เป็นผงและน าไปต๎มหรือผําน
ความร๎อนด๎วยเครื่องชงกาแฟ คุณสมบั ติของกาแฟคั่วบดจะมี สี กลิ่น รส เป็นกาแฟแท๎ และ                      
มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยตํางๆ ที่กาแฟได๎รับ เชํน ลักษณะภูมิศาสตร์ 
สภาพแวดล๎อม กระบวนการผลิต การเก็บรักษา การใช๎ความร๎อนและเวลาในการคั่ว นอกจากนี้
อุปกรณ์และวิธีในการชง ในขั้ นตอนสุดท๎ายก็เป็นสิ่งส าคัญ ที่จะท าให๎ได๎กาแฟคุณภาพตามความ  
ต๎องการ ตามจุดประสงค์ของผลิตภัณฑ์ของตนเป็นหลัก ซึ่งเมนู กาแฟสามารถแบํงได๎หลายประเภท  
ดังนี้  

เอสเพรสโซํ คือ กาแฟที่มีรสแกํและเข๎ม มักเสิร์ฟเป็นช็อต             
อเมริกาโนํ คือ เครื่องดื่มกาแฟ ที่มีความแกํ พอๆ กับกาแฟธรรมดา  

แตจํะมีกลิ่นและรสชาติที่เข๎มข๎นจากเอสเพรสโซ สํวนมากจะไมํปรุงด๎วยนมหรือน้ าตาล  
คาปูชิโน คือ  กาแฟที่มีสํวนผสมของ เอสเพรสโซ นม และใสํฟองนม  

ตีด๎านบน  
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มอคคํา  คือ  กาแฟที่มีสํวนผสมของ เอสเพรสโซํ นมสด และ
ช็อกโกแลต 

ลาเต๎ คือ เครื่องดื่มกาแฟที่ ใสํนมร๎อน โดยการเทเอสเ พรสโซ และ            
นมร๎อน ลงในถ๎วยพร๎อมๆ กัน และจะหยอดโฟมนม ทับข๎างบน  และลาเต๎ร๎อนมักจะ รินนมและโฟมนม   
ลงบนกาแฟ ท าให๎เกิดลวดลายตํางๆ เรียกวํา ลาเต๎อาร์ต หรือศิลปะฟองนมในถ๎วยกาแฟ 

ซึ่งร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอยแตํละรายจะน าเสนอขาย
เมนูกาแฟที่เป็นพ้ืนฐานตามหลักสากลทั่วไป ได๎แกํ เอสเพรสโซํ อเมริกาโนํ คาปูชิโน มอคคํา และ            
ลาเต๎ แตํเมนูเหลํานี้จะมีการเสิร์ฟท่ีแตกตํางกันไปตามแตํละสูตรของแตํละร๎าน บางเมนูจะเสิร์ฟแบบ
ร๎อนอยํางเดียว บางเมนูจะเสิร์ฟทั้งแบบร๎อน เย็น และปั่น แตํบางเมนูจะไมํ มีปั่น เป็นต๎น แตํอยํางไรก็
ตามผู๎ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟจะพยายามน าเสนอผลิตภัณฑ์กาแฟที่สามารถตอบสนอง
ตํอความต๎องการของผู๎บริโภคให๎ได๎มากท่ีสุด  

 

“เมนูพ้ืนฐานของกาแฟ ก็จะมีหมดร้อน เย็น ปั่น” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
“ผลิตภัณฑ์ ก็จะมีพวกกาแฟสด” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 
“สินค้าของพี่จะมีหลายประเภท เมนูกาแฟจะมีทุกเมนูท่ีกาแฟเขามีกัน ”

(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
 

นอกจากเมนูกาแฟแล๎ว ร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการแตํละราย         
จะน าเสนอขายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มประเภทอ่ืนๆ นอกเหนือจากกาแฟ เพื่อตอบสนองตํอผู๎บริโภค               
บางรายที่ไมํนิยมดื่มกาแฟ ซึ่งเมนูเครื่องดื่มประเภทอ่ืนๆ ได๎แกํ เครื่องดื่มประเภทชา เชํน ชาเขียว        
ชาไทย ชารสชาติตํางๆ ชามะนาว เครื่องดื่มประเภทนมสด หรือน้ าผลไม๎ตํางๆ เป็นต๎น ซึ่งร๎านกาแฟ
ทุกร๎านจะมีผลิตภัณฑ์ประเภทเครื่องดื่มอ่ืนๆ  ที่เลือกมาน าเสนขายตํ อผู๎บริโภค เพ่ือให๎ผู๎บริโภค          
มีตัวเลือกท่ีหลากหลาย  

 

“เมนูอ่ืนๆนอกจากกาแฟ ก็จะมีพวกอิตาเลี่ยนโซดา ชานมไต้หวั่น มีชานม ชาเขียว 
โกโก้ ” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“จะมีน้ าอ่ืนๆ ท่ีเป็นสูตรเฉพาะเช่น ชามะนาว บ๊วยโซดา ชาเขียว โกโก้ ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
 

ผู๎ประกอบการแตํละรายจะมีบรรจุภัณฑ์ที่ใช๎น าเสนอขายตํอผู๎บริโภค
หลากหลายขนาด เมนูน้ าแตํละประเภทจะมีบรรจุภัณฑ์ที่แตกตํางกัน ซึ่งผู๎ประกอบการจะเลือกใช๎
ขนาดแก๎วหลากหลายไซต์ ขึ้นอยูํกับ ความเหมาะสม ตามสูตรน้ าของ ตนเอง  โดยแก๎วที่เลือกใช๎จะ          
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มีหลายรูปแบบ เชํน แ ก๎วกระดาษขาว แก๎วพลาสติกใส นอกจากนี้บางร๎านยังเลือกใช๎ขนาดแก๎วหลาย
ไซต์ ตั้งแตํ ไซต์  12 ออนซ์ 16 ออนซ์ 20 ออนซ์ และ 22 ออนซ์ เพื่อให๎ผู๎บริโภคมีตัวเลือกในการซื้อ               
มากขึ้น  

 

 “แก้วที่ร้านจะใช้แก้วกระดาษสีขาวขนาด 22 ออนซ”์ (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
“แก้วที่ใช้ที่ร้านมี 3 ไซส์ส าหรับกาแฟเย็น มี 20 ออนซ์ 16 ออนซ์ 12 ออนซ์” 

(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
 

นอกจากผลิตภัณฑ์ประเภทเครื่องดื่ม ร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการ
แตํละรายจะมี ผลิตภัณฑ์ประเภทของหวานมาจ าหนํายควบคูํกัน  เพ่ือให๎ผู๎บริโภค สามารถเลือกซื้อ             
เพ่ือทานคูํกับเครื่องดื่มประเภทตํางๆ และท าให๎รู๎สึกวําร๎านกาแฟมีผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ  ที่นําสนใจนอกเหลือ
จากกาแฟ  ซึ่งผลิตภัณฑ์ประเภทของหวานที่ผู๎ประกอบการสํวนใหญํน ามาขายในร๎านกาแฟ  ได๎แกํ      
ขนมอบ  เชํน คุกกี้  เค๎ก และเมนูของหวาน  เชํน ฮันนี่โทส  แพนเค๎ก  วาฟเฟิล  และไอศกรีม  เป็นต๎น              
ซึ่งผลิตภัณฑ์ประเภทของหวานที่น ามาขาย  ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะเป็นผู๎ลงมือท าเอง                       
แตผํู๎ประกอบการบางรายจะเลือกน าเมนูของหวานจากที่อ่ืนมาขาย  โดยจะเลือกผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ  
มีรสชาติอรํอย  บางครั้งจะใช๎วิธีการรับซื้อจากกรุงเท พ เพ่ือน ามาขาย  เนื่องจากเมนูของหวานของ
ผู๎ผลิตที่อยูํในกรุงเทพมีตัวเลือกท่ีหลากหลาย  และมีความแปลกใหมํไมํเหมือนกับผลิตภัณฑ์ที่มีอยูํ             
ในท๎องถิ่น 

 

“เมนูค่อยๆ เพิ่ม มีขนมปังปิ้ง  เป็นเมนูง่ายๆ พี่ก็จะเป็นคนท าเอง” (ผู้ประกอบการ 
2, 2559) 

“นอกจากพวกเครื่องดื่ม ที่ร้านก็จะมีเบเกอรี่ เรามีซับ คือ ลีลาเบเกอรี่ จะจัดให้เรา
ได้หลากหลาย มีเค้กหลากหลายรูปแบบ คุกกี ้ขนมปัง อะไรพวกน้ี แล้วเราก็มีพวกขนม
ปังปิ้ง มีไอศกรีมแบบเป็นถ้วยๆ ขายด้วย” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

“ตอนแรกจะขายกาแฟอย่างเดียว แต่น้องสาวพ่ีเขาได้ไปเรียนท าขนมมาที่กรุงเทพ  
ก็เลยอะ  ขายขนมด้วย  เพราะบางคนเขาหิวอะ เขาอาจจะหิวมากกว่าเครื่องดื่ม มีน้ า
แล้วก็ควรจะมีเค้กบ้าง” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“ตอนนี้ก็จะมีพวกโทส แพนเค้ก วาฟเฟิล พวกนี้ จะคิดสูตรแป้งเอง อย่างแป้ง          
โทสก็ลองมานานเหมือนกัน เราจะท าให้มันเหนียวนุ่มๆ เหมือนสูตรของญี่ปุ่น ส่วนพวก
เค้กจะรับมาจากกรุงเทพ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ผู๎ประกอบการบางราย จะน าผลิตภัณฑ์ประเภทของคาวมาเสนอขาย
ให๎กับผู๎บริโภคในร๎านกาแฟควบคูํกับเมนูเครื่องดื่มและเมนูของหวาน  ซึ่งผู๎ประกอบการ เห็นวําผู๎บริโภค
มีความต๎องการบริโภคอาหารด๎วย จึงเพิ่มเมนูของคาวขึ้นมา โดยผู๎ประกอบการจะเป็นผู๎ท าอาหารเอง 
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“ขนมครกญี่ปุ่น ทาโกยากิ ท ามา 10 ปี ก็ยังมีคนมากินเรื่อยๆ ตอนนี้ก็ยังขายได้
ตลอด ถ้าถามว่ามันอาจจะแปลกๆ  หน่อย ต้องมีขนม  มีเค้ก มีเบเกอรี่ แต่ท่ีนี่ไม่ค่อย 
แล้วที่นี่จะเป็นขนมที่ท าสดด้วย พวกข้าว พี่ก็มีเป็นเมนูง่าย เรามีวัตถุดิบอยู่แล้ว ลูกค้า
อยากกินก็มา เราท าให้ได้” (ผู้ประกอบการ 2, 2559) 

 

นอกจากนี้ผู๎ประกอบการบางรายจะน าผลิตภัณฑ์ประเภทของที่ระลึก
มาวางจ าหนํายด๎วย  เพ่ือให๎ผู๎บริโภคได๎เพลินเพลินกับการเลือกซ้ือสินค๎ามากข้ึน และมีความประทับใจ
ที่ร๎านกาแฟมีผลิตภัณฑ์ให๎เลือกหลากหลาย 

 

“เราก็จะหาพวกกิ๊ฟช็อป กุ๊กกิ๊กมาขายเป็นของที่ระลึก ส าหรับขายให้ลูกค้าได้มี
โอกาสเลือก” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

 

นอกจากสินค๎าประเภทตํางๆ  ทั้งเครื่องดื่ม  ขนมอบ  ไอศกรีม  และ
อาหารที่เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู๎ประกอบการน ามาขายในร๎านกาแฟแล๎ว  การบริการก็ถือวําเป็นผลิตภัณฑ์
หนึ่งที่ผู๎ประกอบการแตํละรายพยายามสรรค์สร๎าง  เพ่ือให๎สามารถตอบสนองตํอความต๎องการ               
และสร๎างความพึงพอใจให๎กับผู๎บริโภคมากท่ีสุด  โดยการบริการของร๎านกาแฟตํางก็มีรูปแบบที่
แตกตํางกันออกไปตามความเหมาะสมของแตํละร๎าน โดยผู๎ประกอบการจะเป็นผู๎ก าหนดวําการบริการ
รูปแบบใดที่เหมาะสมกับการด าเนินงานของกิจการ  และเหมาะกับพฤติกรรมของผู๎บริโภคสํวนใหญํ                            
ซึ่งรูปแบบการบริการในธุรกิจร๎านกาแฟ  จะมีการบริการด๎านการสั่งสินค๎า  โดยผู๎ประกอบการจะวาง
รูปแบบการสั่งสินค๎าวําแบบ ใดเหมาะสมและดูจากความยากงํายในการสั่ง  และการเข๎าถึงสินค๎าของ
ผู๎บริโภค  อีกท้ังยังขึ้นอยูํกับจ านวนพนั กงานใน ร๎าน  บางร๎านจะมีบริการรับสั่งสินค๎าโดยพนักงาน         
ให๎พนักงานรับสั่งสินค๎าที่โต๏ะ  แตํผู๎บริโภคก็สามารถมาสั่งสินค๎าท่ีหน๎าเคาน์เตอร์ ได๎เชํนกัน  ขึ้นอยูํกับ
ความสะดวกของผู๎บริโภคเป็นหลัก  

 

“รูปแบบก็มีทั้งรับออเดอร์ที่โต๊ะ ก็แล้วแต่ความสะดวกของลูกค้า มาสั่งหน้า
เคาน์เตอร์ก็ได้” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 

 
 

นอกจากนี้ยังมีรูปแบบการให๎การบริการ  โดยรับสั่งสินค๎าที่เคาน์เตอร์           
ซึ่งการบริการรูปแบบนี้ผู๎บริโภคจะสามารถมาเลือกซ้ือสินค๎าและดูรายการของสินค๎าที่มีขายในร๎านได๎ที่
เคาน์เตอร์  ผู๎ประกอบการหรือพนักงานในร๎านจะเสนอขายสินค๎าอ่ืนๆ  ที่อยูํหน๎าเคาน์เตอร์ให๎กับ
ผู๎บริโภคได๎  เมื่อผู๎บริโภคสั่งสินค๎าเรียบร๎อยแล๎ว  พนักงานจะเสิร์ฟสินค๎าให๎กับผู๎บริโภค  บางร๎านจะให๎
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ผู๎บริ โภคสั่งสินค๎าหน๎าเคาน์เตอร์  พร๎อมช าระเงิน  แตํบางร๎านจะให๎ผู๎บริโภคช าระเงินเมื่อทานเสร็จ
เรียบร๎อยแล๎ว ซึ่งการบริการรูปแบบนี้จะขึ้นอยูํกับความสะดวกและความเหมาะสมของแตํละร๎าน  

 

“ที่ร้านจะให้สั่งหน้าเคาน์เตอร์ แล้วเด็กจะไปเสิร์ฟให้” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
“รูปแบบการสั่งก็สั่งหน้าเคาน์เตอร์เราจะมีเมนูท่ีบอร์ดหน้าเคาน์เตอร์ พอทานเสร็จ

ก็จะให้ลูกค้ามาช าระเงินหน้าเคาน์เตอร์” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 
“การสั่งออ เดอร์ ให้ลูกค้าสั่งหน้าเคาน์เตอร์ แล้วก็จ่ายเลย น้องก็จะแจกบัตรคิว 

แล้วให้ลูกค้าหาที่นั่งที่อยากนั่งได้เลย แล้ วเด็กก็จะตามไปเสิร์ฟ ” (ผู้ประกอบการ 5, 
2559) 

 
นอกจากการบริการด๎านการสั่งสินค๎า ผู๎ประกอบการแตํละรายจะ           

มีการให๎บริการใน ด๎านสถานที่และสิ่งอ านวยความสะดวกตํางๆ  ให๎กับผู๎บริโภค  เพ่ือให๎ผู๎บริโภคได๎รับ
ความสะดวกสบายมากที่สุด  ซ่ึง ผู๎ประกอบการจะมีการบริกา รด๎านสถานที่ท่ีคล๎ายคลึงกัน                 
คือ มีบริการโต๏ะนั่งในห๎องแอร์  และมีบริการโต๏ะนั่งด๎านนอก  เพ่ือให๎ผู๎บริโภคสามารถเลือกท่ีนั่ง             
ตามความชอบของตนเอง  อีกท้ังยังมีการ อ านวยความสะดวก ในเรื่องของ สัญญาณอินเตอร์เน็ต ให๎           
กับผู๎บริโภคได๎ใช๎ ฟรี รวมถึงมีบริการน้ าดื่มฟรี  และจุดบริการตํางๆ  ให๎ผู๎บริโภคสามารถปรุงกาแฟร๎อน
ได๎ด๎วยตนเอง 

 

“ร้านพ่ีก็จะเปิดให้มีที่โล่งๆ  แล้วก็จะมีห้องแอร์  ส าหรับคนท่ีชอบเย็นๆ ” 
(ผู้ประกอบการ 2, 2559) 

“ตอนนี้ร้านเราก็จะเป็นห้องแอร์ให้ลูกค้าได้นั่งสบายๆ แล้วก็มีสวนท่ีนั่งด้ านนอก
ด้วย” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

“ร้านเรามันจะเป็นสไตล์บ้านๆ ไม่ได้หรูมาก มาก็สบายๆ ใครอยากสูบบุหรี่ก็ข้าง
นอก ใครอยากเย็นหน่อยก็เข้ามานั่งข้างใน” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“ที่ร้านก็จะมีบริการน้ าดื่มให้ฟรี ลูกค้าก็มาดื่มเองได้เลย ” (ผู้ประกอบการ 4, 
2559) 

 
 
 “บริการเราก็จะมีที่น่ังเป็นส่วนตัวให้กับลูกค้า อยากนั่งในบาร์ในร้านมี อยากน่ัง

เป็นห้องท างานส่วนตัว อยากจะประชุมสัก 5-10 คนก็สามารถน่ังได้ มีพื้นท่ีทั้งห้องแอร์
และในสวน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 “ไวไฟท่ีร้านไม่มีรหัส เพื่อเวลาลูกค้าเข้าเราจะได้ไม่ต้องเสียจังหว ะในการบริการ
ลูกค้าท่านอ่ืนๆ ไม่ต้องใส่รหัสก็คือเปิดฟรีเลย” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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2.  ด้านราคา 
ผู๎ประกอบการจะวางแผนในการตั้งราคาของเมนูกาแฟและเมนูอื่นๆ

ภายในร๎าน โดยค านึงถึงการตั้งราคาวําควรตั้งราคาอยูํในระดับใดจึงจะเหมาะสม ซึ่งผู๎ประกอบการ
สํวนใหญํจะส ารวจร าคากลางของตลาดกํอนเป็นอันดับแรก ซึ่งจะพิจารณาการตั้งราคาโดยดูราคา
กาแฟทั่วๆ  ไปในท๎องตลาดหรือร๎านกาแฟร๎านอื่นๆ วําขายในราคาเทําไหรํ สํวนอันดับที่สอง
ผู๎ประกอบการจะพิจารณาการตั้งราคาโดยดูต๎นทุนของเมล็ดกาแฟและวัตถุดิบอ่ืนๆ ที่น ามาใช๎ รวมทั้ง
ค านวณต๎นทุนจากคําเชําสถานที่ คําแรง คําน้ า คําไฟ โดยผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะมีการตั้งราคาโดย
ดูจากปัจจัยด๎านตํางๆ ดังนี้ 

การตั้งราคาโดยการส ารวจราคากลางของตลาด ผู๎ประกอบการสํวน
ใหญํจะก าหนดราคาของกาแฟ โดยการส ารวจราคากลางของตลาด และน ามาวิเคราะห์วําราคากาแฟ
ที่ร๎านควรจะอยูํระดับไหน ซึ่ งผู๎ประกอบการจะตั้งราคาท่ีอยูํในระดับที่ผู๎บริโภคสามารถยอมรับได๎  
และไมํตั้งราคาที่ต่ ากวําหรือสูงกวําราคาของตลาดโดยทั่วไป เพื่อให๎ไมํกระทบถึงกลไกของราคาตลาด 
อีกท้ังเพ่ือให๎สามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันในตลาดได๎ ซึ่งราคาขายในตลาดของธุรกิจ ร๎าน กาแฟ                
ขนาดกลาง  จนถึงขนาดใหญํ จะอยูํที่ราคา แก๎วละ 40-70 บาท รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของ
ผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 
“ด้านราคา ตอนแรกมีเรื่องของเพดานราคาก่อน ตอนท่ีเราส ารวจเครื่องดื่มจะอยู่ที่

ราคา 45 อันนี้หมายถึงสมัยก่อนนะ ตอนท่ีเปิดใหม่ กาแฟจะไม่มีใครเกิน 50 บาท ส่วน
ใหญ่จะอยู่ที่ 40-45 บาท” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 

“เราดูตลาดของกาแฟในราชบุรี เราขายต่ ากว่าตลาด ถ้าเทียบกับคุณภาพนะ ” 
(ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

“ราคาเรา ตั้งแบบกลางๆ คือให้เหมือนทั่วไป ไม่ถูกเกินหรือแพงเกิน เราไปดูร้าน
อื่นๆ ก็ราคาประมาณนี้” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“การตั้งราคาสินค้า เริ่มแรกส ารวจตลาดก่อน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
 

นอกจากการก าหนดราคาโดยการส ารวจราคากลางของตลาดแล๎ว 
ผู๎ประกอบการจะวิเคราะห์การตั้งราคาขายของร๎านโดยการค านวณจากต๎นทุนตํางๆ เชํน เมล็ดกาแฟ  
ที่ใช๎ วัตถุดิบตํางๆ แก๎วกาแฟ คําจ๎าง คําน้ า คําไฟ และคําเ ชําสถานที่ เป็นต๎น นอกจากนี้
ผู๎ประกอบการจะก าหนดราคาขาย โดยการวิเคราะห์ต๎นทุนคําใช๎จํายทั้งหมดวําไมํควรเกินกี่เปอร์เซ็นต์ 
จึงจะสามารถขายราคานี้ได๎ เพ่ือให๎การด าเนินธุรกิจสามารถสร๎างผลก าไรให๎กับผู๎ประกอบการได๎  

 

“เราก็บวกคอร์สของค่าบริหารจัดการแล้ว อยู่ได้ เ ราโอเค ” (ผู้ประกอบการ 3, 
2559) 
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 “เราก็ดูทุนด้วยว่าโอเคไหม พอไหวไหมด้วย” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 
 “การตั้งราคาก็มาคิดว่า ค่าเช่าไม่มี ค่าแรงไม่มีขายคนเดียว ลงทุนเริ่มแรกไม่เยอะ 

35 บาทก็เอา ค านวณแก้ว  ค านวณต้นทุน ค านวณทุกอย่างแล้ว ครึ่งๆ ห้าสิบห้าสิบ ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“การตั้งราคา พ่ีตั้งไว้ต้นทุนอยู่ที่ไม่เกิน 45% รวมค่าแรงแล้ว แต่ถ้าจะมากไปกว่านี้
ต้องไม่เกิน 50% ครึ่งๆ ครึ่งหนึ่งเราอยู่ได้” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟยํอม จะมีการปรับเปลี่ยนเมล็ดกาแฟ           
หรือวัตถุดิบ อุปกรณ์ท่ีใ ช๎ เพื่อให๎ได๎สินค๎าท่ีมีคุณภาพและเหมาะสมกับราคา ผู๎ประกอบการบางราย             
จึงมีการปรับราคากาแฟตามวัตถุดิบที่ใช๎ เพื่อให๎สามารถด าเนินธุรกิจอยูํได๎ ซึ่งการปรับราคากาแฟของ
ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะมีหลักการปรับขึ้นราคาทีละไมํมาก เพ่ือไมํให๎ผู๎บริโภครับรู๎ถึง ราคาที่สูงขึ้น 
หรือรู๎สึกวําต๎องจํายเพิ่ม แตํผู๎ประกอบการบางรายมีการปรับราคาแบบก๎าวกระโดด ท าให๎ลูกค๎ารับรู๎ถึง
การเปลี่ยนแปลงและรู๎สึกวําสินค๎ามีราคาสูงเกินไป ผู๎ประกอบการจึงมีการปรับการข้ึนราคาใหมํ              
โดยการปรับขึ้นราคาทีละ 5 บาท  

 
“ผมเคยขยับราคาขึ้นมา เป็นเรื่องเลย ปรับขึ้นมา 15 บาท ลูกค้าหายเลย เราคิดว่า

ค่อยๆ ปรับดีกว่า” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“ปรับขนาดแก้วจาก 16 เป็น 22 แล้วก็มาจาก 35 เป็น 50 แต่ค่อยๆ ปรับ ขยับที

ละอาทิตย์ๆ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
“นโยบายของที่ร้าน ถ้าจะขึ้นราคาจะค่อยๆ  ขึ้นทีละ 5 บาท ลูกค้าจะไม่รู้สึก              

ไม่รู้สึกเลยจริงๆ นะ วิธีนี้ใช้ได้ผลเลยทีเดียว” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
 

3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
จากการศึกษา พบวํา ชํองทางการจัดจ าหนํายที่ส าคัญของร๎านกาแฟ  

คือ สถานที่ตั้งร๎าน ซึ่งร๎านกาแฟแตํละร๎านจะมีเอกลักษณ์โดดเดํนและสังเกตได๎ชัดเจนวําเป็นร๎านกาแฟ  
โดยสํวนมากจะเป็นลักษณะห๎องกระจกใส  เพ่ือให๎ผู๎บริโภคสามารถมองเห็นภายในตัวร๎านได๎อยําง
ชัดเจน และผู๎ประกอบการ พยายามมุํงหาชํองทางการจัดจ าหนํายในยํานธุรกิจ สถานที่ทํองเที่ยวหรือ
แหลํงชุมชน มีบริเวณร๎านอยูํใกล๎เส๎นทางที่ผู๎บริโภ คสามารถเดินทางมาได๎สะดวก บางร๎านจะอยูํติด
ถนน ซึ่งเป็นเส๎นทางที่ผู๎บริโภคผํานเข๎าออกบํอยและมองเห็นได๎งําย รวมถึงร๎านกาแฟ                         
ของผู๎ประกอบการแตํละรายจะมีสถานที่จอดรถเพ่ือรองรับผู๎บริโภค  และเพ่ือให๎ผู๎บริโภคไมํต๎องกังวล
ในการหาที่จอดรถ  ในการ อ านวยความสะดวกและเป็นสํวนหนึ่งที่จะท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจมา              
ใช๎บริการที่ร๎าน รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 
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“เรามีหน้าร้านอยู่ที่โรงพยาบาล ท่ีจอดรถสะดวกอยู่แล้ว เราได้เปรียบตรงนี้ ” 
(ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

“สามารถจอดได้สะดวก จอดได้ในบ้านเลย” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 
“ท าเลที่ตั้ง เป็นแหล่งท่ีคนท่ัวไปก็รู้จัก ไม่ใช่แค่คนในพ้ืนท่ี ไม่ใช่แค่คนในจังหวัด 

เป็นคนต่างจังหวัดที่รู้จักที่น้ี วัดหนองหอย เป็นสิ่งที่เราได้เปรียบในเรื่องของสถานท่ีที่
จัดตั้ง อยู่ในท าเลที่คนทั่วไปเข้าออกเยอะ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

นอกจากการมีหน๎าร๎านเพื่อรองรับผู๎บริโภคแล๎ว ผู๎ประกอบการจะ             
มีชํองทางในการติดตํอสื่อสารและอัพเดตขําวสารของร๎าน โดยการใช๎เครือขํายสังคมออนไลน์                
เชํน เฟสบุ๏ค ไลน์ อินสตราแกรม เพื่อให๎ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงความเคลื่อนไหวของร๎านและผลิตภัณฑ์
ใหมํๆ ของทางร๎านได๎รวดเร็วและสะดวกยิ่งข้ึน 

 

“พี่ก็จะมีเฟสบุ๊คของที่ร้านไว้อัพเดตเมนูใหม่ให้ลูกค้าได้ดู ” (ผู้ประกอบการ 3, 
2559) 

“ลูกค้าก็จะติดต่อหรือสอบถามเกี่ยวกับเมนูหรืออะไรก็ตามได้ทางเฟสบุ๊คเลย ” 
(ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

 

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
จากการ ศึกษา  พบวํา  ผู๎ประกอบการแตํละรายใช๎วิธีการสํงเสริม

การตลาดหลากหลายรูปแบบ  ตั้งแตํการให๎พนักงานเป็นผู๎ขายสินค๎าให๎กับผู๎บริโภค  ซึ่งผู๎ประกอบการ
และพนักงานจะเป็นผู๎ อธิบาย และให๎ค าแนะน าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ของร๎านให๎กับผู๎บริโภค  รวมถึงการ
เสนอขาย สินค๎าอ่ืนๆ  ภายในร๎าน  เชํน  ผู๎ประกอบการบางรายที่ท า ขนม เอง  ก็จะมีการน าเสนอให๎
ผู๎บริโภคทราบวํา  ขนมภายในร๎านเป็นขนมที่ท าเองทั้งหมด  เพ่ือเป็นการกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคสนใจใน            
ตัวสินค๎า  และอยากทดลองชิมวําขนมท่ีผู๎ประกอบการท าเองเป็นอยํางไร  นอกจากนี้การเสนอขา ย
สินค๎าโดยตัวผู๎ประกอบการหรือพนักงานภายในร๎าน  เป็นวิธีที่ท าให๎ผู๎บริโภคได๎รับรู๎ถึงความเอาใจใสํ
และเป็นกันเองของผู๎ประกอบการ  ท าให๎เกิดการสื่อสารระหวํางกัน  จนสามารถกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภค           
เกิดการตัดสินใจซื้อสินค๎าเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งถือเป็นวิธีหนึ่งที่สามารถเพ่ิมยอดขายให๎กับธุรกิจได๎เป็นอยํางดี              
รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“บางอย่างเราใช้การแนะน าบ้าง  อย่างเค้ก  เราก็จะแนะน าว่ามีเค้กด้วยนะคะ  ท า
เอง” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“ก็มีเสนอขาย อย่างเช่น พี่รับขนมเพิ่มไหมค่ะ ขนมอร่อยมากเลย แทนท่ีจะได้ 65 
บาท ได้ 135 บาท ไปแล้ว” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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“การที่ลูกค้ายืนคิดเขาอาจจะไม่เคยมาร้านเรา ก็ให้ถามเขาเลยว่าเขาชอบทาน
กาแฟรสไหน เพราะลูกค้าไม่รู้หรอกว่ากาแฟร้านเรา เป็นรสไหน ให้เสนอขายไปเลยว่า
พี่ชอบรสไหนค่ะ ชอบหวานไหม ถ้าไม่หวานเลย แนะน าตัวนี้ ค่ะ”  (ผู้ประกอบการ 5, 
2559) 

 
นอกจากนี้ผู๎ประกอบการยังใช๎การสํงเสริมการตลาดโดยการโฆษณา

ผํานสื่อตํางๆ  เชํน  นิตยาสารแจกฟรี  ในชํวงที่เปิดร๎านแรกๆ  ผู๎ประกอบการจะใช๎การซื้อบล็อกใน
นิตยสารแจกฟรี  เพ่ือโปรโมทร๎านตนเอง  ซึ่งการโฆษณาในนิตยาสารแจกฟรี  ก็เป็นสํวนชํวยท าให๎
ผู๎บริโภครู๎จักร๎านมากขึ้นในชํวงแรก เพราะนิตยสารแจกฟรีจะวางอยูํตามจุดตํางๆ  ที่มีผู๎บริโภคผํานเข๎า
ออกเยอะ  แตํในปัจจุบันการโฆษณาผําน สื่อสิ่งพิมพ์ ของผู๎ประกอบการลดน๎อยลง  เนื่องจาก
ผู๎ประกอบการเล็งเห็นวําผู๎บริโภคสนใจอํานเนื้อหาในหนังสือน๎อยลง  สนใจเพียงการดูรูป และเปิดผําน 
ท าให๎การโฆษณาโดยใช๎สื่อสิ่งพิมพ์ให๎ผลตอบรับที่น๎อยกวําเมื่อกํอน  

 

“พี่เคยลงวารสาร See Saw Seen ของ Goratchaburi ซื้อกรอบ 4 พัน 1 หน้า 
ลงอยู่ครั้งเดียวเอง” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

 “สื่อ โฆษณา มันช่วยได้อยู่ ช่วงเวลาหนึ่ง เมื่อ 3 -4 ปีท่ีแล้ว สื่อสิ่งพิมพ์เป็นอะไรที่
ฮิตมาก แต่มาวันน้ี สื่อสิ่งพิมพ์พวกนี้กลายเป็นสื่อดิจิตอลแล้ว ” (ผู้ประกอบการ 5, 
2559) 

“ก็มีลงฟรีก๊อปปี้ ลงอยู่บ่อยๆ  ซื้อบล็อกเขา แรกๆ  ซื้อแบบนี้โฆษณา แต่เดี๋ ยวนี้
ยอมรับเลยว่าซื้อโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ์น้อยมาก แทบจะไม่ได้ซื้อเลยด้วยซ้ า เพราะ คนไทย
อ่านหนังสือน้อย หยิบหนังสือมาอ่าน อ่านแป๊บเดียววาง อันนี้ฟรีรึเปล่าค่ะ หยิบไปแป๊บ 
ไม่เกิน 3 นาทีวาง ดูแค่รูป ไม่ได้สนใจรายละเอียดข้างในเลย ว่ามีอะไรบ้าง ก็เลยมองว่า
ฟีดแบ็คกลับมาไม่ถึง 15 หรือ 20%” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
 

 

ในปัจจุบันผู๎บริโภคให๎ความสนใจ ในสื่อดิจิตอลมากข้ึน  ท าให๎
ผู๎ประกอบการเล็งเห็นชํองทางในการเข๎าถึงกลุํมผู๎บริโภคท่ีงํายและสะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น  ผู๎ประกอบการ
สํวนใหญํจึง ใช๎ เฟสบุ๏คตั้งเพจร๎าน  เนื่องจากผู๎ประกอบการเล็งเห็นวํา  ปัจจุบันผู๎บริโภค สํวนใหญํ ใช๎
เฟสบุ๏คในการติดตามขําวสารตํางๆ ผู๎ประกอบการจึงใช๎ชํองทางนี้ในการประชาสัมพันธ์ถึงผู๎บริโภค  

 

“เราต้องไปโหมเพจเราเยอะๆ จิกมันเข้าไป โพสมันเข้าไป ให้มันมีการสื่อสาร
ระหว่างกัน เพราะคนอยู่กับโทรศัพท์ตลอดเวลา เวลาเราเห็นลูกค้าคนน้ีมาไลค์ เราก็ 
โพสมันเข้าไป” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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นอกเหนือจากการสํงเสริ มการตลาดที่ได๎กลําวมาข๎างต๎น 
ผู๎ประกอบการทุกรายได๎มีการสํงเสริมการตลาดแบบงํายๆ  ไมํซับซ๎อน คือการ ลด แลก แจก แถม            
เพ่ือดึงดูดให๎ผู๎บริโภคมาใช๎บริการมากข้ึน โดยผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะใช๎โปรโมชั่น ซื้อครบ 10 แก๎ว 
แถม 1 แก๎ว เป็นวิธีการรักษาผู๎บริโภค ให๎กลับมาใช๎บริการอีกครั้ง และใช๎การลดราคาเครื่องดื่มให๎           
หรือถ๎าเป็นชํวงเทศกาล จะมีการสํงเสริมการขายแบบ ซื้อ 1 แถม 1 หรือซื้อ 2 แถม 1 รวมถึง
ผู๎ประกอบการบางรายจะเลือกใช๎ชํวงวันพิเศษตํางๆ ให๎สํวนลดหรือของแถมแกํผู๎บริโภค  

 

“ใช้การสะสมแต้ม 10 แก้ว แถม 1” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“พี่มีโปร 10 แก้ว แถม 1 มาตั้งแต่เปิดร้าน” (ผู้ประกอบการ 2, 2559) 
“สะสมแต้มก็มีอยู่แล้วค่ะ 10 แถม 1 พี่คิดว่าเป็นเรื่องทั่วไปของร้านอยู่แล้วค่ะที่

ต้องท า” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
“ก็มีโปรช่วงเทศกาล เช่น วาเลนไทน์ อาจจะแถมไอติมสตรอเ บอรี่ถ้ามาคู่กัน ” 

(ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
“ที่ร้านก็จะมีจัดโปรโมช่ัน จับคู่ ส่วนมากจะจัดวาเลนไทน์ มา 2 แถม 1” 

(ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
 “อยํางบางคนหายไปก็กลับมาอีก เพราะเรามีบัตรสะสมแต๎ม มีอายุการใช๎งาน เขา

ก็จะกลับมาใช๎สิทธ์ิของเขา” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 
 “ส่วนเครื่องดื่มสะสมแต้ม ก็ให้บัตรลูกค้าไปครั้งแรก สะสมครบ 10 แก้ว ก็จะได้

ฟรีครั้งหน้านะ 1 แก้ว มูลค่าไม่เกิน 45 บาท” (ผู้ประกอบการ 4, 2559)  
“วันพุธคนน้อย กลางอาทิตย์คนน้อยเราก็จะจัดโปรโมช่ัน 1 แถม 1 มีลดแก้วละ 5 

บาท” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
“พี่จะมีวันพิเศษในแต่ละปี คือ วันเกิดพี่ วันเกิดคุณพ่อ คุณแม่ วันเกิดพี่สาว วัน

เกิดแฟน 1 แถม 1 เลย” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
 
 

 

ในสํวนของสินค๎า ประเภท อ่ืนๆ  ภายในร๎าน เชํน ขนมอบ  
ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะจัดโปรโมชั่นลดราคา  

 

“โปรปกติของเค้กก็จะมีลดราคา อย่างเค้กท่ี 2-3 วันแล้ว ก็จะลดราคา แต่ไม่ได้
หมายถึงมันเสียนะ ก็เหมือน S & P ที่จะมีลดราคา” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 

“วันจันทร์เราจะลดเค้กให้ 10% มันเหมือน S&P ลด 20 % ทุกวันพุธ พี่ว่ามันก็
โอเค คนก็จะมาร้านกันเยอะ มันก็เป็นการดึงดูดลูกค้าอย่างหนึ่ง ” (ผู้ประกอบการ 4, 
2559) 
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ตอนที่ 2  พฤติกรรมผู้บริโภค ร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
ราชบุรี 

จากการ ศึกษา  พบวํา ภาพรวมของพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผู๎บริโภค                 
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เปลี่ยนแปลงไปจากอดีตเป็นอยํางมาก เนื่องจากผู๎บริโภคเริ่ม            
รู๎จักกาแฟมากขึ้น และหันมาสนใจการบริโภคกาแฟ สนใจในรสชาติของกาแฟ เมล็ด ของกาแฟที่             
แตํละร๎านใช๎ การตกแตํงและบรรยากาศของร๎าน รวมถึงภาพลักษณ์ของร๎านก็เป็นสํวนส าคัญท่ี             
จะกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ ผู๎ประกอบการบางรายเห็ นวําพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟของผู๎บริโภค โดยสํวนมากมีเพียงแคํ 30 เปอร์เซ็นต์ที่มีความรู๎ในเรื่องของกาแฟ และอีก            
70 เปอร์เซ็นต์  มีพฤติกรรมการเข๎าใช๎บริการร๎านกาแฟจากความชื่นชอบในบรรยากาศของร๎านกาแฟ 
หรือใช๎ร๎านกาแฟเพ่ือเป็นสถานที่นัดหมาย พบปะพูดคุยกั นมากกวําการมาเพ่ือดื่มกาแฟ เนื่องจาก
ผู๎บริโภคท่ีเข๎ามาใช๎บริการร๎านกาแฟ แตํไมํได๎บริโภคกาแฟก็มีอยูํเป็นจ านวนมาก รายละเอียด ดัง            
ค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 

“เดี๋ยวนี้คนเริ่มท าความรู้จักกาแฟกันมากข้ึน” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“พฤติกรรมของผู้บริโภคในราชบุรี ยังแค่ 30 % นะที่รู้จักกาแฟจริง ส่วนอีก 70 % 

มันคือการเข้ามานั่งเสพบรรยากาศร้านกาแฟ มันก็เหมือนแบ่งเป็น 2 กลุ่มนะ กลุ่มหนึ่ง
เข้ามาเพื่อเสพกาแฟ อีกกลุ่มเข้ามาร้านกาแฟ แต่สั่งชาเขียวตลอดระยะเวลาการกิน
แปดปีก็มี แต่รื่นรมย์ในการนั่งร้านกาแฟ มีไวไ ฟ มีแอร์ มีเพลงดีๆ  ให้ฟัง กลายเป็นว่า
ร้านกาแฟไม่ใช่คาเฟ่ปกติแล้ว กลายเป็นว่าคอมมูนิตี้ เจอกันท่ีไหนดี ร้านกาแฟ ร้าน
ไหนว่ามา บรรยากาศเป็นไง ดีไหม รสชาติยังไม่ต้องถามเอาบรรยากาศไว้ก่อน ก็มี ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“ผู้บริโภค รู้จักกาแฟมากข้ึน ร้อยละ 70 เลยนะ รู้จักคาเฟ่มากขึ้น รู้จักการใช้ชีวิต
ในร้านกาแฟมากข้ึน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
 

2.1  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟของผู้บริโภค 
 ผู๎ประกอบการแตํละรายจะให๎ความส าคัญในการสร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์                   
การเลือกสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ รวมถึงการรักษามา ตรฐานของผลิตภัณฑ์ให๎คงท่ี เนื่องจาก
ผู๎ประกอบการเล็งเห็นวําผลิตภัณฑ์มีความส าคัญเป็นอยํางมากตํอการสร๎างแรงจูงใจให๎ผู๎บริโภคเกิด
การตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ ซึ่งผู๎ประกอบการจะมีการสร๎างความเชื่อมั่นให๎กับผู๎บริโภควํา
เมล็ดกาแฟ วัตถุดิบ และอุปกรณ์ท่ีใช๎ภายในร๎านเป็นของที่มีคุณภาพ เพื่อให๎ผู๎บริโภคเกิดความวางใจ
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และความพึงพอใจเมื่อมาใช๎บริการ รวมถึงเพ่ือให๎ธุรกิจสามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันในธุรกิจเดียวกัน
ได๎อยํางมั่นคง 
 

“ถ๎าเรื่องมาตรฐานของกาแฟ เราโชว์ศักยภาพของตัวเองอยูํแล๎ววําเรามีความรู๎ใน
เรื่องของกาแฟ ในระดั บน้ีนะ ถ๎าจะมากินกาแฟจะเจอรสชาตินี้ แนํนอน ซึ่งพี่วาง
ต าแหนํงของกาแฟเอาไว๎อันดับหนึ่งอยูํแล๎ว” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ซึ่งสอดคล๎องกับรายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคบางราย
เลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ โดยดูจากเมล็ดกาแฟที่ใช๎ อุปกรณ์ที่ใช๎โดยเฉพ าะเครื่องชงกาแฟ ผู๎บริโภค
จะมีความเห็นวําถ๎าร๎านกาแฟมีการน าเสนอเมล็ดกาแฟ มีการแนะน าเมนูตํางๆ มีเครื่องชงและ
อุปกรณ์ตํางๆ  ที่ดี ได๎มาตรฐานก็จะเกิดความพึงพอใจและตัดสินใจใช๎บริการ รวมถึงถ๎าร๎านกาแฟ
สามารถชงกาแฟได๎ รสชาติตรงตามความชอบของตนเอง และสามารถรักษาคุณภาพ และรักษา
มาตรฐานของผลิตภัณฑ์ได๎ ก็จะเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟนั้นๆ  

 

“พี่ชอบร้านท่ีมีเมล็ดกาแฟให้เลือกหลากหลายนะ ชอบลองชิม ” (ผู้บริโภค 5, 
2559) 

“ก็ดูว่าร้านเขาใช้เมล็ดกาแฟอะไร อุปกรณ์ที่ใช้โอเคมั้ย” (ผู้บริโภค 11, 2559) 
“พี่จะดูว่าร้านนี้เขารักษามาตรฐานและคุณภ าพของกาแฟได้ขนาดไหน ไปกินแล้ว

คุณภาพ แล้วก็รสชาติไม่เปลี่ยนนะ” (ผู้บริโภค 12, 2559) 
 

แตํผู๎บริโภคสํวนใหญํ ไมํได๎ให๎ความส าคัญและใสํใจในเมล็ดกาแ ฟหรืออุปกรณ์ท่ีใช๎ 
เนื่องจากไมมํีความเชี่ยวชาญและความรู๎ในเรื่องของกาแฟและเครื่องชงกาแฟมากนัก จึงไมํได๎ ก าหนด
วําจะต๎องเป็นเมล็ดกาแฟจากที่ไหน แตํจะค านึงถึงรสชาติของกาแฟวําเป็นอยํางไร มีความเข๎มของ
กาแฟหรือไมํ มีความนุํม และมีกลิ่นหอมของกาแฟมากน๎อยเพียงใด และสิ่งส าคัญที่สุดถ๎าดื่มแล๎วตรง
ตามความชอบและตรงตามความต๎องกา รของตนเอง ก็จะเกิดความพึงพอใจและเกิดการตัดสินใจ
เลือกใช๎บริการร๎านกาแฟในครั้งตํอไป 

 

“เมล็ดกับเครื่องชงไม่มีผลนะ เพราะเราไม่ได้รู้เรื่องขนาดนั้น” (ผู้บริโภค 1, 2559) 
“รสชาติกาแฟ ครีมม่าพอดีๆ ไม่เยอะไป เมล็ดกาแฟยังไงก็ได้” (ผู้บริโภค 2, 2559) 
“ได้กลิ่นกาแฟก็โอเค เดินเข้ามาในร้านต้องได้กลิ่นของกาแฟ ต้องมีกลิ่นหอม ” 

(ผู้บริโภค 4, 2559) 
“เมล็ดกาแฟก็ไม่ได้ซีเรียส เพราะเราแยกไม่ออกว่าเป็นแบบไหนยังไง แล้วแต่ร้าน

แนะน า” (ผู้บริโภค 6, 2559) 
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“พี่ไม่ซีเรียสเรื่องเมล็ดกาแฟนะว่าจะต้องของประเทศนู้น ประเทศนี้ ของไทยหรือ
ของนอก แต่ถ้ารสชาติอร่อยถูกปากเรา พ่ีก็พอใจล่ะ” (ผู้บริโภค 7, 2559) 

“ถ้ารสชาติกาแฟอร่อยถูกปาก ก็โอเคแล้ว” (ผู้บริโภค 10, 2559) 
“พี่ไม่ได้รู้เรื่องของกาแฟมากนัก แค่ชอบกินรสแบบน้ี อ่อนๆ  หวานมัน ชอบกลิ่น

หอมของกาแฟ แค่นั้น” (ผู้บริโภค 14, 2559) 
“เมล็ดกาแฟท่ีใ ช้ไม่ได้มีผลต่อการใช้บริการนะ แค่ รสชาติดี ถูกปากก็พอ ” 

(ผู้บริโภค 15, 2559) 
 

การเข๎าใช๎บริการร๎านกาแฟของผู๎บริโภคบางราย ไมํได๎ชื่นชอบการดื่มกาแฟ             
แตํตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ จากความชื่นชอบในผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มประเภทอ่ืนๆ                
ของที่ร๎าน เชํน ชาเขียว โกโก๎ รวมถึงชื่นชอบในผลิตภัณฑ์ประเภทของหวาน เชํน ขนมเค๎ก ขนมปัง 
คุกกี ้วาฟเฟิล ฮันนี่โทส จึงตัดสินใจมาใช๎บริการร๎านกาแฟ 

 

“ปกติมาที่ร้านนี้ก็จะสั่งแต่ชาเขียวเลย ชอบกินชาเขียว ชาเขียวของเขาอร่อย 
หอม”  (ผู้บริโภค 3, 2559) 

“จะชอบโทสของร้านนี้อะ แป้งอร่อย ไม่เหมือนร้านอื่น” (ผู้บริโภค 8, 2559) 
“ปกติไม่ค่อยดื่มกาแฟนะ แต่พี่ชอบโกโก้ปั่นของที่น่ี” (ผู้บริโภค 9, 2559) 
“ชอบเค้กร้านนี้นะ อร่อย ชอบที่เป็นเค้กท่ีท าเองด้วย” (ผู้บริโภค 13, 2559) 

 
ในด๎านการบริการของพนักงานภายในร๎าน รวมถึงตัวผู๎ประกอบการเอง มีผลตํอ

การตัดสินใจเลือกใช๎บริการของผู๎บริโภค ผู๎ประกอบการจึงฝึ กอบรมพนักงานให๎มีความพร๎อมในการ
ให๎บริการ มีความรู๎ความเข๎าใจในผลิตภัณฑ์ของร๎านเป็นอยํางดี สามารถให๎ค าแนะน าผู๎บริโภคได๎ 
รวมถึงจะต๎องมีบุคลิกภาพที่ดูดี ดูสะอาด ยิ้มแย๎ม แจํมใส เพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดความประทับใจและ
ความพึงพอใจเมื่อมาใช๎บริการ อีกทั้งผู๎ประกอบก ารจะให๎ความเอาใจใสํ พูดคุยสอบถามและให๎              
การแนะน าเพื่อให๎ผู๎บริโภครู๎สึกผํอนคลายและรู๎สึกถึงความเป็นกันเอง  

 

“ด้วยความที่ตัวเราอยู่ร้าน ไม่ได้มีอะไรที่เป็นพิธีรีตรองมาก มันก็ท าให้ลูกค้าเข้าถึง
ได้ง่ายขึ้น รู้สึกมีความเป็นกันเอง” (ผู้ประกอบการ 2, 2559) 

“ร้านเราก็มีความเป็นกันเอง คุยกับลูกค้า คนท่ีมาบ่อยเราก็จะคุยเล่นบ้าง ก็มีการ
เรียกช่ือ” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“อันดับแรกคือการยิ้ม ทักทายลูกค้าทุกครั้งท่ีมีลูกค้าเข้ามาในร้าน ท่ีส าคัญคือต้อง
ไม่หน้าบึ้ง เพราะถ้าหน้าบึ้งเขาก็จะรู้สึกว่าเราไม่เต็มใจบริก าร” (ผู้ประกอบการ 4, 
2559) 
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“ต้องพร้อมปรับปรุงเปลี่ยนแปลงตัวเองตลอดเวลา อีโก้ต้องศูนย์ เคยเป็นคนท่ีมี     
อีโก้ 100 แล้วคุยกับลูกค้าไม่รู้เรื่อง ง้ันพ่ีไม่กินนะ ค่ะ เชิญค่ะ ตอนเปิดร้านใหม่ๆ  นะ 
น้องพี่ขอเอสเพรสโซ่เย็น อ่อพ่ีไม่มีค่ะ ร้านนี้ไม่เสิร์ฟ มันไม่มีอ ยู่ในเมนูสากลค่ะ ตอนนี้
หรอ น้องไม่มีเอสเย็นหรอ ได้ค่ะ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“พนักงาน หน้าตายิ้มแย้ม แจ่มใส สะอาดสะอ้าน เพราะเราเป็นร้านของกินนะ มือ
ไม้ทุกสิ่งอย่างต้องสะอาด” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“เวลาลูกค้าเข้ามา ค าพูดค าจาที่พูดกับลูกค้า คะ ขา ถ้าเขารู้ สึกดีกับพนักงาน
ต้อนรับอะ ทุกสิ่งอย่างมันจะดีไปหมดเลย ทุกอย่างอร่อย อร่อยน้อย ก็ว่าอร่อยมาก ไม่
อร่อยเลยก็บอกว่ากินได้ แต่ถ้าพนักงานรับออร์เดอร์หรือแคชเชียร์หน้าตาแบบบึ้งตึง ไม่
มีค่ะ ไม่ได้ค่ะ ต่อให้อร่อยแบบสุดก็ถุยทิ้ง และที่ส าคัญคือกดโพสต์และบอกต่อ ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ซึ่งสอดคล๎องกับ รายละเอียดดังค า สัมภาษณ์ ของผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวน
ใหญํจะให๎ส าคัญในเรื่องการบริการของเจ๎าของกิจการและพนักงานภายในร๎าน ถ๎าผู๎บริโภคได๎รับ
ประสบการณ์ท่ีดีจากการบริการ ก็จะเกิดความพึงพอใจ เกิดการจดจ าและกลับมาใช๎บริการอีกครั้ ง 
ซึ่งผู๎บริโภคตํางให๎ความเห็นถึงเรื่องความเป็นกันเองของเจ๎าของกิจการ การพูดจาของพนักงาน 
บุคลิกภาพ หน๎าตายิ้มแย๎ม  แจํมใส ผู๎บริโภคก็จะเกิดความประทับ แตํถ๎าผู๎บริโภคมีประสบการณ์ใน
เชิงลบด๎านการบริการ ก็จะท าให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจไมํเลือกใช๎บริการร๎านกาแ ฟในครั้งตํอไป 
และท่ีส าคัญจะเกิดการบอกตํอไปยังบุคคลที่รู๎จักในเชิงลบ จนท าให๎ผู๎บริโภครายอ่ืนไมํกล๎ามาใช๎
บริการ 

 
“ความเป็นกันเองของเจ๎าของร๎าน การพูดคุย การใสํใจลูกค๎า น้ าเสียงท่ีใช๎ของ

พนักงานท่ีใช๎ในการคุยกับลูกค๎าก็ส าคัญ” (ผู้บริโภค 1, 2559)  
“บุคลิกภาพของพนักงานส าคัญที่สุด ยิ้มแย๎ม แจํมใส หน๎าตาดู นํามอง” (ผู้บริโภค 

2, 2559) 
“พนักงานบริการดี การบริการของพนักงานต๎องมาอันดับหนึ่ง ” (ผู้บริโภค 3, 

2559) 
“ความเป็นกันเองระหวํางตัวเรา กับทางร๎านก็จะมีผล” (ผู้บริโภค 4, 2559) 
“การพูดจา ยิ้มแย๎ม” (ผู้บริโภค 5, 2559) 
“ดูเจ๎าของร๎านด๎วย เชํน ถ๎าบริการไมํดี ไมํดูแล ก็ไมํเอาอีก” (ผู้บริโภค 6, 2559) 
“พนักงานต๎องสามารถตอบค าถามเราได๎” (ผู้บริโภค 7, 2559) 
“สีหน้า การพูดจาของพนักงานอะ ก็ส าคัญนะ” (ผู้บริโภค 8, 2559) 
“ส าหรับพ่ีนะ ถ้าเจอเจ้าของร้านท่ีคุยดี พนักงานยิ้มแย้มพูดจาดีๆ พี่ก็กลับมาอีก

นะ” (ผู้บริโภค 9, 2559) 
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“ถ๎าเรารู๎สึกวําเราได๎รับการบริการที่ดีจากพนักงาน เราก็จะรู๎สึกดีกับร๎านนั้นนะ ” 
(ผู้บริโภค 10, 2559) 

“การยิ้มแย้ม พูดจาดีๆ นี้ส าคัญเลย” (ผู้บริโภค 11, 2559) 
“พี่จะชอบร้านท่ีเข้าไปแล้วเรารู้สึกได้รับการต้อนรับที่ดีอะ มี การแนะน าเราหรือ

สอบถามความต้องการของเราอะ” (ผู้บริโภค 12, 2559) 
“การบริการนี่ก็ส าคัญ พนักงานบริการแย่ๆ ก็ไม่อยากไปอีก” (ผู้บริโภค 13, 2559) 
“การบริการพี่ให้อันดับหนึ่งเลยนะ” (ผู้บริโภค 14, 2559) 
“ร้านกาแฟ นอกจากรสชาติแล้ว การบริการก็ส าคัญมากนะผมว่า พนักงานค วร

ตอบค าถามได้ พูดจาดีๆ บริการดีๆ มันก็ท าให้เรารู้สึกอยากจะใช้บริการอีก” (ผู้บริโภค 
15, 2559) 

 
จากการสัมภาษณ์ผู๎บริโภคในด๎านของราคา พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํเห็นวํา  

ราคาอยูํในเกณฑ์ท่ีสามารถยอมรับได๎ ราคาของสินค๎าไมํถูกจนเกินไป จนท าให๎เกิดความไมํม่ันใจ           
ในเรื่องของคุณภาพ และราคาไมํสูงจนเกินไป จนไมํกล๎าเข๎าใช๎บริการ รวมทั้งคุณภาพต๎อง                   
มีความเหมาะสมกับราคาท่ีจํายด๎วยจึงจะเกิดความพึงพอใจและตัดสินใจเข๎าใช๎บริการ 

 
“ตํางจังหวัด ราคา ก็นําจะอยูํท่ี 50 อัพขึ้นไป” (ผู้บริโภค 1, 2559) 
“ราคาไมํแพงเกินไป และก็ไมํถูกเกินไป ประมาณ 50 ก็โอเค” (ผู้บริโภค 2, 2559) 
“ราคากลางๆ อะ อยูํที่ 50-60 ก็โอเค” (ผู้บริโภค 3, 2559) 
“ราคาประมาณนี้กับคุณภาพก็โอเคเลยนะ” (ผู้บริโภค 4, 2559) 
“ราคาไมํแพงนะ ถ๎าเทียบกับคุณภาพ” (ผู้บริโภค 5, 2559) 
“50 ประมาณนี้” (ผู้บริโภค 6, 2559) 
“ราคาไมํโดดเกินร๎านอื่นๆ” (ผู้บริโภค 7, 2559) 
“ก็ดูคุณภาพกับราคาวําไปด๎วยกันไหม” (ผู้บริโภค 8, 2559) 
“พี่ไมํได๎สนใจราคานะ ถ๎ารสชาติถูกใจเราก็ยอมจําย” (ผู้บริโภค 9, 2559) 
“50 - 60” (ผู้บริโภค 10, 2559) 
“ราคากลางๆ” (ผู้บริโภค 11, 2559) 
“ถ๎าคุณภาพดีราคาจะสูงหนํอยพี่ก็จํายได๎นะ” (ผู้บริโภค 12, 2559) 
“ประมาณ 50” (ผู้บริโภค 13, 2559) 
“ราคานําจะอยูํในชํวง 40-60 ไมํเกินน้ี” (ผู้บริโภค 14, 2559) 
“ผมวําราคาประมาณ 50 ขึ้นไป แตํไมํเกิน 100 นะ รับได๎” (ผู้บริโภค 15, 2559) 
 

ในด๎านสถานที่และบรรยากาศของร๎านก็เป็นสํว นที่จะดึงดูดให๎ผู๎บริโภคมาใช๎บริการ           
ร๎านกาแฟ ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจึงให๎ความส าคัญในเรื่องของบรรยากาศภายในร๎านและภายนอก
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ร๎าน โดยเลือกสร๎างบรรยากาศของร๎านให๎เหมาะกับการมานั่งดื่มกาแฟ ให๎มีบรรยากาศที่ดูอบอุํน  
รู๎สึกวําสามารถมานั่งพักผํอนสบายๆ มีบรรยาก าศของธรรมชาติเข๎ามาเสริม และจะออกแบบร๎านให๎         
ดูมีเอกลักษณ์ท่ีโดดเดํนตามความชอบและสไตล์ของแตํละ ร๎าน รวมถึงการสร๎างภาพลักษณ์ของร๎าน  
ให๎ ดูดี ดูสะอาด นําใช๎บริการ โดยให๎มีความแตกตํางจากร๎านกาแฟทั่วๆ  ไป เพื่อให๎ครั้งแรกที่ผู๎บริโภค
มาใช๎บริการแล๎วเกิดความรู๎สึกสนใจและตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟในครั้งตํอไป รวมถึงสามารถ            
ท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความประทับใจในการเข๎าใช๎บริการ มีความรู๎สึกแปลกใหมํ มีความต๎องการกลับ             
มาใช๎บริการซ้ า มีการบอกตํอและกลําวชื่นชมให๎บุคคลที่รู๎จักฟัง จนเกิดการชักชวนใ ห๎มาใช๎บริการ     
เพ่ิมมากข้ึน ผู๎ประกอบการจึงมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบการตกแตํงภายในร๎านและการสร๎างบรรยากาศ     
ของร๎านให๎มีความแปลกใหมํอยูํเสมอ รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 
“ตอนแรกท่ีเราเปิดร้าน ไม่มีร้านสไตล์นี้ ส่วนมากจะคล้ายฟาสฟู้ด สไตล์ก าร

ตกแต่ง ที่เราเปิดคนก็เลยอยากมาลอง” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
 “เราเป็นร้านท่ีอยู่ในโรงพยาบาล ลูกค้าก็จะรู้สึกว่าสะอาด ปลอดภัย ” 

(ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
“บรรยากาศก็ส าคัญ เช่น บางร้านดูมันทึบๆไป อย่างพวกตึกใช่ปะ อย่างน้อยมันก็

ต้องมีบรรยากาศธรรมชาติบ้าง มีต้นไม้  มีน้ า อะไรแบบนี้ มันจะได้รู้สึกมาพักผ่อน ”  
(ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“อยากให้คนท่ีมารู้สึกว่ามีพื้นท่ีสีเขียว มาแล้วรู้สึกหายใจสดช่ืน เป็นปอดอีกที่หน่ึง
ส าหรับคนท่ีอยากมาพักผ่อน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“เราจะคิดแทนลูกค้าเสมอว่าลูกค้าต้องเบื่อแน่เลยอะ มาทุกวัน ต้องเบื่อ เราอยู่ทุก
วันยังเบื่อเลย ก็เลยปรับ ย้ายนู้น ย้ายนี้” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
ซึ่งสอดคล๎องกับ รายละเอียดดังค า สัมภาษณ์ ของผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวน

ใหญํให๎ความส าคัญในเรื่องของบรรยากาศและรูปแบบการตกแตํงร๎าน โดยผู๎บริโภคสํวนใหญํ               
จะตัดสิ นใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ โดยดูวําร๎านกาแฟร๎านนั้นมีบรรยากาศร๎านเป็นอยํางไร             
เหมาะกับการมานั่งดื่มกาแฟหรือมานั่งพักผํอนสบายๆ หรือไมํ มีความสงบหรือไมํ มีการเปลี่ยนแปลง
ในเรื่องการตกแตํงและบรรยากาศของร๎านมากน๎อยขนาดไหน มีความสะอาดและดูมีมาตรฐาน
หรือไมํ ซึ่งถ๎าร๎านกาแฟมีบรรยากาศร๎านที่ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภค ก็จะเป็นสํวนท าให๎
ผู๎บริโภคเลือกใช๎บริการ และกลับมาใช๎บริการซ้ า จนเกิดความภักดีตํอกิจการ  

 

“ความสงบ บรรยากาศภายในร้าน” (ผู้บริโภค 1, 2559) 
“ปกติจะมาร้านนี้เพราะ บรรยากาศโดยรวมของร้านมีการปรับเปลี่ยนตลอด ท าให้

เรารู้สึกว่ามีอะไรใหม่” (ผู้บริโภค 2, 2559) 



75 
 

 

 

“การเลือกเข้าร้านกาแฟ ดูเรื่องบรรยากาศก่อนนะว่าโอเคไหม ” (ผู้บริโภค 3, 
2559) 

“ส่วนตัวจะจ าแนกออกเป็นการตกแต่งร้านและบรรยากาศรอบข้าง การตกแต่ง
อื่นๆ เพลงที่เปิด ความสงบ ถ้าเกิดร้านไหนคนเยอะมากเราอาจจ ะเลี่ยง เพราะเรา
ต้องการใช้เวลากับการนั่งดื่ม แล้วก็ได้เสพบรรยากาศไปเรื่อยๆ” (ผู้บริโภค 4, 2559) 

“ร้านต้องดูดี ต้องสะอาด มีมาตรฐาน” (ผู้บริโภค 8, 2559) 
“เลือกร้านท่ีเข้าไปแล้วอบอุ่น ดูบรรยากาศในร้านด้วย” (ผู้บริโภค 10, 2559) 
“รสชาติจะเป็นอันดับท๎ายๆ เพราะสํวนตัวแล๎วเราไมํใชํนักดื่ม เราแคํคนดื่มธรรมดา 

เพราะ ฉะนั้นพ่ีเองสามารถน่ังดื่มได๎ทุกร๎าน อยํางท่ีบอกวําเราไมํใชํเซียนกาแฟ 
เพราะฉะนั้นร๎านที่เราจะเลือกไปเนี้ย หนึ่งเรื่องบรรยากาศ” (ผู้บริโภค 14, 2559) 

“บรรยากาศเป็นอันดับหนึ่งเลย ต้องตรงกับไลฟ์สไตล์ของตัวเอง ส่ วนตัวจะชอบ
ร้านท่ีมีการตกแต่งท่ีมีไอเดีย มีการคิดเอาสิ่งของมาประยุกต์ใช้ในการประดับตกแต่ง
ร้าน มันท าให้รู้สึกว่าเป็นมากกว่าร้านกาแฟ” (ผู้บริโภค 15, 2559) 

 

นอกจากบรรยากาศของร๎านจะต๎องมีความโดดเดํนและมีความแตกตํางจากร๎านกาแฟ
ทั่วๆ ไปแล๎ว ผู๎ประกอบการยังเห็นวํา  สถานที่ตั้งและความสะดวกในการเข๎าถึง มีผลตํอการตัดสินใจ
เลือกใช๎บริการร๎าน ผู๎ประกอบการ เห็นวํา พฤติกรรมของผู๎บริโภคสํวนใหญํที่มาใช๎บริการร๎าน ของ
ตนเอง ให๎ความส าคัญ ในเรื่องของท าเลที่ตั้งของร๎าน ต๎อง เป็นสถานที่ สามารถมองเห็นได๎ชัดเจน              
มีระยะทางไมํไกลจ ากท่ีพัก หรือที่ท างานของผู๎บริโภค มีความสะดวกในการเข๎าถึง มีที่จอดรถ
สะดวกสบาย จะท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจเลือกใช๎บริการ รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ  
ดังนี้ 

 
“ร้านพ่ีอยู่ใกล้แม่น้ า แล้วก็อยู่ในตลาดด้วย คนผ่านไปผ่านมาก็สะดวก มีท่ีจอด 

รถ” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“ผู้บริโภคน่าจะดูจากความใกล้ ไกลมั้ง เพราะร้านโคตรเยอะเลย ถ้าเกิดเปิดร้าน

กาแฟก็ต้องมองเห็นร้านกาแฟ” (ผู้ประกอบการ 2, 2559) 
“เรามีหน้าร้านอยู่ที่โรงพยาบาล ท่ีจอดรถสะดวกอยู่แล้ว เราได้เปรียบตรงนี้ ” 

(ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
“สามารถจอดได้สะดวก จอดได้ในบ้านเลย” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 
“แถวบ้านเราเป็นแหล่งท่องเที่ยว คนไปมาตลอดเวลา เราก็เลยมองว่ามันเป็นตลาด

ที่สามารถท าตลาดได้ มีคนมากมายหลายกลุ่มของลูกค้า เราน่าจะสามารถเอากาแฟเข้า
ไปอยู่ในใจของคนได้” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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“ท าเลที่ตั้ง เป็นแหล่งท่ีคนท่ัวไปก็รู้ จัก ไม่ใช่แค่คนในพ้ืนท่ี ไม่ใช่แค่คนในจังหวัด 
เป็นคนต่างจังหวัดที่รู้จักที่น้ี วัดหนองหอย เป็นสิ่งที่เราได้เปรียบในเรื่องของสถานท่ีที่
จัดตั้ง อยู่ในท าเลที่คนทั่วไปเข้าออกเยอะ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ซึ่งสอดคล๎องกับรายละเอียดดังค า สัมภาษณ์ของผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํ 
ตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟจากเหตุผลของสถานที่ ท าเลที่ตั้งอยูํไมํไกลจากที่ท างาน มีที่จอดรถ
สะดวกสบาย เนื่องจากผู๎บริโภคบางรายไมํสะดวกท่ีจะเดินทางไปใช๎บริการร๎านกาแฟที่อยูํไกลๆ   
เพราะเหตุผลในเรื่องของเวลาที่จ ากัด  อีกท้ังการมีสถานที่จอด รถสะดวก  ท าให๎ผู๎บริโภคไมํล าบาก             
ในการต๎องหาที่จอดรถ และไมํต๎องกังวลวําจะไมํมีที่จอดรถ 

  
“สถานท่ีมีผลในการเข้าร้าน 80% ที่จอดรถต้องมี” (ผู้บริโภค 6, 2559) 
“มีสถานท่ีจอดรถสะดวกนะ มองเห็นได้ง่าย ไม่อยู่ลึกจนเกินไปอะ ” (ผู้บริโภค 7, 

2559) 
“เลิกงานดึกเลือกร้านท่ีใกล้ที่ท างาน ร้านใกล้บ้าน” (ผู้บริโภค 9, 2559) 
“ขึ้นอยู่กับปัจจัยของเราเอง เรื่องของเวลา ใกล้ เดินทางสะดวก ” (ผู้บริโภค 11, 

2559) 
“เรื่องที่จอดรถก็มีความส าคัญ” (ผู้บริโภค 12, 2559) 
“เลือกที่มีท่ีจอดรถสะดวก” (ผู้บริโภค 13, 2559) 
“ส่วนตัวเป็นคนใช้รถยนต์ ถ้าร้านท่ีไม่มีที่จอดรถก็ขอบาย” (ผู้บริโภค 14, 2559) 

 
2.2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคร้านกาแฟ 

 การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ภายในร๎านกาแฟของผู๎บริโภค ผู๎ประกอบการสํวนใหญํเห็น
วําเมนูกาแฟจะเป็นเมนูหลักท่ีผู๎บริโภคเลือกซ้ือ โดยเฉพาะเมนูกาแฟเย็น เ นื่องมาจากอากาศของ
ประเทศไทยที่มีอุณหภูมิสูง ท าให๎ผู๎บริโภคต๎องการเครื่องดื่มท่ีสามารถแก๎ความงํวงและดื่มแล๎วสดชื่น 
จึงนิยมซื้อเครื่องดื่มเย็นมากที่สุด แตํเมนูกาแฟเย็นที่ได๎รับความนิยมมากที่สุดของแตํละร๎านก็จะมี
ความแตกตํางกัน ขึ้นอยูํกับสูตรที่เป็นเอกลักษณ์ของแตํละร๎าน ที่จะสามารถดึงดูดให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจ
เลือกซื้อมากที่สุด รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 
 
 
 

“ผลิตภัณฑ์กาแฟเย็นจะขายดีที่สุด ถ้าพูดถึงกาแฟสดคนจะนึกถึงกาแฟเย็น ” 
(ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
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“กาแฟเย็นท่ัวๆ ไป มันคงถูกปากคนไทย คนไทยก็ประมาณนี้ ” (ผู้ประกอบการ 2, 
2559) 

“ลูกค๎าสํวนใหญํจะกินกาแฟเย็น” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 
“คนรักษ์สวนเย็น กาแฟคนรักษ์สวนถือเป็นตัวชูโรงเลย” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
ประเภทของผลิตภัณฑ์ที่ผู๎บริโภคให๎ความนิยมในการเลือกซ้ือมากที่สุดในแตํละร๎าน              

ก็จะแตกตํางกันอ อกไป บางร๎านเมนูเอสเพรสโซํจะขายดีที่สุด บางร๎านเมนูคาปูชิโนํจะขายดี                   
ซึ่งผู๎บริโภคแตํละคนก็จะมีความชอบในรสชาติของกาแฟไมํเหมือนกัน บางคนชอบที่จะดื่มกาแฟเข๎มๆ 
จะเลือกสั่งเอสเพรสโซํ  บางคนไมํชอบกาแฟเข๎ม ก็จะเลือกสั่งเป็นคาปูชิโนํ หรือลาเต๎ ตาม แตํ
ความชอบของแตํละคน รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 
“ลาเต้ กับ เอส สูสีกัน เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีสั่งบ่อยที่สุด” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
“คนท่ีชอบกินหวานมันก็จะกินคาปูเยอะ อยํางเอสก็มีสั่งเยอะ ” (ผู้ประกอบการ 4, 

2559) 
“จะเป็นเอสนะ รองลงมาเป็นคาปูเย็น” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ซึ่งสอดคล๎องกับ รายละเอียดดังค า สัมภาษณ์ ของผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวน
ใหญํจะเลือกดื่มกาแฟ ตามความชอบของตนเองเป็นหลัก บางรายจะชอบกาแฟรสชาติเข๎ม บางราย
ไมํสามารถดื่มกาแฟเย็นได๎ ก็จะเลือกดื่มแตํกาแฟร๎อน บางรายไมํชอบดื่มกาแฟเข๎มๆก็ จะสั่งคาปูชิโนํ
หรือลาเต๎แทน ท าให๎เห็นวําความต๎องการของผู๎บริโภคมีความหลากหลายตามความชื่นชอบ           
และรสนิยมการดื่มกาแฟของตนเอง 

 
“พี่จะทานอเมริกาโน่ร้อนอย่างเดียวเลย ชอบกาแฟเข้มๆ” (ผู้บริโภค 1, 2559) 
“ปกติกินมอคค่าร้อน ชอบกาแฟที่ไม่เข้ม อ่อนๆ มีช็อคโกแลต ปน อีกอย่างพี่กิน

เย็นไม่ได้เพราะกินแล้วท้องเสีย” (ผู้บริโภค 2, 2559) 
“ปกติทานเอสเพรสโซ่เย็น” (ผู้บริโภค 4, 2559) 
“พี่จะกินเอสเย็นอย่างเดียว” (ผู้บริโภค 5, 2559) 
“จะไม่ค่อยดื่มกาแฟร้อน เพราะว่าตอนบ่ายมันก็ร้อนอยู่แล้ว เราจะเลือกดื่มเมนูท่ี

เย็นๆ สดชื่น จะชอบเอสเย็น” (ผู้บริโภค 6, 2559) 
“กินเอสเย็นเพราะคิดว่าเป็นกาแฟเย็นท่ีอร่อยท่ีสุด” (ผู้บริโภค 7, 2559) 
“กินลาเต้” (ผู้บริโภค 10, 2559) 
“ปกติดื่มคาปูชิโน่เย็น” (ผู้บริโภค 11, 2559) 
“พี่ดื่มคาปูชิโน่เย็น” (ผู้บริโภค 12, 2559) 
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“พี่เป็นคนกินกาแฟเข้มไม่ได้ ก็จะชอบกิ นลาเต้ปั่นอะ แบบใส่นมเยอะๆ  เลย” 
(ผู้บริโภค 14, 2559) 

 “ผมจะชอบดื่มเอสเย็น” (ผู้บริโภค 15, 2559) 

 
2.3  พฤติกรรมการเลือกช่วงเวลาในการใช้บริการของผู้บริโภคร้านกาแฟ 
 จากการ ศึกษา  พบวํา ชํวงเวลาที่ผู๎บริโภคนิยมมาใช๎บริการของแตํละร๎านมี             

ความแตกตํางกัน  ขึ้นอยูํกับความสะดวกของผู๎บริโภคแตํละคน บางร๎านผู๎บริโภคจะนิยมเข๎ามาใช๎
บริการชํวงเช๎า โดยมาแวะดื่มกาแฟกํอนไปท างาน และเป็นร๎านที่เป็นทางผํานในการไปท างาน              
จึงเลือกมาซื้อกาแฟในชํวงเช๎ากํอนเข๎าท างาน แตํบางร๎านผู๎บริโภคจะนิยมเข๎าใช๎บริการในชํวงบําย ๆ 
เพราะต๎องการหาเครื่องดื่มที่สามารถชํวยขจัดความงํวงในชํวงบําย รายละเอียด ดังค าสัมภาษณ์ของ
ผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 
“ชํวงบํายคนจะเยอะ” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“จะมาชํวงเช๎าเพราะเขากินกาแฟกันชํวงเช๎าอะ” (ผู้ประกอบการ 2, 2559) 
“ชํวงเวลาก็จะสายๆ 10-11โมง” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 
“ชํวงเที่ยง-บําย 2-3 จะมีลูกค๎าเข๎ามาเยอะที่สุด” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

 

สํวนความถี่ในการใช๎บริการร๎านกาแฟของผู๎บริโภคสํวนใหญํ ผู๎ประกอบการแตํละ
รายเห็นวํา ผู๎บริโภคบางรายจะมาใช๎บริการทุกวัน ผู๎บริโภคบางรายก็จะมาอาทิตย์ละครั้ง บางรายก็
อาทิตย์ละสองครั้ง ซึ่งจะขึ้นอยูํกับความสะดวกของผู๎บริโภคแตํละราย 

 
“ลูกค้าประจ ามาทุกวัน  กับทุกอาทิตย์ ท่ีเป็นลูกค้าประจ า ซื้อก่อนไปท างาน ซื้อ

ทุกอาทิตย์  เสาร์อาทิตย์ก็มานั่งพักผ่อน” (ผู้ประกอบการ 2, 2559) 
“คนมาทุกวันก็มาทุกวัน ถ้าประจ าจริงๆ  เกิน 2 แก้ว ต่อวัน ทุกวั นคือทุกวันเจอ

หน้า เวลาเดิมเลย ถ้าเกิดไม่มาเวลานี้ก็ต้องมาอีกเวลาหรือพรุ่งนี้ก็เจอเพราะไป
ต่างจังหวัดมาไรงี้ แต่จะเจอทุกวัน” (ผู้ประกอบการ 2, 2559) 

“ลูกค้าภายใน คนท่ีทานทุกวัน ก็ทานทุกวัน กี่ปีก็ทานทุกวัน ลูกค้าภายนอกก็เข้า
มาบ่อย” (ผู้ประกอบการ 3, 2559) 

 
ซ่ึงสอดคล๎องกับ รายละเอียดดังค า สัมภาษณ์ ของผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวน

ใหญํจะเลือกชํวงเวลาในการดื่มกาแฟ ตามความสะดวกของตนเองเป็นหลัก เนื่องจากผู๎บริโภคบาง
รายต๎องท างานในชํวงเช๎า ก็จะเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟในชํวงเช๎ากํอนไปท างาน เพื่อชํวยท าให๎สดชื่น
และพร๎อมส าหรับก ารท างานในตอนเช๎า ผู๎บริโภคบางรายจะเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟชํวงบําย   
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เพราะต๎องการขจัดความงํวง และเป็นชํวงเวลาที่สะดวกในการมาร๎านกาแฟ รวมถึงผู๎บริโภคบางราย
จะเลือกเข๎าใช๎บริการร๎านกาแฟในตอนบําย เพราะเป็นคนชอบดื่มกาแฟหลังเที่ยง ในด๎านความถี่            
ในการใช๎บ ริการ จะขึ้นอยูํกับการบริโภคกาแฟจ านวนกี่แก๎วตํอวัน ผู๎บริโภคบางรายจะใช๎บริการ           
ร๎านกาแฟ 3-4 ครั้งตํอวัน บางรายจะเลือกใช๎บริการอาทิตย์ละครั้ง และบางครั้งก็ขึ้นอยูํกับ               
ความสะดวกในการไปใช๎บริการร๎านกาแฟด๎วย 

 
“ก็แล้วแต่นะ ถ้าว่างก็ไป” (ผู้บริโภค 1, 2559) 
“อาทิตย์หนึ่งก็จะไปร้านกาแฟอาทิตย์ละครั้ง” (ผู้บริโภค 2, 2559) 
“นานครั้งอะ อาจจะเดือนละครั้งสองครั้ง” (ผู้บริโภค 3, 2559) 
“ประมาณ 1-2 ครั้งต่ออาทิตย์” (ผู้บริโภค 4, 2559) 
“เข้าร้านกาแฟวันละ 3-4 ร้าน ร้านละประมาณ 1 ช่ัวโมง เช้า กลางวัน ช่วงบ่ าย” 

(ผู้บริโภค 5, 2559) 
 “ช่วงเวลาที่ไปก็แล้วแต่โอกาสนะ ถ้ามีเวลา” (ผู้บริโภค 6, 2559) 
“ส่วนตัวเป็นคนดื่มกาแฟหลังเที่ยง” (ผู้บริโภค 7, 2559)  
“ไม่มีช่วงเวลาที่แน่นอน สะดวกเมื่อไหร่ก็ไป” (ผู้บริโภค 8, 2559)  
“อย่างน้อยจะไปอาทิตย์ละครั้ง ช่วงเวลาก็ไม่แน่นอน” (ผู้บริโภค 9, 2559) 
“หลังบ่ายสอง – สองทุ่ม” (ผู้บริโภค 10, 2559) 
 “ความบ่อยของการเข้าร้านกาแฟ ข้ึนอยู่กับปัจจัยของเราเอง เรื่องของเวลา ใกล้ 

เดินทางสะดวก” (ผู้บริโภค 11, 2559) 
“ชอบไปตอนเย็นๆ นั่งชิวๆ” (ผู้บริโภค 12, 2559) 
“ก็ข้ึนอยู่กับความสะดวกนะ” (ผู้บริโภค 13, 2559) 
 “ช่วงเวลา จะเลือกเข้าช่วงสายๆ เพราะกินกาแฟทุกวัน เช้าต้องกินเลย” (ผู้บริโภค 

14, 2559) 
“จะดื่มช่วงเช้า ก็ไปทุกวันนะ” (ผู้บริโภค 15, 2559) 

 
2.4  พฤติกรรมการเข้าถึงแหล่งข้อมูลของการใช้บริการร้านกาแฟ 

จากการสัมภาษณ์กลุํมผู๎บริโภค พบวํา การเข๎าถึ งแหลํงข๎อมูลในการเข๎าใช๎บริการ
ร๎านกาแฟมาจาก เครือขําย สังคมออนไลน์เป็นหลัก เชํน เฟสบุ๏ค ไลน์ อินสตราแกรม ซึ่งผู๎บริโภค           
จะรับรู๎ขําวสารจากเพ่ือนหรือบุคคลที่รู๎จัก ที่มีการเช็คอิน หรือโพสต์รูปสถานที่ น้ าดื่มหรือขนม           
ลงในเฟสบุ๏ ค ไลน์หรืออินสตร าแกรม จึงเกิดความสนใจและสอบถามถึงท่ีตั้งร๎าน บรรยากาศและ
รสชาติ ถ๎าผู๎บริโภคได๎รับขําวสารในเชิงบวกก็จะตัดสินใจมาใช๎บริการร๎านกาแฟร๎านนั้น นอกจากนั้น
การรับรู๎ขําวสารยังมาจากการบอกปากตํอปากของคนรู๎จัก หากคนท่ีรู๎จักมาใช๎บริการแล๎วรู๎สึก
ประทับใจ ก็จะมีการบอกตํ อให๎มาใช๎บริการ แตํผู๎บริโภคบางรายจะได๎รับข๎อมูลมาจากสื่อสิ่งพิมพ์ 
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เชํน นิตยสารแจกฟรี อีกท้ังยังมีผู๎บริโภคบางรายได๎รับข๎อมูลของร๎านกาแฟจากการไปส ารวจด๎วย
ตนเอง เนื่องจากชอบค๎นหาร๎านกาแฟใหมํๆ อยูํเสมอ 

 
“เช็คอิน เพื่อนมาเช็คอิน แล้วมันก็จะขึ้นหน้าฟีด” (ผู้บริโภค 1, 2559) 
“ก็เห็นในเฟส” (ผู้บริโภค 2, 2559) 
“เห็นรูปท่ีเพื่อนอัพ ก็เลยสนใจ” (ผู้บริโภค 3, 2559) 
“เพื่อนบอกให้ลองมา” (ผู้บริโภค 4, 2559) 
“คนท่ีรู้จักเขาแนะน ามา” (ผู้บริโภค 5, 2559) 
“เห็นจากที่คนเอามาแชร์กันอะ” (ผู้บริโภค 6, 2559) 
“ในเฟส” (ผู้บริโภค 7, 2559) 
“ตามมาจากหนังสือนะ เห็นเขาลงในหนังสือก็เลยตามมา” (ผู้บริโภค 8, 2559) 
“เห็นคนในเฟสเช็คอินกัน ก็เลยลองมาบ้าง เพราะเป็นคนชอบไปร้านกาแฟอยู่

แล้ว” (ผู้บริโภค 9, 2559) 
“ได้มาจากเฟสบุ๊ค คนกดไลน์ หรือเพื่อนเช็คอิน” (ผู้บริโภค 10, 2559) 
“มาร้านที่น่ีจากการแนะน าของคนรู้จัก” (ผู้บริโภค 11, 2559) 
“สื่อในโซเซียล” (ผู้บริโภค 12, 2559) 
“ส ารวจด้วยตัวเอง ส่วนตัวเป็นคนท่ีตะเวนดูร้านต่างๆ  อยู่แล้ว จะดูว่ามีร้านไหน

เปิดใหม่” (ผู้บริโภค 13, 2559) 
“ผ่านโซเชียล การแชร์ต่อกันมาจากเพื่อนๆ ในเฟสบุ๊ค” (ผู้บริโภค 14, 2559) 
“ดูจากสื่อโซเชียลเป็นหลักนะ” (ผู้บริโภค 15, 2559) 

 
2.5  พฤติกรรมด้านทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อร้านกาแฟ 

จากการสัมภาษณ์กลุํมผู๎บริโภค พบวํา พฤติกรรมด๎านทัศนคติของผู๎บริโภคท่ีมีตํอ
ร๎านกาแฟแตํละร๎าน  จะท้ัง ในเชิงบวกและเชิงลบ โดยผู๎บริโภคสํวนใหญํจะมีความพึงพอใจกับ              
ร๎านกาแฟที่ตนเองใช๎บริการในเชิงบวก ทั้งในด๎านของผลิตภัณฑ์ที่ตรงตามความต๎องการ มีผลิตภัณฑ์
ให๎เลือกหลากหลาย ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและรสชาติได๎มาตรฐาน มีการน าเสนอผลิตภัณฑ์ใหมํๆ                 
อยูํเสมอ รวมถึงมีผลิตภัณฑ์ครบตามความต๎องการ จึงท าให๎ผู๎บริโภคเกิด ความพึงพอใจ และกลับมา
ใช๎บริการซ้ า และเกิดการแนะน าและบอกตํอคนรู๎จักหรือเพ่ือนให๎มาทดลองใช๎บริการ 

 
“รสชาติกาแฟร้านนี้โอเคก็จะกลับมาใช้บริการอีก” (ผู้บริโภค 1, 2559) 
“ปกติชอบไปร้านนี้เพราะเค้กอร่อย” (ผู้บริโภค 2, 2559) 
“ร้านกาแฟ มีอาหารไม่เยอะ เปลี่ยนเมนูทุกอ าทิตย์ไม่ซ้ ากัน พ่ีชอบนะแบบ                 

มีอาหารเสริมเข้ามา ไม่ได้ขายแค่กาแฟหรือขนมเค้ก” (ผู้บริโภค 3, 2559) 
“ทางด้านกาแฟเขารักษามาตรฐานได้อยู่แล้ว”  (ผู้บริโภค 4, 2559) 
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“ถ้าร้านกาแฟสามารถรักษามาตรฐานการชงได้ รสชาติคงท่ีก็จะโอเคมาก” 
(ผู้บริโภค 5, 2559) 

“รสชาติโอเค บรรยากาศโอเค บริการโอเค ถ้า 3 เรื่องนี้ท าได้ดีก็เป็นลูกค้า           
ประจ าเลยนะ” (ผู้บริโภค 6, 2559) 

“ส่วนตัวคิดว่าเจ้าของกิจการที่มาเปิดร้านกาแฟเนี้ยท าการบ้านมากขึ้น มีวิธีการที่
ใส่ใจมากขึ้น ไม่ได้มุ่งแต่เงินอย่างเดียวแล้ว หันมาสนใจเรื่องของกา รมีความรู้มากขึ้นใน
หลายด้านท้ังเรื่องในตัวของผลิตภัณฑ์เอง การบริการ กลยุทธ์ การเอาใจใส่ลูกค้าเยอะ
ขึ้น เราสัมผัสได้เลยว่าต่างจากเมื่อ 5 ปีท่ีแล้ว” (ผู้บริโภค 15, 2559) 

 

พฤติกรรมด๎าน ทัศนคติที่มีในเชิงลบตํอร๎านกาแฟของผู๎บริโภคสํวนใหญํจะเกิด           
จากคุณภาพ ของกาแฟแล ะรสชาติของกาแฟที่เปลี่ยนไป เชํน รสชาติของกาแฟที่ผู๎บริโภคซื้อวันนี้            
ไมํเหมือนกับรสชาติเมื่อวาน หรือร๎านกาแฟไมํสามารถชงกาแฟได๎ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภค           
จะท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความรู๎สึกวําร๎านกาแฟไมํได๎ใสํใจในเรื่องของคุณภาพกา แฟเทําท่ีควร และไมํมี
ความสามารถในการผลิตสินค๎าได๎ตรงตามความต๎องการ และอาจท าให๎ไมํ อยากมา ใช๎บริการในครั้ง
ตํอๆ ไป รวมถึงการให๎บริการของพนักงานที่ไมํยิ้มแย๎ม แจํมใส ไมํมีการพูดจาทักทายที่ดี ก็ท าให๎
ผู๎บริโภครู๎สึกวําไมํได๎รับการเอาใสํใจ จนเกิดประสบการณ์ที่ไมํดแีละไมํประทับใจ  

 
“ถ้าสั่งหวานน้อย แล้วท าหวานน้อยได้อย่างท่ีเราต้องการ เร าก็จะไปใช้บริการอีก 

แต่บางร้านสั่งหวานน้อย แต่ท าออกมาหวานมาก เราก็ไม่โอ” (ผู้บริโภค 11, 2559) 
“กาแฟรสชาติเปลี่ยนไม่เหมือนในแต่ละครั้ง อาจเพราะมีคนชงหลายคน ” 

(ผู้บริโภค 12, 2559) 
“เจอพนักงานพูดจาไม่ดี ไม่ยิ้ม เราก็รู้สึกเหมือนไม่อยากจะขายหรอ ” (ผู้บริโภค 

13, 2559) 
“ไปบางร้านเจอพนักงานแบบท าส่งๆ  ไป หน้าตาก็บึ้ง ก็ขอบาย ” (ผู้บริโภค 14, 

2559) 

 
ตอนที่ 3  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของ
ผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

จากการ ศึกษา  พบวํา ผู๎ประกอบการรายยํอยที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟจะน ากลยุทธ์              
การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันมาใช๎ เพ่ือให๎สามารถด าเนินธุรกิจได๎เหนือกวําคูํแขํง                
และสามารถเป็นผู๎น าการตลาดของธุรกิจกาแฟภายใ นเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี โดย
ผู๎ประกอบการจะมีการปรับใช๎กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันที่เหมาะสมกับธุรกิจร๎าน
กาแฟและเหมาะกับศักยภาพในการด าเนินธุรกิจของตนเอง ได๎แกํ กลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง   



82 
 

 

 

กลยุทธ์การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุนต่ า กลยุทธ์การมุํงตล าดเฉพาะสํวน และกลยุทธ์การตอบสนองอยําง
รวดเร็ว 
 

3.1  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
3.1.1  การสร้างมูลค่าเพิ่มของผลิตภัณฑ์และบริการ 

  จากการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการจะน ากลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง
มาสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎เกิดกับผลิตภัณฑ์และบริการให๎แตกตํางจากคํูแขํงขั น ซึ่งผู๎ประกอบการ           
จะค านึงถึงความต๎องการของผู๎บริโภคทุกกลุํม เพ่ือให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค          
ที่มีความต๎องการที่หลากหลายและตํางไปจากเดิม เชํน การสร๎างสรรค์เมนูกาแฟเอสเพรสโซํซ็อตแบบ
เย็น ซึ่งปกติเป็นเมนูที่ไมํมีขายโดยทั่วไป และไ มํมีอยูํในเมนูสากล แตํเพ่ือเอาใจผู๎บริโภคท่ีต๎องการ            
ดื่มแบบเย็น ผู๎ประกอบการจึงคิดค๎นและสร๎างสรรค์เมนูใหมํ ให๎ตอบสนองตํอความต๎องการ                
ของผู๎บริโภคให๎ได๎มากท่ีสุด รวมถึงการน ารูปแบบของกาแฟแบบใหมํเข๎ามาน าเสนอให๎กับผู๎บริโภค  
ท าให๎เกิดควา มหลากหลายของผลิตภัณฑ์มากขึ้น และเป็นการสร๎างผลิตภัณฑ์ให๎มีความแตกตําง             
ไปจากเดิม  เพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดความประทับใจและรับรู๎ได๎ถึงความเอาใสํใจของเจ๎าของกิจการที่มี           
ตํอการสร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 
“จะมีอยู่เมนูหนึ่งช่ือ เมนู on the Rock กาแฟช็อตกับเอสเพรสโซ่ แค่นั้นเอง 

น้ าแข็งกับเอสเพรสโซ่ คนจะนึกถึง on the rock นี่เหล้านี่หว่า แต่เป็นเอสเย็นไง 
แทนท่ีจะกินแบบร้อน บางคนไม่ชินกับการกินร้อน ก็จะเป็นเมนูพิเศษ ลูกค้าก็จะรู้สึก
สนุกกับการกินกาแฟท่ีนี่ มีอะไรแปลกๆ ใหม่ๆ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“ลาเต้เย็น แทนท่ีจะมีแต่กาแฟปกติธรรมดา เริ่มแรกๆ  ก็เอากาแฟท่ีทิ้งมาท าเป็น
ก้อนน้ าแข็ง ก้อนกาแฟ แล้วเอามาวางบนลาเต้เย็น ลูกค้าก็ถามว่านี้มันก้ อนอะไร เราก็
บอกว่าก้อนกาแฟค่ะ แล้วเอามาวางเพื่ออะไร ก็เดี๋ยวพ่ีดูดหมดแล้วมันก็ห มดสนุกอะสิ 
เดี๋ยวก้อนนี้ละลายพี่ก็ดูดใหม่ได้อีก” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
นอกจากนี้ ผู๎ประกอบการจะเพ่ิมมูลคําของผลิตภัณฑ์ให๎เกิดความแตกตําง

จากร๎านกาแฟทั่วๆ  ไปแล๎ว โดยการแสดงให๎ผู๎บริโภคเห็นวําวัตถุดิบที่น ามาใช๎ที่ร๎านได๎รับการคัดสรร
จากแหลํงวัตถุดิบ ที่ดี เพ่ือท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความเชื่อมั่นในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และเป็นการเพ่ิม
มูลคําให๎กับตัวผลิตภัณฑ์วํา  เป็นผลิตภัณฑ์ที่มาจากแหลํงที่มีชื่อเสียง  ซึ่งผู๎ประกอบการจะเป็นผู๎เลือก
เมล็ดกาแฟจากแหลํงที่ผลิตด๎วยตนเอง รวมถึงศึกษา กรรมวิธีการผลิตเมล็ดกาแฟ ท าความเข๎าใจ      
ในธรรมชาติของกาแฟ เพื่อให๎สามารถคัดสรรเมล็ดกาแฟที่มีคุณภาพมากท่ีสุด มาใช๎ในการผลิตกาแฟ
จ าหนํายตํอผู๎บริโภค 
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“เมล็ดกาแฟพ่ีจะคัดสรรด้วยตัวพ่ีเอง ทุกปีจะขึ้นดอย จะไปดูว่าไร่กาแฟท่ีพี่ใช้มี

การปลูกแบบไหน มีการผลิตแบบไหน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
“กาแฟมันเป็นของธรรมชาติ เพราะฉะนั้นการที่มันจะนิ่ง รสชาติเหมือนกันทุกปีมัน

เป็นไปค่อนข้างยาก ด้วยธรรมชาติ ฝน อากาศ ทุกอย่างเลย เพราะฉะนั้นในปีหนึ่งเราก็
จะขึ้นไปว่าไร่ที่เราใช้ ปีน้ีเขายังเหมือนเดิมไหม หรือเขามีอะไรผิดพลาด ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

ผู๎ประกอบการบางรายจะสร๎างความแ ตกตํางของผลิตภัณฑ์ โดยการ
เลือกใช๎เมล็ดกาแฟหลากหลายสายพันธุ์  ทั้งเมล็ดกาแฟของไทยและเมล็ดกาแฟที่น าเข๎ามาจาก
ตํางประเทศ เพ่ือค๎นหารสชาติของกาแฟที่มีความอรํอย มีความเป็นเอกลักษณ์และมีความแตกตําง 
อีกท้ังผู๎ประกอบการยังค านึงถึงการใช๎เมล็ดกาแฟให๎มีความเหมาะสมกับกา แฟแตํละประเภท              
โดยผู๎ประกอบการเลือกใช๎เมล็ดกาแฟของไทยส าหรับกาแฟเย็น และส าหรับกาแฟร๎อนจะเลือกใช๎
เมล็ดกาแฟที่น าเข๎ามาจากตํางประเทศ เพื่อให๎ได๎รสชาติกาแฟที่ดีที่สุด ซึ่งจะชํวยสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับ
ผลิตภัณฑ์ ท าให๎ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายมากขึ้น และท า ให๎เห็นวําผลิตภัณฑ์ของที่ร๎านมีความ
แตกตํางจากคํูแขํงขันรายอ่ืนๆ ที่อาจจะมีเมล็ดกาแฟเพียงแคํแบบเดียว 

 

“เมล็ดกาแฟของร้านพ่ีก็จะมีหลากหลายสายพันธ์ุ กาแฟเย็น กาแฟร้อนจะแบ่ง
อย่างชัดเจน คนละประเภท คนละประเทศเลยก็ว่าไ ด้ ถ้าเป็นกาแฟเย็นจะเป็นกาแฟ
ไทยที่ปลูกท่ีดอยช้าง ส่วนกาแฟร้อนจะเป็นกาแฟนอก ผสมรวมกัน 4 ประเทศ อันนี้พ่ี
เลือกเองด้วยความชอบส่วนตัว ก็จะเป็นกาแฟรสแบบน้ี” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

นอกจากความแตกตํางของเมล็ดกาแฟที่ผู๎ประกอบการเลือกใช๎แล๎ว     
ความสดใหมํของเมล็ดกาแฟ ก็เป็นสิ่งที่ชํวยสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับผลิตภัณฑ์ เนื่องจากความสดใหมํของ
เมล็ดกาแฟมีผลตํอรสชาติและคุณภาพของกาแฟ ท าให๎กาแฟที่ผลิตออกมาเกิดความแตกตํางจาก            
คูํแขํงขันได๎ ดังนั้นผู๎ประกอบการจะใสํใจในเรื่องระยะเวลาของการเก็บรักษา การน าเมล็ดกาแฟมาใช๎ 
และการควบคุมคุณภาพการชง เพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิด ความพึงพอใจและรับรู๎ถึงความใสํใจในการผลิต
สินค๎าท่ีมีคุณภาพและเห็นวําร๎านกาแฟร๎านนี้ยังคงรักษามาตรฐานของรสชาติให๎คงเดิมอยูํเสมอ                         
ซึ่งผู๎ประกอบการเล็งเห็นวําการรักษาคุณภาพและมาตรฐานของรสชาติกาแฟให๎เหมือนกันทุกๆ  แก๎ว 
เป็นสิ่งที่จะชํวยผลักดันให๎สินค๎าของทางร๎านเกิดความแตกตํางจากคํูแขํงขันได๎อยํางชัดเจน 

 

“เมล็ดกาแฟถ้าเกินเดือนหนึ่งพี่ท้ิง ถ้าใช้ไม่หมด ทุกสิ่งอย่างใหม่หมด ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559)  
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“ถ้าเรื่องมาตรฐานของกาแฟ เราโชว์ศักยภาพของตัวเองอยู่แล้วว่าเรามีความรู้ใน
เรื่องของกาแฟ ในระดับนี้ นะ ถ้าจะมากินกาแฟจะเจอรสชาตินี้ แน่นอน ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“พี่จะบอกเด็กเสมอว่า ถ้าไม่ได้ช็อต ไม่ได้มาตรฐาน ทิ้งอย่างเดียว ไม่ต้องเสียดาย” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“กาแฟเย็นต้องได้รสนี้เท่านั้น ถ้าไม่ได้รสชาตินี้ ท้ิง” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
ผู๎ประกอบการจะมีการสร๎างมูลคําเพ่ิมในการบริการ โดยเน๎นการบริการ

ให๎ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภค ผู๎ประกอบการจะ ส ารวจความต๎องการของผู๎บริโภค เพ่ือใ ห๎
สามารถให๎บริการได๎ตรงจุด เชํน  ผู๎บริโภคท่ีต๎องการพื้นที่ส าหรับนั่งท างานหรือนัดประชุม 
ผู๎ประกอบการจะจัดให๎ผู๎บริโภคสามาร ถจองห๎องส าหรับมานั่งประชุมหรือท างานได๎ โดยไมํคิด
คําบริการเพิ่ม เพื่อดึงดูดให๎ผู๎บริโภคเลือกใช๎บริการร๎านของตนเอง อีกทั้งผู๎ประกอบการจะเลือกการ
น าเสนอขนาดของบรรจุภัณฑ์ที่มีความหลากหลาย เพื่อให๎เกิดความแตกตํางทางด๎านการบริการ               
ที่หลากหลายมากกวําคูํ แขํงขัน และเพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดความพึงพอใจในการเอาใจใสํของกิจการ                 
ที่ค านึงถึงผู๎บริโภคทุกกลุํม 

 
“ก็จะมีวันธรรมดาลูกค้าก็มาขอนั่งประชุม เราก็จัดให้ได้ ให้จองห้องได้ ไม่เสียค่า

ห้อง ขอแค่สั่งเครื่องดื่มเรา” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
“แก้วที่ใช้ทีร่้านมี 3 ไซส์ ส าหรับกาแฟเย็น  มี 20 ออนซ์ 16 ออนซ์ 12 ออนซ์ ท่ีใช้

แบบน้ีเพราะเวลาเราเห็นเด็กตัวเล็กๆ  มาแล้วจะกินแก้ว 20 ออนซ์ เรารู้ว่าน้องทานไม่
หมดแน่ เรารู้สึกว่า เราเสียดายเงินแทนพ่อแม่ เราก็จะถามลูกค้าว่าน้องตัวเล็กรับเป็น
ไซส์เล็กไหม จะได้กินได้พอดี จะได้ช่วยลูกค้าประหยัดด้วย ลูกค้าก็จะแฮปปี้ว่ามีหลาย
ไซส์ให้เลือกด้วย” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

3.1.2  การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีใหม่ 
  การน าเทคโนโลยีใหมํๆ  เข๎ามาใช๎ในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ สามารถท า

ให๎เกิดความแตกตํางจากคํูแขํงขันในธุรกิจเดียวกันได๎ โดยในชํวงแร กของการเปิดร๎านผู๎ประกอบการ  
จะเลือกซ้ือเครื่องชงและเครื่องบดกาแฟที่มีคุณภาพดีในระดับหนึ่งมาใช๎ แตํเมื่อด าเนินธุรกิจมาได๎          
สักระยะและเห็นวําธุรกิจสามารถด าเนินไปได๎ดี จึง จะตัดสินใจลงทุน ซ้ือเครื่องชงกาแฟที่มีเทคโนโลยี  
ที่ดีกวําเดิม แตํอยํางไรก็ตามการลง ทุนในด๎านนี้ต๎องมีเงินลงทุนคํอนข๎างสูง เนื่องจากเครื่องชงกาแฟ           
ที่มีเทคโนโลยีระดับ สูง  จะมีราคาสูง เชํนกัน  ดังนั้นผู๎ประกอบการจะ พิจารณา วําร๎านของตนเอง
เหมาะสม  ที่จะลงทุนซื้อเครื่องชงกาแฟในระดับไหน ซึ่งในปัจจุบันร๎านกาแฟแตํละร๎านจะเน๎นการ           
โชว์ ศักยภาพของเครื่องชงกาแฟ ช เพราะเครื่องชงกาแฟเป็นสิ่งที่จะชํวยสร๎างความมั่นใจให๎กับ
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ผู๎บริโภค วําร๎านนี้ใช๎เครื่องชงกาแฟที่มีคุณภาพ ซึ่งการลงทุนใช๎เครื่องชงที่มีคุณภาพ จะท าให๎ การ           
ชงกาแฟเกิดความแตกตํางในเรื่องของรสชาติและคุณภาพของกาแฟได๎เป็นอยํางมาก อีกท้ังยังชํวย           
ท าให๎การท างานมีความสะดวกรวดเร็วและงํายขึ้น ชํวยลดขั้นตอนการผลิตและชํวยประหยัดเวลา           
ในการผลิต อีกท้ังในปัจจุบันผู๎บริโภครู๎จักการดื่มกาแฟมากขึ้น และผู๎บริโภคบางรายจะให๎ความส าคัญ
ในเรื่องของเครื่องชงกาแฟ หากร๎านกาแฟที่มีเครื่อง ชงกาแฟที่มีคุณภาพดี จะท าให๎ผู๎บริโภครับรู๎            
ได๎ถึงความแตกตําง ซึ่งถือเป็นปัจจัยส าคัญอีกข๎อหนึ่งที่จะสร๎างความมั่นใจให๎กับผู๎บริโภคและดึงดูด
ผู๎บริโภคให๎มาใช๎บริการ และน าธุรกิจไปสูํความส าเร็จ รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ  
ดังนี้ 

 
“เปลี่ยนเครื่องบดให้ดีขึ้น เพราะเทคโนโลยีเปลี่ยนไป เราก็ต้องปรับเปลี่ยนด้วย พอ

เปลี่ยนแล้ว ก็รู้สึกว่าดีขึ้น การใช้งานง่ายขึ้น และรสชาติดีขึ้น ” (ผู้ประกอบการ 1, 
2559) 

“ก่อนหน้าน้ีใช้เครื่องชงเล็กกว่านี้ ช่วงเปิดร้านแรกๆ เพราะเราอยากจะลองดูก่อน
ว่ามันไปได้ไหม ท าไหวไหม ก็เลยใช้เครื่องเล็กก่อน พอผ่านไป ปีหนึ่งก็เลยเปลี่ยนเครื่อง
ดู เราก็เลยตัดสินใจซื้อเครื่องใหม่ เครื่องมันก็มีผลนะ เพราะว่าแรงดันอะไรหลายๆ
อย่าง คือถ้าแรงดันมันดี ท าให้รสชาติกาแฟมันเข้มข้นข้ึน ก็มีเสียงตอบรับจากลูกค้านะ
ว่าดีขึ้น กาแฟมันก็โอเคขึ้น รสชาติดีขึ้น” (ผู้ประกอบการ 4, 2559) 

“พี่เน้นเรื่องเครื่องด้วยมันท าให้รู้สึกว่าร้านนี้เขาแตกต่างนะ แมชทีเรียลที่เอามาใ ช้
นะ เวลาลูกค้าเห็นปั๊บ ก็จะแบบเจ๋งวะ่” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“พี่พูดได้เต็มปากเลยว่าเครื่องตัวนี้เป็นเครื่องแรกของประเทศไทย เพราะฉะนั้นเรา
ก็สามารถบอกได้เลยว่าเครื่องฉันนัมเบอร์วันนะ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“ช่วงที่เปลี่ยนจากเครื่องคอมเมอเช่ียวหัวเดียว เป็นเครื่องไฮเอน 2 หัว อันนี้เปลี่ยน
โดยชัดเจน รสชาติคนละเรื่องเลย พระอาทิตย์ พลูโตเลย” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
3.1.3  การสร้างภาพลักษณ์ของธุรกิจร้านกาแฟ 

  จากการ ศึกษา  พบวํา ผู๎ประกอบการจะสร๎างภาพลักษณ์ของร๎านให๎เกิด
ความแตกตํางและโดดเดํนจากร๎านกาแฟของคูํแขํงขัน ซ่ึงการสร๎างภาพลักษณ์ที่ดีในความรู๎สึกของ
ผู๎บริโภค ผู๎ประกอบการจะ ท าการส ารวจวํากลุํมผู๎บริโภคเป็นใคร ต๎องการให๎ผู๎บริโภคมองตราสินค๎า
ของตนเองเป็นแบบไ หน จึงก าหนดการวางต าแหนํงของผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู๎ประกอบการบางรายจะเน๎น
การสร๎างภาพลักษณ์ตราสินค๎าของตนเองให๎เป็นสินค๎าของท๎องถิ่น ที่มีรสชาติและคุณภาพเทียบเทํา
กับตราสินค๎าที่มีชื่อเสียง และแตกตํางจากคํูแขํงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน  ทั้งในเรื่องของคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ การบริการ บรรยากาศ เป็นต๎น เพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดความมั่นใจ และกลับมาใช๎
บริการซ้ า จนเกิดความภักดีตํอตราสินค๎า และจะสามารถสร๎างความแตกตํางให๎เกิดในใจของผู๎บริโภค
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ได๎ อีกทั้งเพ่ือให๎ผู๎บริโภคท้ังในชุมชนและผู๎บริโภคท่ัวไป นึกถึงเมื่อต๎องการดื่มกาแฟ จะ ต๎องเป็นกาแฟ
ของร๎านตนเองที่เป็นกาแฟท๎องถิ่นของจังหวัดราชบุรี รายละเอียด ดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ  
ดังนี้ 

 
“ผมก็พยายามเน้นรักษามาตรฐานให้อยู่ในเกณฑ์ อย่างเช่น เมนูทุกเมนูต้องเสิร์ฟ

อย่างนี้ถูกต้อง ตามหลักสากล” (ผู้ประกอบการ 1, 2559) 
“กาแฟของพี่เป็นโลโควแบร นด์ เราจะท าอย่างไรให้คนท่ีมาเที่ยวที่น่ี ท่ีราชบุรี นึก

ค าว่าอยากกินกาแฟต้องที่ไหน ให้แบรนด์มันจิกอยู่ในหัวใจคนกิน ไม่ใช่ทั้งตลาดหรือท้ัง
ประเทศ ขอแค่ถ้านึกถึงราชบุรีต้องนึกถึงอะไรเท่าน้ันเอง” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
นอกจากนั้นผู๎ประกอบการจะเสริมสร๎างภาพลักษ ณ์ของร๎านให๎ดูเป็น                

มืออาชีพ โดยการน าเทคโนโลยีด๎านระบบการซื้อ ขายเข๎ามาชํวยในการบริหารจัดการร๎าน เพ่ือแสดง
ให๎ผู๎บริโภคเห็นวําทางร๎านมีการบริหารงานอยํางมืออาชีพ มีการท างานอยํางเป็นระบบ ซึ่งจะสร๎าง
ภาพลักษณ์ที่ดูดีให๎กับร๎านและเพ่ิมความม่ันใจให๎ผู๎บริโภคเม่ือมาใช๎บริการ 

 

“พี่จะมีเปลี่ยนระบบใหม่เป็นระบบ  Point of purchase ขายตรงนี้ยอดขายจะยิ ง
เข้าหลังร้านทันที นับสต็อกกันตรงนั้น ก็ไปซื้อซอฟแวร์มา พ่ีถือว่าคุ้มค่ากับการลงทุน 
เพราะเมื่อลูกค้าเข้ามาก็ดูเป็นมืออาชีพมากข้ึน ดูเป็นบาร์อาชีพ ” (ผู้ประกอบการ 5, 
2559) 

 
นอกเหนือจากผลิตภัณฑ์และเทคโนโลยีที่จะชํวยสร๎างภาพลักษณ์ที่ดีให๎  

กับธุรกิจแล๎ว พนักงาน ภายในร๎านก็เป็นสํวนส าคัญท่ีจะชํวยสร๎างประสบการณ์ให๎เกิดแกํผู๎บริโภค               
ซึ่งผู๎ประกอบการจะ มีการ พัฒนาศักยภาพของตนเองอยูํ เสมอ เพื่อให๎เกิดความเชี่ยวชาญ                     
และความนําเชื่อถือในเรื่องของคุณภาพการบริการที่แตกตําง  

 
“ที่ส าคัญเวลาเราไปไหน หรือได๎ไปในท่ีตํางๆ เราก็จะโพส วําวันนี้เรามาชิมกาแฟ

ที่น่ี เราก็ไปเรียนรู๎เพิ่ม เหมือนเป็นการเพิ่มความมั่นใจให๎กับลูกค๎าด๎วยวํา มากินกาแฟ
ที่น่ีไมํธรรมดา” 

 
บุคลิกภาพท่ีด ีเชํน มารยาท การพูด การแนะน า ของพนักงานภายในร๎าน

ก็เป็นสํวนหนึ่งที่จะท าให๎ผู๎บริโภคเกิดประสบการณ์การที่ดีในการมาใช๎บริการ เกิดการจดจ าและ             
เกิดความประทับใจ และจะกระตุ๎นเตือนความทรงจ าให๎อยากกลับมาใช๎บริการซ้ า ซึ่งผู๎ประกอบการ
จะฝึกอบรมพนักง านในด๎านตํางๆ เพื่อเสริมภาพลักษณ์ของกิจการให๎ผู๎บริโภคมีทัศนคติที่ดีในการ           
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มาใช๎บริการที่ร๎าน และจะท าให๎กิจการสามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันได๎อยํางมั่นคงและด าเนินธุรกิจ              
ได๎อยํางยั่งยืน  

 

“เราก็ต้องฝึกอบรมและสอนเด็กของเราทุกๆ  อย่าง เด็กต้องมีไหวพริบ มีมารยาท
ในการพูด ถ้าเด็กของเราไม่มีตรงนี้ มันเป็นการสูญเสียภาพลักษณ์ขององค์กรโดยทันที 
เพราะเขาจะไม่ได้มองว่าเด็กคนนี้ไม่ดี เขาจะมองว่าเจ้าของร้านต้องเป็นอย่างนี้แน่เลย 
เด็กถึงได้เป็น” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“การเสิร์ฟพี่ก็ฝึกเองจะเสิร์ฟลูกค้าต้อง ท ายังไง ต้องเข้าเสิร์ฟยังไง ต้องพูดยังไง 
สามารถอธิบายได้ไหมว่าเมนูท่ีเสิร์ฟลูกค้าอยู่คือเมนูอะไร เด็กทุกคนต้องรู้หมดทุก
อย่าง” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

3.2  กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า 

 จากการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการบางรายจะน ากลยุทธ์การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุ น
ต่ ามาบริหารต๎นทุนการผลิตและบริหารจัดการภายในองค์กร เพ่ือให๎กิจการมีต๎นทุนต่ ากวําคูํแขํงขัน
และให๎มีต๎นทุนต่ าที่สุด โดยผู๎ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟมาเป็นระยะเวลานาน จะมีการ
สร๎างเครือขําย เพื่อแลกเปลี่ยนเรียนรู๎และแชร์ประสบการณ์ในกลุํมผู๎ประกอบการทั้ งรายใหญํและ  
รายยํอยที่ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับกาแฟเหมือนกัน ท าให๎ผู๎ประกอบการบางรายรู๎จักแหลํงวัตถุดิบที่ใช๎             
ในการด าเนินธุรกิจที่หลากหลาย และสามารถเลือกซื้อวัตถุดิบจากแหลํงวัตถุดิบได๎โดยตรง ท าให๎ชํวย
ลดต๎นทุนของวัตถุดิบได๎อยํางมาก และที่ส าคัญชํวยให๎ ธุรกิจของผู๎ประกอบการมีต๎นทุนของผลิตภัณฑ์
ที่ต่ ากวําคูํแขํงขัน รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 
 

“พอเราอยู่ในวงการนานๆ แล้ว ท าให้คอนเน็คช่ันเรามากขึ้น แทนท่ีเราจะซื้อกาแฟ
ในราคานี้ เราอาจจะได้กาแฟในราคาที่ต่ าลง” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“แก้วกาแฟต อนแรกพี่ก็ผ่านเซลล์ ตอนนี้ดีลตรงกับบริษัท เพราะดันไปเจอกันท่ี
งานร้านกาแฟ แล้วคุยกันเรื่องกาแฟแล้วถูกคอ แล้วเจอเจ้าของ เขาก็ให้ในราคา
มิตรภาพ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“เราจะมีโรงคั่วเป็นของเราเอง เป็นของพี่ๆ  ที่อยู่ในวงการกาแฟ ” (ผู้ประกอบการ 
5, 2559) 

“บินไปถึงแหล่งเลย เดินไปถึงที่เลย ถ้าซื้อแบบนี้ซื้อที่น่ีราคานี้ แต่ถ้าเรายอมสละ
เวลานิดนึงและเข้าไปดีลกับเขาตรงๆ โหคนละเรื่องเลย” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 

นอกจากการสร๎างเครือขํายของกลุํมผู๎ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ ที่ชํวยให๎
ผู๎ประกอบการสามารถลดต๎นทุนภายในองค์กรได๎แล๎ว ผู๎ประกอบการบางรายเลือกท าธุรกิจเสริม 
นอกเหนือจากการท าธุรกิจร๎านกาแฟเพียงอยํางเดียว โดยผู๎ประกอบการเลือกด าเนินธุรกิจเป็น             
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ผู๎จัดจ าหนํายวัตถุดิบที่เก่ียวกับร๎านกาแฟด๎วย ท าให๎ผู๎ประกอบการไมํต๎องสั่งซื้อวัตถุดิบผํานตัวแทน
จ าหนําย และท าให๎ผู๎ประกอบการไ ด๎วัตถุดิบในราคาต๎นทุน และวัตถุดิบที่น ามาใช๎ในธุรกิจของตนเอง  
มีราคาต่ ากวําคูํแขํงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน สํงผลให๎เกิดความได๎เปรียบและสามารถสร๎างผลก าไร
ได๎มากกวําคูํแขํงขันรายอ่ืน 

 
“เราเสริมธุรกิจอื่น อย่างเช่น เราขายวัตถุดิบด้วย เพราะฉะนั้นวอลลุ่มในการซื้อ 

มันอยู่ในระดับเป็นดีลเลอร์แล้ว ท าให้เราได้ของที่ถูกลง ของที่ใช้หน้าร้านถูกด้วย ได้
ก าไรจากการขายลูกค้าด้วย มันก็ท าให้ต้นทุนจากท่ี 50% ต้นทุนก็ไม่เกิน 40% มันก็ท า
ให้เราใช้ของได้ถูกลง แต่คุณภาพเท่าเดิม” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“ได้เปรียบตรงที่ต้นทุนสินค้าบางอย่ างของเราได้ถูกกว่าหลายร้าน ต้นทุนสินค้า
บางอย่างที่เราได้ถูกกว่าร้านอ่ืน ตรงที่ว่าเราเอาตัวเองเข้าไปเป็นดีลเลอร์ด้วย มันก็เลย
ท าให้เราได้ในราคาที่ต่างกว่าท่ีอื่น” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
3.3  กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 

จากการศึกษา พบวํา การมุํงตลาดเฉพาะสํวนของธุรกิจร๎านกาแฟ จะเป็นลักษณะการน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ประเภทกาแฟให๎กับผู๎บริโภคเฉพาะกลุํมที่นิยมบริโภคเครื่องดื่มกาแฟที่มี           ความแตกตํางจากเมนู
กาแฟพื้นฐานท่ัวไป ซึ่งมีผู๎ประกอบการเพียงรายเดียวท่ีมีการน าเสนอผลิตภัณฑ์พิเศษ โดยมุํงเน๎นไปยังผู๎บริโภค
เฉพาะกลุํ มที่ต๎องการความแปลกใหมํของกาแฟ  และมีความรู๎ในเรื่องของกาแฟเป็นอยํางดี โดยผู๎ประกอบการ
เล็งเห็นวํา การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ หากสามารถน าเสนอเมนูทุกเมนูที่มีอยูํในศาสตร์ของกาแฟและเป็นเมนูท่ีตรง
ตามความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ จะชํวยสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน กับคูํแขํงขันในธุรกิจเดียวกันได๎ จะท า
ให๎ธุรกิจมีความโดดเดํนเหนือคูํแขํงขัน และท าให๎ธุรกิจสามารถเข๎าถึงผู๎บริโภคได๎ทุกกลุํม เกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ าไป
เรื่อยๆ จนเกิดความภักดีตํอกิจการ รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี ้

 
“พี่ก็ท าตลาดแบบนั้นนะ กาแฟโลแพงๆ ท าได้” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
“ก็ยังมีกลุ่มที่นึกถึงเราว่า เรามีความเป็นสเปเชี่ยวอยู่นะ ” (ผู้ประกอบการ 5, 

2559) 
“กาแฟร้อน พี่โลละ 1500 โลละ 2000 โละ 3000 ก็มี” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
“ตัวที่เป็นแบบพิเศษ จะเรียกว่าเป็นเมนูออฟเดอะมัน เดือนนี้ได้กาแฟแชมป์ มา 

เดือนนี้ได้กาแฟที่ 1 ของประเทศมา” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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3.4  กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 
3.4.1  การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคโดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

จากการ ศึกษา  พบวํา ผู๎ประกอบการจะมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เกําของ
ตนเองอยูํเสมอ เพื่อให๎ยังคงรักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์และรักษาความจงรักภักดีตํอตราสินค๎าของ
ผู๎บริโภคให๎ได๎มากท่ีสุด ซึ่งผู๎ประกอบการแตํละรายจะพัฒนาผลิตภัณฑ์เกําของตนเองให๎ดีขึ้น โดยการ
ตรวจสอบคุณภาพของผลิตภัณฑ์วํายังคงมีคุณภาพเหมือนเดิมหรือไมํ  เชํน ผู๎ประกอบการแตํละราย  
จะตรวจสอบคุณภาพของกาแฟด๎วยวิธีก ารเช็คช็อตและการชิม เพื่อตรวจสอบ คุณภาพกาแฟในด๎าน
กลิ่นวํามีความหอมขนาดไหน และด๎านรสชาติวํา มีความกลมกลํอม ความเข๎มของกาแฟหรือไมํ             
ถ๎าผู๎ประกอบการตรวจสอบแล๎วกาแฟไมํได๎ตามมาตรฐานที่ก าหนดไว๎ ก็จะมีการพัฒนา ปรับปรุงและ
แก๎ไขให๎ดีขึ้นโดยเร็วที่สุด เพ่ือไมํให๎ผู๎บริโภคเกิดความไมํเชื่อม่ันในคุณภาพของกาแฟและน าไปบอกตํอ 
รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 

 
“เช็คคุณภาพกาแฟ เช็คทุกวันด้วยตัวเอง อย่างเช่น  วันน้ีท าไมรสชาติแปลก 

อากาศข้างนอกเปลี่ยน อยู่ดีๆ  ฝนตก เราก็ต้องปรับกาแฟแล้ว อุณหภูมิภายในกับ
ภายนอกไ ม่เหมือนกันเราก็ต้องปรับกาแฟแล้ว น้ า อากาศมีผล ” (ผู้ประกอบการ 5, 
2559) 

 
นอกจากการพัฒนาผลิตภัณฑ์เกําแล๎ว ผู๎ประกอบการก็จะพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ใหมํ เพื่อให๎เข๎ากับยุคสมัยและความต๎องการของผู๎บริโภคท่ีมีมากข้ึน โดยผู๎ประกอบการจะ  
มีการคิดค๎นเมนูใหมํ หรือการน าเทคโนโลยี ที่เก่ียวข๎องกับกาแฟที่เกิดขึ้นมาใหมํมาน าเสนอขายตํอ
ผู๎บริโภคให๎รวดเร็วที่สุด ซึ่งจะชํวยสร๎างให๎กิจการมี ความได๎เปรียบในการตอบสนองความต๎องการของ
ผู๎บริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ได๎อยํางรวดเร็วก วําคูํแขํงขัน  และท าให๎ผู๎บริโภครู๎สึกวําร๎าน
กาแฟร๎านนี้ มีการพั ฒนาตนเองอยูํเสนอและสามารถตอบสนองความต๎องการของตนเองได๎               
อยํางรวดเร็ว จนเกิดความพึงพอใจและการบอกตํอ จนท าให๎มีผู๎บริโภครายอ่ืนสนใจและอยาก               
มาทดลองชิมเมนูใหมํๆ ของทางร๎าน 

 
“ทุกวันน้ีเขาเรียกว่าเทคโนโลยีกาแฟมีมากข้ึน มีกาแฟดริป มีโคบลู  มีอะไรหลายๆ

อย่าง เราก็เอามาเสริม อย่างลูกค้าที่มาจากแหล่งย่านกาแฟ ขอกินเมนูแบบน้ีมี ไหม            
มีทุกเมนูที่กาแฟเขาเป็น อาจจะแตกต่างจากร้านอื่นหน่อยนึง ตรงท่ีว่าเราสามารถท า
ทุกอย่างที่ลูกค้าต้องการได้” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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3.4.2  การตอบสนองความต้องการ ของผู้บริโภคโดยการส่งมอบสินค้าอย่าง
รวดเร็ว 

จากการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการจะวิเคราะห์ถึงศักยภาพของพนักงาน 
ขีดความสามารถ เงื่อนไข ข๎อจ ากัด และความเป็นไปได๎ในการตอบสนองตํอความต๎องการของ
ผู๎บริโภคในระยะเวลาที่ไมํเกินขีดจ ากัดในการรอรับผลิตภัณฑ์ ของผู๎บริโภค  เพ่ือน ามาใช๎ในการ        
วางระบบการผลิตที่จะสามารถสํงมอบผลิตภัณฑ์ให๎กับผู๎บริโภค ได๎รวดเร็วที่สุด เพ่ือไมํให๎ผู๎บริโภคต๎อง
เสียความรู๎สึกในการรอรับสินค๎าที่นานเกินไป โดยผู๎ประกอบการจะฝึกสอนให๎พนักงานมีทักษะในการ
ผลิตสินค๎าแตํละอยําง เพื่อให๎สามารถวางแผนเรื่องระยะเว ลาในการผลิตสินค๎าในแตํละข้ันตอน           
จนถึงกระบวนการสํงมอบสินค๎าให๎กับผู๎บริโภค ซึ่งผู๎ประกอบการจะก าหนดเวลาในการผลิตสินค๎า           
แตํละประเภทเป็นนาที เพื่อให๎เกิดการตอบสนองอยํางรวดเร็ว จนท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความพึงพอใจ  

รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ของผู๎ประกอบการ ดังนี้ 
 

“เราก็ค านวณได้ว่า ในหนึ่งช่ัวโมงเราจะชงได้กี่แก้ว ด้วยความที่พ่ีออกอีเว้นท์ด้วย             
2 ช่ัวโมงเราจะชงให้ได้ 400 แก้วยังไง คนท าช็อตก็ท าไปดิ คนปั๊มก็ปั๊มไป ท ายังไงก็ได้ 
พี่จะไม่เป็นคนท่ีหนึ่งบวกหนึ่งจะต้องเท่ากับสอง คุณจะมาหนึ่งจุดห้าบวกศู นย์จุดห้า
เท่ากับสองก็ได้ แต่ผลลัพธ์ต้องเท่าเดิม” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“พี่ตั้งไว้ว่าลูกค้าหนึ่งคน ต้องบริการไม่เกิน 7 นาทีต่อบิล ขนมน้ า  พร้อมเสิร์ฟ ถึง
โต๊ะ” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“กาแฟหนึ่งแก้วพี่ใช้เวลาอยู่ท่ี 50 วินาที ตั้งแต่เริ่มท าช็อต ป่ันให้ หนึ่งนาทีครึ่ง 
เพราะเครื่องปั่นเป็นแบบอัตโนมัติใช้เวลาประมาณ 40 วิ เขาจะปั้นดูดของเขาเอง 
โดยประมาณ นาทีครึ่งไม่เกิน” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

“ถ้าสมมติมีลูกค้ายืนอออยู่หน้าเคาน์เตอร์เยอะ พ่ีจะถามเด็กแล้วว่าเกิดอะไรขึ้น 
ท าไมท าช้าล่ะ เด็กก็เลยบอกว่า  พอดีลูกค้าท่านนี้ กว่าจะสั่งออ เดอร์กว่าจะอะไรเสร็จ 
การที่ลูกค้ายืนคิดเขาอาจจะไม่เคยมาร้านเรา ก็ให้ถามเขาเลยว่าเขาชอบทานกาแฟรส
ไหน เพราะลูกค้าไม่รู้หรอกว่ากาแฟร้านเรา เป็นรสไหน ให้เสนอขายไปเลยว่าพ่ีชอบรส
ไหนค่ะ ชอบหวานไหม ถ้าไม่หวานเลย แนะน าตัวนี้ค่ะ ก็จะตัดเวลาไปได้ 1-2 นาที 
ลูกค้าท่านอ่ืนก็จะโฟล” (ผู้ประกอบการ 5, 2559) 

 
การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพของพนักงาน เป็นสํวนหนึ่งที่ผู๎ประกอบการให๎

ความส าคัญในการตอบสนองความต๎องการข องผู๎บริโภคได๎อยํางรวดเร็ว เชํน ถ๎าพนักงานมีความรู๎            
ในผลิตภัณฑ์ทุกประเภท รวมถึงราคาของผลิตภัณฑ์แ ตํละตัวเป็นอยํางดี จะท าให๎ ใช๎เวลาน๎อยลงใน  
การให๎ค าตอบแกํผู๎บริโภคท่ีมีการสอบถามข๎อสงสัยเกี่ยวกับข๎อมูลของสินค๎า ซึ่งจะสํงผลให๎ผู๎บริโภค  
เกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ในทันที 
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“เด็กทุกคนต้องรู้หมดทุกอย่าง ต้องรู้ราคาด้วย แม้กระทั่งลูกค้าถาม  พี่จะสั่งอันนี้
เท่าไหร่อะ ถ้าเด็กตอบไม่ได้เลย ลูกค้าก็จะแบบ อืม แทนท่ีจะแบบอ่อเท่านี้หรอ ง้ันสั่ง
เลย มันกลายเป็นการท างานซ้ าสองรอบวิ่งไปถามกลับมาใหม่วิ่งไปสั่ง ก็เสียเวลา ” 
(ผู้ประกอบการ 5, 2559) 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัย เรื่อง กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํง ขันในการด าเนิน ธุรกิจ             

ร๎านกาแฟ ของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
รูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ  รวมถึงพฤติกรรมของผู๎บริโภคร๎านกาแฟ และกลยุทธ์              
การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการ ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการแตํละราย               
ซึ่งประโยชน์ที่ได๎จากการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือ ทราบถึงรูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ 
และท าให๎สามารถน าข๎อมูลมาประยุกต์ใช๎เป็นแนวทางในการตัดสินใจของผู๎ประกอบการรายใหมํ          
ที่มีความสนใจในธุรกิ จนี้ และท าให๎เข๎าใจถึงพฤติกรรมการบริโภคของผู๎บริโภคร๎านกาแฟ                 
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เพ่ือเป็นแนวทางให๎ผู๎ประกอบการสามารถสร๎างกลยุทธ์และ            
ด าเนินธุรกิจให๎ตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภคได๎มากที่สุด รวมถึงเพ่ือให๎ ผู๎ประกอบก าร         
หรือผู๎ที่สนใจในธุรกิจร๎านกาแฟได๎รับความรู๎และแนวทางในก าหนดกลยุทธ์การสร๎างความ                     
ได๎เปรียบทางการแขํงขัน และสามารถน าข๎อมูลมาประยุกต์ใช๎ให๎เกิดประโยชน์สูงสุดตํอธุรกิจ               
ของตนเองตํอไป โดยผู๎วิจัยใช๎แนวทางการ วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใช๎วิธีการเก็บ
ข๎อมูลโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก กับกลุํมผู๎ให๎ข๎อมูล โดยแบํงออกเป็น 2 กลุํม คือ 1) กลุํม                  
ผู๎ประกอบรายยํอยที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 2) กลุํมผู๎บริโภคท่ีมา 
ใช๎บริการร๎านกาแฟ   

 
สรุปผลการวิจัย 
ตอนที่ 1  รูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

1.1  รูปแบบการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 
จากการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการรายยํอยที่ด าเนิน ธุรกิจร๎านกาแฟสํวนใหญํ         

จะเป็นคนภายในจังหวัด อ าศัยอยูํในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ตัดสินใจท าธุรกิจร๎านกาแฟจาก
ความชื่นชอบในการดื่มกาแฟ และเล็งเห็นถึงชํองทางที่สามารถท าธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจร๎านกาแฟ         
ยังเป็นธุรกิจที่สามารถเติบโตได๎ และภายในจังหวัดยังมีคํูแขํงขันไมํมาก ซึ่งกํอนเริ่มด าเนินธุรกิจ  
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ผู๎ประกอบการได๎ท าการส ารวจตลาด และวิเคราะห์ศักยภาพของตนเองวํา สามารถด าเนินธุรกิจ             
ร๎านกาแฟได๎หรือไมํ ซ่ึงผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะลงทุนท าธุรกิจกิจด๎วยตนเอง แตํบางรายเลือกลงทุน
ท าธุรกิจร๎านกาแฟในรูปแบบของหุ๎นสํวน สถานที่ในการด าเนินธุรกิจมีทั้งแบบการ ลงทุนเชําอาคาร
และการใช๎สถานที่ของตนเองในการเปิดร๎าน สํวน การก าหนดขนาดและรูปแบบของธุรกิจร๎านกาแฟ
ของผู๎ประกอบการแตํละรายจะค านึงถึงองค์ประกอบหลายด๎านทั้งเรื่องของเงินลงทุน รูปแบบของร๎าน 
การบริหารงาน การแขํงขัน และความรู๎ความสามารถของตนเอง ซ่ึงผู๎ประกอบการสํวนใ หญํเลือก
ลงทุนท าธุรกิจร๎านกาแฟที่จัดอยูํในรูปแบบของร๎านกาแฟระดับพรีเมียม เป็นร๎านกาแฟคั่วบดขนาด
กลางจนถึงขนาดใหญํ ที่มีพ้ืนที่ร๎าน ประมาณ 50 ตารางเมตรขึ้นไป เป็นลักษณะอาคารอิสระหรือ           
ห๎องเชําที่มีพ้ืนที่นั่งในตัวร๎านและบริเวณโดยรอบร๎าน เน๎นการให๎บริก ารที่หลากหลายในด๎านของ
ผลิตภัณฑ์ และเน๎นการจ าหนํายกาแฟและเครื่องดื่มประเภทตํางๆ ควบคูํไปกับการจ าหนํายขนมอบ 
ในด๎านสถานที่จะเน๎นเรื่องการสร๎างบรรยากาศร๎านและรูปแบบการตกแตํงร๎านให๎มีความโดดเดํนจาก
ร๎านกาแฟทั่วๆ ไป อีกทั้งผู๎ประกอบการแตํละรายจะเป็นผู๎คัดสรรเมล็ด กาแฟที่จะน ามาใช๎ที่ร๎านด๎วย
ตนเอง เพื่อให๎ได๎รสชาติที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวและมีการสร๎างตราสินค๎าเป็นของตนเอง  
 

1.2  ลักษณะการบริหารจัดการในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 
จากการศึกษา พบวํา  ผู๎ประกอบการแตํละรายมีลักษณะการบริหารจัดการใน             

การด าเนินธุรกิจร๎าน กาแฟในหลายด๎าน ทั้งการจัดการด๎านทรัพยากรมนุษย์ที่ผู๎ประกอบการจะมีการ
บริหารจัดการแบบคนในครอบครัว ไมํมีรูปแบบที่ซับซ๎อน ผู๎ประกอบการจะเป็นผู๎คัดเลือกพนักงาน           
ในร๎านด๎วยตนเอง โดยใช๎วิธีการสัมภาษณ์ และการสังเกตผู๎รับคัดเลือกจากบุคลิกภายนอก รูปลักษณ์
ภายนอกและทัศนคติ อีกทั้งผู๎ประกอบการสํวนใหญํไมํได๎ให๎ความส าคัญในการคัดเลือกพนักงานจาก
ประสบการณ์ เนื่องจากต๎องการฝึกอบรมและสอนวิธีการด าเนินงานให๎กับพนักงานด๎วยตนเอง               
และเห็นวําพนักงานที่ไมํมีประสบการณ์มากํอน จะมีความกระตือรือร๎นในการเรียนรู๎ และพ ร๎อมรับ           
สิ่งใหมํๆ ได๎ดีกวําพนักงานที่เคยมีประสบการณ์ ส าหรับบางรายที่มีประสบการณ์การท างานมากํอน 
ผู๎ประกอบการจะให๎ทดลองปฏิบัติงาน เพื่อดูทักษะและความรู๎ความสามารถ รวมถึงพฤติกรรมของ
ผู๎รับคัดเลือก นอกจากนี้ผู๎ประกอบการบางรายจะคัดเลือกพนักงานจากการใช๎ ศาสตร์การดูโหงวเฮ๎ง 
รวมถึงการก าหนดวุฒิการศึกษาข้ันต่ า  พร๎อมทั้งตรวจสอบเอกสาร  เชํน บัตรประชาชน วุฒิการศึกษา 
เพ่ือใช๎เป็นหลักฐานประกอบการพิจารณา 

 ในด๎านการพัฒนาพนักงาน ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะสอนและพัฒนาพนักงาน
ด๎วยตนเอง เพ่ือให๎พนักงานได๎รับความรู๎โดยตรงและเข๎ าใจผลิตภัณฑ์ของร๎าน แตํผู๎ประกอบการ             
บางรายจะใช๎วิธีการสํงพนักงานไปฝึกอบรมจากผู๎เชี่ยวชาญโดยตรง เพ่ือให๎พนักงานมีความรู๎ใน              
การชงกาแฟกํอนเริ่มปฏิบัติงานจริง รวมถึงแนะน าแหลํงความรู๎ให๎พนักงานได๎ค๎นคว๎าหาความรู๎หรือ
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ทดลองท าเมนูใหมํๆ ด๎ว ยตนเอง หลังจากพัฒนาพนักงานให๎มีศักยภาพในการปฏิบัติงานที่ดีแล๎ว 
ผู๎ประกอบการจะบ ารุงรักษาพนักงาน โดยการให๎คําตอบแทนตามคําจ๎างขั้นต่ าในเบื้องต๎น ถ๎าพนักงาน
สามารถปฏิบัติงานได๎ดี จะได๎รับการพิจารณาเพ่ิมคําตอบแทนตามความเหมาะสม และพิจารณาให๎เงิน
พิเศษในรูปแบบของคํ าอาหาร โบนัส เบี้ยขยัน และเงินพิเศษตามยอดขาย รวมถึงการให๎สวัสดิการ
ตํางๆ เชํน คํารักษาพยาบาล เครื่องแตํงกาย วันหยุดพิเศษ เพื่อเป็นการสร๎างขวัญก าลังใจใน                
การท างานและรักษาพนักงานให๎อยูํปฏิบัติงานกับกิจการได๎อยํางยาวนาน แตํถ๎าพนักงานไมํสามารถ
ปฏิบั ติงานได๎ตามเกณฑ์ที่ก าหนด ผู๎ประกอบการจะยุติการจ๎าง โดยใช๎วิธีการประเมินผลการ
ปฏิบัติงาน ถ๎าครั้งแรกไมํสามารถท าได๎ ผู๎ประกอบการจะเสนอโอกาสให๎ปรับปรุงตนเอง เพื่อให๎
พนักงานได๎มีเวลาปรับตัวและแก๎ไขข๎อบกพรํอง แตํถ๎าพนักงานยังคงไมํสามารถท างานได๎ตามท่ี
ผู๎ประกอบการต๎องการ ผู๎ประกอบการจะยุติการจ๎าง 

ในสํวนของการจัดการด๎านการเงิน ผู๎ประกอบการแตํละรายจะท าบัญชีรายรับ 
รายจํายด๎วยตนเอง เพ่ือให๎ทราบถึงสถิติยอดขายในแตํละวัน และใช๎ในการวิเคราะห์วํา สินค๎าประเภท
ไหนขายดี และสินค๎าประเภทไหนขายไมํดี เพื่อน าสินค๎าที่มียอดขายต่ ามา พัฒนาปรับปรุงให๎ดีขึ้น                 
อีกท้ังเพ่ือให๎ทราบถึงจ านวนวัตถุดิบที่ใช๎ เพื่อให๎สามารถวางแผนการบริหารจัดการภายในร๎านได๎ดี
ยิ่งขึ้น นอกจากนี้ผู๎ประกอบการบางรายจะควบคุมและตรวจสอบบัญชีรายรับ รายจําย โดยการเก็บ
หลักฐานจากใบเสร็จตํางๆ และให๎พนักงานเขียนหลักฐานการจํายเงินหรือรับเงินเป็นลายลักษณ์อักษร 
เพ่ือให๎งํายตํอการตรวจสอบและสามารถป้องกันการทุจริตได๎ในเบื้องต๎น อีกท้ังยังท าให๎การควบคุม
และบริหารจัดการด๎านการเงินมีความเป็นระบบมากขึ้น รวมถึงผู๎ประกอบการบางรายจะมีรูปแบบ 
การจัดการด๎านการเงินโดยการใช๎เงินทุนหมุนเวียนมาบริหารจัดการคําใช๎จํายตํางๆ ภายในร๎าน เพ่ือให๎
สะดวกตํอการด าเนินงาน และงํายตํอการค านวณเงินลงทุนที่ใช๎ในแตํละวัน  

นอกจากนี้การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ ผู๎ประกอบการจะมีการจัดการด๎านการผลิต 
ที่เป็นระบบ  และให๎ความส าคัญเรื่องของขั้นตอนการผลิตสินค๎าเป็นอยํา งมาก โดยเฉพาะการผลิต
เครื่องดื่มประเภทกาแฟ ผู๎ประกอบการจะฝึกสอนให๎พนักงานมีความรู๎ความเข๎าใจในการใช๎เครื่องชง
กาแฟ เพื่อให๎สามารถผลิตกาแฟให๎ได๎มาตรฐาน แตํอยํางไรก็ตามผู๎ประกอบการจะควบคุมข้ันตอนการ
ผลิตกาแฟอยํางเข๎มงวด โดยการ แบํงหน๎าที่การท างานในแตํละข้ันตอนกา รผลิตและการให๎บริการ 
จนถึงขั้นตอนสุดท๎ายในการสํงมอบสินค๎าให๎กับผู๎บริโภค ซึ่งผู๎ประกอบการบางรายจะวางต าแหนํงให๎
พนักงานแตํละคนตามต าแหนํงหน๎าที่ที่เหมาะสม และวางแผนขั้นตอนการด าเนินงานในรูปแบบ
สายพาน พร๎อมทั้งค านวณระยะเวลาในแตํละข้ันตอนการผลิตวํา แตํละขั้นตอนต๎ องใช๎เวลาไมํเกิน
เทําไหรํ เพ่ือให๎การผลิตสินค๎ามีความเป็นระบบ มีความรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพสูงสุด และเป็น
การสร๎างภาพลักษณ์ เพื่อให๎ผู๎บริโภครู๎สึกถึงความเป็นมืออาชีพ 
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นอกเหนือจากการบริหารจัดการด๎านทรัพยากรมนุษย์ ด๎านการเงิน ด๎านการผลิต 
การจัดการด๎านการตลาดถือวําเป็นสํวนส าคัญท่ีท าให๎ธุรกิจสามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันในอุตสาหกรรม
เดียวกันได๎อยํางเข๎มแข็งและก๎าวสูํความส าเร็จ ซึ่งผู๎ประกอบการจะน าปัจจัยสํวนประสมทางการตลาด
ประกอบด๎วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ชํองทางการจัดจ าหนําย และการสํงเสริมการตลาดมาใช๎วางแผนการ
ด าเนินธุรกิจ เ พ่ือให๎สามารถตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ตรงจุด ซึ่ง การด าเนินธุรกิจ
ร๎านกาแฟ ผู๎ประกอบการจะให๎ความส าคัญในเรื่องของผลิตภัณฑ์และการบริการ  โดยการสร๎างสรรค์
ตัวผลิตภัณฑ์และรูปแบบการบริการให๎มีความเหมาะสมกับศักยภาพของตนเอง มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว  
และตรงตามควา มต๎องการของผู๎บริโภค  ซึ่งการน าเสนอผลิตภัณฑ์ของแตํละร๎าน  จะมีความแตกตําง
กันตามความชอบและความถนัดของผู๎ประกอบการ โดยผู๎ประกอบการจะน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่เลือกมา
จากความชอบสํวนตัว  และน ามาเสนอขายตํอผู๎บริโภค  ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะเน๎นการจ าหนําย
เครื่องดื่มประเภทกาแฟแ ละเครื่องดื่มประเภทอ่ืนๆ  รวมถึงการจ าหนํายขนมอบเป็นตัวเสริม                 
โดยเครื่องดื่มประเภทกาแฟของผู๎ประกอบการแตํละรายจะมีความแตกตํางกัน  เนื่องจาก
ผู๎ประกอบการจะเป็นผู๎คัดเลือกเมล็ดกาแฟที่จะน ามาใช๎ที่ร๎านตามความชอบของตนเอง  แตํในเบื้องต๎น
จะน าเสนอเมนูกาแฟทีเ่ป็นพื้นฐานตามหลักสากลทั่วไป  

นอกจากเมนูกาแฟแล๎ว ร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการแตํละรายจะน าเสนอขาย
ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มประเภทอ่ืนๆ เพื่อตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภคบางรายที่ไมํนิยมดื่ม
กาแฟ ซึ่งเมนูเครื่องดื่มประเภทอ่ืนๆ ได๎แกํ เครื่องดื่มประเภทชา เชํน ชาเขี ยว ชาไทย ชารสชาติตํางๆ 
ชามะนาว เครื่องดื่มประเภทนมสดหรือน้ าผลไม๎ตํางๆ เป็นต๎น ซึ่งร๎านกาแฟทุกร๎านจะมีผลิตภัณฑ์
ประเภทเครื่องดื่มอ่ืนๆ ที่เลือกมาน าเสนอขายตํอผู๎บริโภค เพ่ือให๎ผู๎บริโภคมีตัวเลือกที่หลากหลาย 
รวมถึงบรรจุภัณฑ์ที่ใช๎ภายในร๎านจะมีรูปแบบแตกตํางกันต ามความเหมาะสมของสูตรน้ าของแตํละ
ร๎าน โดยแก๎วที่เลือกใช๎จะมีหลายรูปแบบ เชํน แก๎วกระดาษขาว แก๎วพลาสติกใส และมีหลายไซต์ 
ตั้งแตํ 12 ออนซ์ 16 ออนซ์ 20 ออนซ์ และ 22 ออนซ์  

นอกเหนือจากผลิตภัณฑ์ประเภทเครื่องดื่ม ผู๎ประกอบการจะ จ าหนํายผลิตภัณฑ์
ประเภทของหวานควบคูํกันไป ซึ่งผลิตภัณฑ์ประเภทของหวานที่ผู๎ประกอบการสํวนใหญํน ามาขายใน
ร๎านกาแฟ  ได๎แกํ ขนมอบ เชํน คุกกี้ เค๎ก และเมนูของหวาน  เชํน ฮันนี่โทส  แพนเค๎ก  วาฟเฟิล  และ
ไอศกรีม  เป็นต๎น  ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะลงมือท าเอง  แตํผู๎ประกอบการบางรายจะใช๎วิธีรับขนม
จากที่อ่ืนมาขาย  อีกท้ังผู๎ประกอบการบางรายจะน า ผลิตภัณฑ์ประเภทของคาวมาเสนอขายให๎กับ
ผู๎บริโภคในร๎านกาแฟเชํนกัน  ซึ่งผู๎ประกอบการต๎องการจะสนองตอบความต๎องการของผู๎บริโภค                  
ที่ต๎องการทานอาหาร  และต๎องการใช๎บริการร๎านกาแฟที่มีเมนูที่หลากหลายทั้งน้ าดื่ม  ของหวาน                
และของคาว รวมถึงการน าผลิตภัณฑ์ประเภทของที่ระลึกมาวางจ าหนํายด๎วย  เพ่ือให๎ผู๎บริโภคได๎เพลิน
เพลินกับการเลือกซ้ือสินค๎ามากข้ึน  
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การบริการก็จัดเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู๎ประกอบการแตํละรายให๎ความส าคัญ                     
โดยผู๎ประกอบการจะก าหนดรูปแบบการบริการที่เหมาะสมกั บการด าเนินงานของกิจการ  และเหมาะ
กับพฤติกรรมของผู๎บริโภคสํวนใหญํ ซึ่งรูปแบบการบริการในธุรกิจร๎านกาแฟ  จะมีการบริการด๎านการ
สั่งสินค๎า ทั้งการรับสั่งสินค๎าโดยพนักงานที่โต๏ะ และการรับสั่งสินค๎าที่เคาน์เตอร์  ซึ่งการบริการรูปแบบ
นี้ ผู๎บริโภคจะสามารถมาเลือกซ้ือสินค๎ าได๎ที่เคาน์เตอร์  เมื่อผู๎บริโภคสั่งสินค๎าเรียบร๎อยแล๎ว  พนักงาน
จะเป็นคนเสิร์ฟสินค๎าให๎กับผู๎บริโภคตามโต๏ะที่นั่ง  บางร๎านจะให๎ผู๎บริโภคสั่งสินค๎าหน๎าเคาน์เตอร์  
พร๎อมช าระเงิน  แตํบางร๎านจะให๎ผู๎บริโภคช าระเงินเมื่อทานเสร็จเรียบร๎อยแล๎ว  ซึ่งการบริการแตํละ
แบบจะขึ้นอยูํกับความสะดวกและความเหมาะสมของแตํละร๎าน นอกจากการบริการด๎านการสั่งสินค๎า 
ผู๎ประกอบการแตํละรายจะมีการให๎บริการใน ด๎านสถานที่และสิ่งอ านวยความสะดวกตํางๆ  ให๎กับ
ผู๎บริโภค  เพ่ือให๎ผู๎บริโภคได๎รับความสะดวกสบายมากท่ีสุด  เชํน การให๎บริการโต๏ะนั่งในห๎องแอร์            
และโต๏ะนั่งด๎านนอก สัญญาณอินเตอร์เน็ต มุมบริการน้ าดื่ม เป็นต๎น 

ในด๎านราคา ผู๎ประกอบการจะค านึงถึงการตั้งราคาวํา ควรตั้งราคาอยูํในระดับใด   
จึงจะเหมาะสม โดยจะท าการส ารวจราคากลางของตลาด และพิจารณาการตั้งราคาให๎เหมาะสมใน
ระดับท่ีพอดี ไมํสูงหรือต่ ากวําราคาก ลางของตลาดมากเกินไป เพ่ือให๎ไมํกระทบถึงกลไกของราคา
ตลาด อีกท้ังเพ่ือให๎สามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันในตลาดได๎ นอกจากนี้ผู๎ประกอบการจะพิจารณาการ
ตั้งราคาโดยค านวณจากต๎นทุนของเมล็ดกาแฟ วัตถุดิบตํางๆ คําเชําสถานที่ คําแรง คําน้ า คําไฟ และ
วิเคราะห์ต๎นทุนคําใช๎จํายทั้ งหมดวําไมํควรเกินกี่เปอร์เซ็นต์ จึงจะสามารถขายราคานี้ได๎ ในสํวนของ
การปรับราคากาแฟของผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะมีหลักการปรับขึ้นราคาทีละไมํมาก เพ่ือไมํให๎
ผู๎บริโภครับรู๎ถึงราคาท่ีสูงขึ้น หรือรู๎สึกวําต๎องจํายเพ่ิม  

ในด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายที่ส าคัญของร๎านกาแฟ  คือ สถานที่ตั้งร๎าน  ซึ่งร๎าน
กาแฟแตํละร๎านจะมีเอกลักษณ์โดดเดํนและสังเกตได๎ชัดเจนวําเป็นร๎านกาแฟ   โดยท าเลที่ตั้งของร๎าน
จะอยูํในยํานชุมชน หรือสถานที่ทํองเที่ยว เพ่ือให๎ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงได๎งําย รวมถึงการจัดหา
สถานที่จอดรถเพ่ือรองรับผู๎บริโภค  นอกจากการมีหน๎ าร๎านเพื่อรองรับผู๎บริโภคแล๎ว ผู๎ประกอบการจะ
มีชํองทางในการติดตํอสื่อสารและอัพเดตขําวสารของร๎าน โดยการใช๎เครือขํายสังคมออนไลน์                 
เชํน เฟสบุ๏ค ไลน์ อินสตราแกรม เพื่อให๎ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงความเคลื่อนไหวของร๎านและ
ผลิตภัณฑ์ใหมํๆ ของทางร๎านได๎รวดเร็วและสะดวกยิ่งข้ึน 

ในด๎านการสํงเสริมการตลาด  ผู๎ประกอบการแตํละรายใช๎วิธีการสํงเสริมการตลาด
หลากหลายรูปแบบ  ตั้งแตํการให๎พนักงานเป็นผู๎ขายสินค๎าให๎กับผู๎บริโภค  เพ่ือโน๎มน๎าวและดึงดูดให๎
ผู๎บริโภคเกิดความสนใจในตัวสินค๎า  อีกท้ังยังแสดงถึงการเอาใจใสํและเป็นกันเ องของผู๎ประกอบการ  
ท าให๎เกิดการสื่อสารระหวํางกัน  จนสามารถกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินค๎าเพ่ิมมากข้ึน  
นอกจากนี้ผู๎ประกอบการยังใช๎การสํงเสริมการตลาดโดยการโฆษณาผํานสื่อตํางๆ  เชํน นิตยาสารแจก
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ฟรี เพ่ือโปรโมทร๎านของตนเองให๎ผู๎บริโภครู๎จักร๎านมากขึ้นใ นชํวงแรก แตํในปัจจุบันผู๎ประกอบการใช๎
การโฆษณาผํานนิตยสารแจกฟรีลดน๎อยลง  เนื่องจากเห็นวําผู๎บริโภคสนใจอํานเนื้อหาในหนังสือ
น๎อยลง  สนใจเพียงการดูรูปและเปิดผําน  ท าให๎การโฆษณาโดยใช๎สื่อสิ่งพิมพ์ให๎ผลตอบรับน๎อยกวํา
เมื่อกํอน ผู๎ประกอบการจึงใช๎การโฆษณาผํานทางสื่อดิ จิตอลมากขึ้น  โดยการใช๎เฟสบุ๏คหรืออินสตรา        
แกรมตั้งเพจร๎าน  เพ่ือเป็นชํองทางติดตํอสื่อสารกับผู๎บริโภค  และท าให๎ผู๎บริโภคได๎ติดตามขําวสาร
ภายในร๎าน  รวมถึงใช๎ประชาสัมพันธ์ให๎ผู๎บริโภคทราบถึงโปรโมชั่นในแตํละวันของร๎านวํามี การ                
ลด แลก แจก แถม เพื่ อดึงดูดให๎ผู๎บริโภคมาใช๎บริการมากข้ึน ซึ่งผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะใช๎
โปรโมชั่น ซื้อครบ 10 แก๎ว แถม 1 แก๎ว และใช๎การลดราคาเครื่องดื่ม หรือถ๎าเป็นชํวงเทศกาล จะมี
การให๎โปรโมชั่นแบบซื้อ 1 แถม 1 หรือซื้อ 2 แถม 1 รวมถึงผู๎ประกอบการบางรายจะเลือกใช๎ชํวง              
วันพิเศษตํางๆ มาจัดโปรโมชั่นให๎กับผู๎บริโภค ในสํวนของสินค๎าอ่ืนๆ ภายในร๎าน อยํางเชํน เค๎ก 
ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะจัดโปรโมชั่นลดราคา เพ่ือกระตุ๎นยอดขาย 

 
ตอนที่ 2  พฤติกรรมผู้บริโภค ร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
ราชบุรี 

ภาพรวมของพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผู๎บริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
เปลี่ยนแปลงไปจากอดีตเป็นอยํางมาก เนื่องจากผู๎บริโภคเริ่มรู๎จักกาแฟ และหันมาสนใจการบริโภค
กาแฟ รวมถึงรู๎จักการใช๎ชีวิตในร๎านกาแฟ ซึ่งมีปัจจัยหลายปัจจัยที่กระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจ
ใช๎บริการร๎านกาแฟกันมากข้ึน  

2.1  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟของผู้บริโภค 
 จากการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการแตํละรายจะให๎ความส าคัญในการสร๎างสรรค์
ผลิตภัณฑ์ การเลือกสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ รวมถึงการรักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์ให๎คงท่ี 
เนื่องจากผู๎ประกอบการเล็งเห็นวําผลิ ตภัณฑ์มีความส าคัญเป็นอยํางมากตํอการสร๎างแรงจูงใจให๎
ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ ซึ่งสอดคล๎องกับข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์
ผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคบางรายเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ โดยพิจารณาจากเมล็ดกาแฟที่ใช๎ อุปกรณ์
ที่ใช๎ รวมถึงรสชาติ และคุณ ภาพของผลิตภัณฑ์ที่สามารถรักษามาตรฐานได๎ดี แตํผู๎บริโภคสํวนใหญํ 
ไมํได๎ให๎ความส าคัญและใสํใจในเมล็ดกาแฟหรืออุปกรณ์ท่ีใช๎ เนื่องจากไมํได๎มีความเชี่ยวชาญและ
ความรู๎ในเรื่องของกาแฟและเครื่องชงกาแฟมากนัก ผู๎บริโภคเพียงแตํจะค านึงถึงรสชาติของกาแฟวํา
ตรงตามความชอบและค วามต๎องการของตนเองหรือไมํ นอกจากนี้ยังมีผู๎บริโภคบางกลุํมที่นิยมใช๎
บริการร๎านกาแฟ แตํไมํได๎ชื่นชอบในการดื่มกาแฟ จะชื่นชอบในผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มประเภทอ่ืนๆ 
ของที่ร๎าน เชํน ชาเขียว โกโก๎ หรือ ขนมเค๎ก วาฟเฟิล ฮันนี่โทส เป็นต๎น 



98 
 

 

 

ในด๎านการบริการของพนักงานภายในร๎ าน รวมถึงตัวผู๎ประกอบการเอง ก็มีผลตํอ
การตัดสินใจเลือกใช๎บริการของผู๎บริโภค ผู๎ประกอบการจึงฝึกอบรมพนักงานให๎มีความพร๎อมใน           
การให๎บริการ มีบุคลิกภาพท่ีดี มีความรู๎ความเข๎าใจในผลิตภัณฑ์ของร๎านเป็นอยํางดี เพื่อให๎สามารถ
ให๎ค าแนะน าแกํผู๎บริโภคได๎ เพื่อใ ห๎ผู๎บริโภคเกิดความประทับใจและความพึงพอใจเมื่อมาใช๎บริการ             
ซึ่งสอดคล๎องกับข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์ผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํจะให๎ส าคัญในเรื่อง
การบริการของเจ๎าของกิจการและพนักงานภายในร๎าน ถ๎าผู๎บริโภคได๎รับประสบการณ์ที่ดีจากการ
บริการ ก็จ ะเกิดความพึงพอใจ เกิดการจดจ าและกลับมาใช๎บริการอีกครั้ง แตํถ๎าผู๎บริโภค                      
มีประสบการณ์ในเชิงลบด๎านการบริการ จะท าให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจไมํเลือกใช๎บริการร๎าน
กาแฟในครั้งตํอไป และเกิดการบอกตํอไปยังบุคคลที่รู๎จักในเชิงลบ จนท าให๎ผู๎บริโภคร ายอื่นไมํกล๎า 
มาใช๎บริการ 

ในสํวนของปัจจัยด๎านสถานที่และบรรยากาศของร๎านก็เป็นสํวนที่จะดึงดูดให๎
ผู๎บริโภคมาใช๎บริการร๎านกาแฟ ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจึงให๎ความส าคัญในเรื่องของบรรยากาศ
ภายในร๎านและภายนอกร๎าน โดยเลือกสร๎างบรรยากาศของร๎านให๎เหมาะกับการมานั่งดื่มกาแฟ            
และจะออกแบบร๎านให๎มีเอกลักษณ์ท่ีโดดเดํน รวมถึงการสร๎างภาพลักษณ์ของร๎านให๎สวยงาม 
สะอาด เพื่อให๎ครั้งแรกที่ผู๎บริโภคมาใช๎บริการแล๎วเกิดความประทับใจและตัดสินใจมาใช๎บริการร๎าน
กาแฟในครั้งตํอไป รวมถึงมีการบอกตํอให๎บุคคลที่รู๎จักฟัง จนเกิดการชักชวนให๎ม าใช๎บริการเพ่ิมมาก
ขึ้น ซึ่งสอดคล๎องกับข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์ผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญ        
ในเรื่องของบรรยากาศและรูปแบบการตกแตํงร๎าน โดยผู๎บริโภคสํวนใหญํจะตัดสินใจเลือกใช๎บริการ
ร๎านกาแฟ โดยดูวําร๎านกาแฟร๎านนั้นมีบรรยากาศร๎านเป็นอยํ างไร เหมาะกับการมานั่งดื่มกาแฟหรือ
มานั่งพักผํอนสหรือไมํ มีความสงบหรือไมํ มีการเปลี่ยนแปลงในเรื่องการตกแตํงและบรรยากาศของ
ร๎านมากน๎อยขนาดไหน มีความสะอาดและดูมีมาตรฐานหรือไมํ ซึ่งถ๎าร๎านกาแฟมีบรรยากาศร๎าน           
ที่ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภค ก็จะเป็นสํ วนท าให๎ผู๎บริโภคเลือกใช๎บริการ และกลับมาใช๎
บริการซ้ า จนเกิดความภักดีตํอกิจการ  

นอกจากบรรยากาศของร๎านแล๎ว ผู๎ประกอบการยังเห็นวํา สถานที่ตั้งและความ
สะดวกในการเข๎าถึง มีผลตํอการตัดสินใจเลือกใช๎บริการ เนื่องจากพฤติกรรมของผู๎บริโภคสํวนใหญํ
ที่มาใช๎บริการร๎านตนเอ ง จะค านึงถึงท าเลที่ตั้งของร๎านวํา มีระยะทางไมํไกลจากที่พัก หรือที่ท างาน 
มีความสะดวกในการเข๎าถึง มีที่จอดรถสะดวกสบาย ซึ่งสอดคล๎องกับข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์
ผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟจากเหตุผลของสถานที่ ท าเลที่ตั้ง
อยูํไมํไกลจากที่ท างาน มีที่จอดรถสะดวกสบาย เนื่องจากผู๎บริโภคบางรายไมํสะดวกท่ีจะเดินทางไป
ใช๎บริการร๎านกาแฟที่อยูํไกลๆ  เพราะเหตุผลในเรื่องของเวลาที่จ ากัด  อีกท้ังการมีสถานที่จอดรถ
สะดวก จะท าให๎ผู๎บริโภคหมดกังวลในเรื่องของการหาสถานที่จอดรถ  
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2.2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคร้านกาแฟ 
จากการศึกษา พบวํา การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ภายในร๎านกาแฟของผู๎บริโภค            

สํวนใหญํจะเป็นผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มประเภทกาแฟ โดยเฉพาะเมนูกาแฟเย็นจะได๎รับความนิยมมาก
ที่สุด แตํประเภทของผลิตภัณฑ์ กาแฟที่ผู๎บริโภคเลือกซ้ือมากที่สุดของแ ตํละร๎านจะมีความแตกตําง
กัน ขึ้นอยูํกับสูตรที่เป็นเอกลักษณ์ของแตํละร๎าน บางร๎านเมนูเอสเพรสโซํจะขายดีที่สุด บางร๎านเมนู            
คาปูชิโนํจะขายดี ซึ่งผู๎บริโภคแตํละคนจะมีความชอบในรสชาติของกาแฟไมํเหมือนกัน บางคนชอบที่
จะดื่มกาแฟเข๎มๆ จะเลือกสั่งเอสเพรสโซํ บา งคนไมํชอบกาแฟเข๎ม ก็จะเลือกสั่งเป็นคาปูชิโนํหรือ           
ลาเต๎ ตามแตํความชอบของแตํละคน ซึ่งสอดคล๎องกับข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์ผู๎บริโภค พบวํา 
ผู๎บริโภคสํวนใหญํจะเลือกดื่มกาแฟ ตามความชอบของตนเองเป็นหลัก ท าให๎เห็นวําความต๎องการ
ของผู๎บริโภคมีความหลากหลายตามความชื่นชอบและรสนิยมการดื่มกาแฟของตนเอง 

 
2.3  พฤติกรรมการเลือกช่วงเวลาในการใช้บริการของผู้บริโภคร้านกาแฟ 

จากการศึกษา พบวํา ชํวงเวลาที่ผู๎บริโภคนิยมมาใช๎บริการของแตํละร๎านมีความ
แตกตํางกัน ขึ้นอยูํกับความสะดวกของผู๎บริโภคแตํละคน บางร๎านผู๎บริโภคจะนิยมเข๎าม าใช๎บริการ
ชํวงเช๎า แตํบางร๎านผู๎บริโภคจะนิยมเข๎าใช๎บริการในชํวงบํายๆ สํวน ความถี่ในการใช๎บริการร๎านกาแฟ
ของผู๎บริโภคสํวนใหญํ ผู๎ประกอบการเห็นวํา จะมีผู๎บริโภคท่ีมาใช๎บริการทุกวัน บางรายจะมาอาทิตย์
ละครั้ง บางรายอาทิตย์ละสองครั้ง ซึ่งขึ้นอยูํกับความสะดวกของผู๎ บริโภคแตํละราย  ซึ่งสอดคล๎องกับ
ข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์ผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํจะเลือกชํวงเวลาในการดื่มกาแฟตาม
ความสะดวกของตนเองเป็นหลัก สํวนความถี่ในการใช๎บริการ จะขึ้นอยูํกับการบริโภคกาแฟจ านวน            
กี่แก๎วตํอวัน และข้ึนอยูํกับความสะดวกและโอกาสในการเข๎าใช๎บริการ  

 
2.4  พฤติกรรมการเข้าถึงแหล่งข้อมูลของการใช้บริการร้านกาแฟ 

จากการศึกษา พบวํา การเข๎าถึงแหลํงข๎อมูลในการเข๎าใช๎บริการร๎านกาแฟมาจาก
เครือขํายสังคมออนไลน์เป็นหลัก เชํน เฟสบุ๏ค ไลน์ อินสตราแกรม ซึ่งผู๎บริโภคจะรับรู๎ขําวสารจาก
เพ่ือนหรือบุคคลที่รู๎จักท่ีมาเช็คอิน หรือโพสต์รูปลงในเฟสบุ๏ค ไลน์หรืออินสตราแกรม ผู๎บริโภคจะรู๎สึก
สนใจและเกิดการค๎นหาหรือสอบถามถึงสถานท่ีตั้งร๎าน บรรยากาศของร๎าน รวมถึงรสชาติ ราคาและ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ถ๎าผู๎บริโภคได๎รับขําวสารในเชิงบวกจะเกิดการตัดสินใจมาใช๎บริการ 
นอกจากนั้นการรับรู๎ขําวสารยังมาจากการบอกปากตํอปากของคนรู๎จัก หากคนท่ีรู๎จักมาใช๎บริการ
แล๎วรู๎สึกประทับใจ ก็จะมีการบอกตํอให๎มาใช๎บริการ แตํจะมีผู๎บริโภคบางรายที่ได๎รับข๎อมูลมาจากสื่อ
สิ่งพิมพ์ เชํน นิตยสารแจกฟรี รวมถึงการเข๎าใช๎บริการจากการส ารวจและค๎นหาด๎วยตนเอง  
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2.5  พฤติกรรมด้านทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อร้านกาแฟ 
จากการศึกษา พบวํา พฤติกรรมด๎านทัศนคติของผู๎บริโภคท่ีมีตํอร๎านกาแฟแตํละ

ร๎านจะมีทั้งข๎อดีและข๎อเสีย โดยผู๎บริโภคสํวนใหญํจะมีความพึงพอใจกับร๎านกาแฟที่ตนเองใช๎บริการ
ในเชิงบวก ทั้งในด๎านของผลิตภัณฑ์ที่ตรงต ามความต๎องการ มีผลิตภัณฑ์ให๎เลือกหลากหลาย 
ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและรสชาติได๎มาตรฐาน มีการน าเสนอผลิตภัณฑ์ใหมํๆ สํวนทัศนคติที่มีในเชิงลบ
ตํอร๎านกาแฟของผู๎บริโภคสํวนใหญํจะเกิดจากคุณภาพของกาแฟและรสชาติของกาแฟหรือสินค๎า
อ่ืนๆ ที่เปลี่ยนไป ท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความรู๎สึกวํ าร๎านกาแฟไมํได๎ใสํใจในเรื่องของคุณภาพ                
และไมํสามารถผลิตสินค๎าได๎ตรงตามความต๎องการ จนอาจท าให๎ไมํกลับมาใช๎บริการในครั้งตํอๆ ไป 
รวมถึงความไมํประทับใจที่เกิดจากการให๎บริการของพนักงานที่มีบุคลิกภาพที่ไมํดี เชํน การพูดจา 
หรือสีหน๎าทําทางในการให๎บริ การ จนเกิดประสบการณ์ที่ไมํดีและสร๎างความไมํประทับใจในการเข๎า
ใช๎บริการ 

 
ตอนที่ 3  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของ
ผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

ผู๎ประกอบการรายยํอยที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟจะน ากลยุทธ์ก ารสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขันมาใช๎ เพ่ือให๎สามารถด าเนินธุรกิจได๎เหนือกวําคูํแขํง และสามารถเป็นผู๎น า                   
ด๎านการตลาดของธุรกิจกาแฟภายในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี โดยผู๎ประกอบการจะมีการ          
ปรับใช๎กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันท่ีเหมาะสมกับธุรกิจและศักยภาพในการด าเนิน
ธุรกิจของตนเอง ได๎แกํ กลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง กลยุทธ์การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุนต่ า กลยุทธ์     
การมุํงตลาดเฉพาะสํวน และกลยุทธ์การตอบสนองอยํางรวดเร็ว  

3.1  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
จากการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการน า กลยุทธ์การสร๎างความแตกตํางมาใช๎ใน 

การด าเนินธุรกิจ โดยค านึงถึงความต๎องการของผู๎บริโภคทุกกลุํม เพ่ือให๎สามารถตอบสนองความ
ต๎องการของผู๎บริโภคท่ีมีความต๎องการที่หลากหลายและตํางไปจากเดิม ซึ่งผู๎ประกอบการจะเพ่ิมมูลคํา
ของผลิตภัณฑ์ให๎เกิดความแตกตํางจากร๎านกาแฟทั่ว ไป โดยการแสดงให๎ผู๎บริโภคเห็นวําวัตถุดิบที่
น ามาใช๎ได๎รับการคัดสรรจากแหลํงวัตถุดิบที่มีชื่อเสียง อีกท้ังผู๎ประกอบการ จะเลือกใช๎เมล็ดกาแฟ
หลากหลายสายพันธุ์ทั้งเมล็ดกาแฟของไทยและเมล็ดกาแฟที่น าเข๎ามาจากตํางประเทศ เพื่อสร๎าง
ความเป็นเอกลักษณ์ในด๎านของรสชาติและคุณภาพที่แตกตํางจากผู๎ประกอบการรายอื่น  

นอกจากความแตกตํางของเมล็ดกาแฟที่ผู๎ประกอบการเลือกใช๎แล๎ว ความสดใหมํ
ของเมล็ดกาแฟ ก็เป็นสิ่งที่ชํวยสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับผลิตภัณฑ์ เนื่องจากความสดใหมํของเมล็ดกาแฟ
มีผลตํอรสชาติและคุณภาพของกาแฟ ท าให๎กาแฟที่ผลิตออกมาเกิดความแ ตกตํางจากคํูแขํงขัน      
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ดังนั้นผู๎ประกอบการจะใสํใจในเรื่องระยะเวลาของการเก็บรักษา การน าเมล็ดกาแฟมาใช๎                    
และการควบคุมคุณภาพการชง เพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดความพึงพอใจและรับรู๎ถึงความใสํใจในการผลิต
สินค๎าท่ีมีคุณภาพและเห็นวําร๎านกาแฟสามารถรักษามาตรฐานของรสชาติให๎คงเดิมอยูํเสมอ นอกจาก
การสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับผลิตภัณฑ์แล๎ว ผู๎ประกอบการจะ สร๎างมูลคําเพ่ิมในการบริการ โดยเน๎นการ
บริการให๎ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภค เพ่ือให๎สามารถให๎บริการได๎ตรงจุด รวมถึงการน าเสนอ
ขนาดของบรรจุภัณฑ์ที่มีความหลากหลาย เพื่อ ให๎เกิดความแตกตํางทางด๎านการบริการที่หลากหลาย
มากกวําคูํแขํงขัน  

ในด๎าน การประยุกต์ใช๎เทคโนโลยีใหมํๆ ในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ 
ผู๎ประกอบการจะมุํงเน๎นในเรื่องเทคโนโลยีของเครื่องชงกาแฟ โดยจะพิจารณาศักยภาพของตนเองวํา
สามารถลงทุนซื้อเครื่องชงกาแฟในระดับไหน ซึ่งกา รลงทุนใช๎เครื่องชงที่มีคุณภาพและมีเทคโนโลยี            
ที่ทันสมัย จะชํวยให๎ผลิตภัณฑ์ของผู๎ประกอบการมีความแตกตํางจากคํูแขํงขัน  และสํงผลตํอ
ภาพลักษณ์ของธุรกิจให๎ดูเป็นมืออาชีพมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ผู๎ประกอบการจะสามารถวางต าแหนํง
ของผลิตภัณฑ์วําอยูํในระดับใด และสามารสร๎างตราสินค๎าให๎เป็นผลิตภัณฑ์ของท๎องถิ่นท่ีมีรสชาติและ
คุณภาพเทียบเทํากับตราสินค๎าที่มีชื่อเสียง นอกเหนือจากผลิตภัณฑ์และเทคโนโลยีที่จะชํวยสร๎าง
ภาพลักษณ์ที่ดีให๎กับธุรกิจแล๎ว พนักงานภายในร๎านก็เป็นสํวนส าคัญท่ีจะชํวยสร๎างประสบการณ์ให๎ 
เกิดแกํผู๎บริโภค ซึ่ งผู๎ประกอบการจะพัฒนาศักยภาพของตนเองอยูํเสมอ เพื่อให๎เกิดความเชี่ยวชาญ
และความนําเชื่อถือ รวมถึงฝึกอบรมพนักงานในด๎านตํางๆ เพ่ือเสริมสร๎างภาพลักษณ์ของกิจการให๎
เกิดความ แตกตํางจาก คูํแขํงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันทั้งในเรื่องของระบบการท างาน คุณภาพ 
อุปกรณ์ บรรจุภัณฑ์ การบริการ บรรยากาศ และความรู๎ความสามารถของผู๎ประกอบการ 

 
3.2  กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า 

จากการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการบางรายน ากลยุทธ์การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุนต่ า
มาบริหารต๎นทุนการผลิตและบริหารการจัดการภายในองค์กร โดยการสร๎างเครือขํายเพ่ือแลกเปลี่ยน
เรียนรู๎และแชร์ประสบการณ์ในกลุํมผู๎ประกอบการทั้งรายใหญํและรายยํอยที่ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับ
กาแฟเหมือนกัน ท าให๎ผู๎ประกอบการรู๎จักแหลํงวัตถุดิบที่ใช๎ในการด าเนินธุรกิจที่หลากหลาย                
และสามารถเลือกซ้ือวัตถุดิบจากแหลํงวัตถุดิบได๎โดยตรง สํงผลให๎สามารถลดต๎ นทุนของวัตถุดิบ             
และชํวยให๎มีต๎นทุนของผลิตภัณฑ์ที่ต่ ากวําคูํแขํงขัน นอกจากการสร๎างเครือขํายของกลุํมผู๎ด าเนินธุรกิจ
ร๎านกาแฟที่ชํวยให๎ผู๎ประกอบการสามารถลดต๎นทุนภายในองค์กรได๎แล๎ว ผู๎ประกอบการบางรายเลือก
ท าธุรกิจเสริม โดยเลือกด าเนินธุรกิจเป็นผู๎จัด จ าหนํายวัตถุดิบที่เก่ียวกับร๎านกาแฟ ท าให๎
ผู๎ประกอบการไมํต๎องสั่งซื้อวัตถุดิบผํานตัวแทนจ าหนําย และท าให๎ได๎วัตถุดิบในราคาต๎นทุน สํงผลให๎
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วัตถุดิบที่น ามาใช๎ในธุรกิจของตนเองมีราคาต่ ากวําคูํแขํงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน จนเกิดความ
ได๎เปรียบและสามารถสร๎างผลก าไรได๎มากกวําคูํแขํงขันรายอ่ืน 

 
3.3  กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 

จากการศึกษา พบวํา การมุํงตลาดเฉพาะสํวนของธุรกิจร๎านกาแฟจะเป็นลักษณะ
การน าเสนอผลิตภัณฑ์ประเภทกาแฟให๎กับผู๎บริโภคเฉพาะกลุํมท่ีนิยมบริโภคเครื่องดื่มกาแฟที่มี           
ความแตกตํางจากเมนูกาแฟพ้ืนฐานทั่วไป ซึ่งผู๎ประกอบการจะน าเสนอผลิตภัณฑ์พิเศษ โดยมุํงเน๎นไป
ยังผู๎บริโภคเฉพาะกลุํมท่ีมีความต๎องการความแปลกใหมํของกาแฟ และมีความรู๎ในการดื่มกาแฟ             
โดยผู๎ประกอบการเล็งเห็นวํา การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟหากสามารถน าเสนอเมนูทุกเมนูที่มีอยูํ          
ในศาสตร์ของกาแฟและเป็นเมนูที่ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ จะชํวยสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขันกับคูํแขํงขันในธุรกิจเดียวกันได๎ จะท าให๎ธุรกิจมีความโดดเดํนเหนือคํูแขํงขัน และท าให๎
ธุรกิจสามารถเข๎าถึงผู๎บริโภคได๎ทุกกลุํม  

 
3.4  กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

จากการศึก ษา พบวํา ผู๎ประกอบการจะพัฒนาผลิตภัณฑ์เกําของตนเองอยูํเสมอ 
เพ่ือรักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์และรักษาความจงรักภักดีตํอตราสินค๎าของผู๎บริโภคให๎ได๎มากท่ีสุด 
โดยผู๎ประกอบการจะใช๎วิธีการตรวจสอบคุณภาพของผลิตภัณฑ์วํายังคงมีคุณภาพเหมือนเดิมหรือไมํ  
ถ๎าผู๎ประกอบการตรวจสอบแล๎วไมํได๎ตามมาตรฐานที่ก าหนดไว๎ จะมีการพัฒนา ปรับปรุงและแก๎ไขให๎
ดีขึ้นโดยเร็วที่สุด เพ่ือไมํให๎ผู๎บริโภคเกิดความไมํเชื่อม่ันในคุณภาพและน าไปบอกตํอ นอกจาก                 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์เกําแล๎ว ผู๎ประกอบการจะพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ เพื่อให๎เข๎ากับยุคสมัยและ               
ความต๎องการของผู๎บริโภคท่ีมีมากข้ึน โดยผู๎ประกอบการจะคิดค๎นเมนูใหมํ หรือน าเทคโนโลยี           
ที่เก่ียวข๎องกับกาแฟที่เกิดขึ้นมาใหมํมาน าเสนอขายตํอผู๎บริโภคให๎รวดเร็วที่สุด รวมทั้งการเพ่ิมเมนู
อ่ืนๆ ภายในร๎านให๎มีความหลากหลาย เพ่ือให๎ผู๎บริโภคมีตั วเลือกมากยิ่งขึ้น ซึ่งจะชํวยสร๎างให๎กิจการ 
มีความได๎เปรียบในการตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาได๎อยําง
รวดเร็ว 

นอกจากการตอบสนองอยํางรวดเร็วในด๎านผลิตภัณฑ์แล๎ว  ผู๎ประกอบการจะ
วิเคราะห์ถึงศักยภาพของพนักงาน ขีดความสามารถ เงื่อนไข ข๎อจ า กัด และความเป็นไปได๎ในการ
ตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภคในระยะเวลาที่ไมํเกินขีดจ ากัดในการรอรับผลิตภัณฑ์               
เพ่ือน ามาใช๎ในการวางระบบการผลิตที่จะสามารถสํงมอบผลิตภัณฑ์ให๎กับผู๎บริโภคได๎รวดเร็วที่สุด               
ซึ่งผู๎ประกอบการจะฝึกสอนให๎พนักง านมีทักษะในการผลิตสินค๎าให๎รวดเร็ว และวางแผนเรื่อง
ระยะเวลาในการผลิตสินค๎าในแตํละข้ันตอนอยํางเป็นระบบ เพื่อให๎เกิดการตอบสนองอยํางรวดเร็ว 
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จนท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความพึงพอใจ  รวมถึง การสื่อสารจากพนักงานต๎องสามารถตอบค าถามของ
ผู๎บริโภคได๎ในทันท ีซึ่งจะสํงผลให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ได๎อยํางรวดเร็ว 

 
อภิปรายผลการศึกษา 
ตอนที่ 1  รูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

1.1  รูปแบบการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 
จากผลการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการรายยํอยสํวนใหญํด า เนินธุรกิจร๎านกาแฟใน

รูปแบบของธุรกิจเจ๎าของคนเดียว มีผู๎ประกอบการเพียงรายเดียวที่ เลือกลงทุนท าธุรกิจร๎านกาแฟใน
รูปแบบของหุ๎นสํวน ผู๎วิจัยมีความคิดเห็นวํา ผู๎ประกอบการรายยํอยสํวนใหญํตัดสินใจเลือกด าเนิน
ธุรกิจในรูปแบบกิจการเจ๎าของคนเดียว เพราะมีความคลํองตัวตํอกา รด าเนินงานและการตัดสินใจใน
เรื่องการบริหารงานตํางๆ สามารถสร๎างรูปแบบร๎านกาแฟให๎มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวตามความชอบของ
ตนเองได๎อยํางอิสระ และได๎รับผลก าไรทั้งหมดเพียงคนเดียว สอดคล๎องกับแนวคิดของ O.C. Ferrell 
และ Geoffrey Hirt (2005: 85) ได๎กลําววํา ข๎อดีของการประกอบ กิจการเจ๎าของคนเดียว คือ กํอตั้ง
ได๎งํายและมีต๎นทุนต่ า ไมํต๎องจ๎างนักกฎหมายมาด าเนินการขั้นตอนตํางๆ นอกจากนั้นยังมีความ
ยืดหยุํนสูง เจ๎าของกิจการมีสิทธิ์ในการตัดสินใจด าเนินงานได๎อยํางรวดเร็ว อีกทั้งก าไรทั้งหมดของ
กิจการก็ถือเป็นของเจ๎าของแตํเพียงผู๎เดียว  ซึ่งผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะใช๎สถานที่ท่ีเป็นบ๎านของ
ตนเองในการด าเนินธุรกิจ แตํผู๎ประกอบการบางรายจะใช๎การเชําสถานที่ท่ีมีลักษณะเป็นห๎องเชําใน
การเปิดร๎านกาแฟ โดย ผู๎ประกอบการจะค านึงถึงองค์ประกอบหลายอยํางท้ังเรื่องของเงินลงทุน 
รูปแบบของร๎าน การบริหารงาน การแขํงขัน แล ะความรู๎ความสามารถของตนเอง สอดคล๎องกับ
แนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2552: 20) ได๎กลําววํา โดยทั่วไปการประกอบธุรกิจจะต๎องศึกษาความ
พร๎อมของทรัพยากร เชํน เงินทุน แรงงาน เครื่องจักร และวัตถุดิบ ผู๎ประกอบการแตํละรายจึงได๎
ก าหนดขนาดและรูปแบบการลงทุนในลักษณะร๎านกาแฟระ ดับพรีเมียม ที่ เน๎นการให๎บริการที่
หลากหลายในด๎านของผลิตภัณฑ์ จ าหนํายเครื่องดื่มประเภทกาแฟและเครื่องดื่มประเภทอ่ืนๆ ควบคูํ
ไปกับการจ าหนํายขนมอบ และ เน๎นการสร๎างบรรยากาศร๎านและการตกแตํงร๎านให๎มีความโดดเดํน
จากร๎านกาแฟทั่วๆ ไป รวมถึงการคัดสรรเมล็ดกาแฟ เพื่อให๎ได๎ รสชาติที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวและ
เพ่ือให๎สามารถสร๎างตราสินค๎าเป็นของตนเอง สอดคล๎องกับงานวิจัยของ จริยา บรรพลา (2548 ) 
ศึกษาเรื่อง การศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร๎านกาแฟสบายคอร์เนอร์ พบวํา กลุํมตัวอยํางให๎
ความส าคัญในด๎านการบริการมากที่สุด และต๎องการให๎ร๎านก าแฟมีบริการที่หลากหลาย มีบรรยากาศ
ร๎านที่สวยงาม สะอาด ผู๎วิจัยมีความคิดเห็นวํา การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟในปัจจุบันสามารถท าได๎งําย
ขึ้น เนื่องจากมีแหลํงความรู๎และมีหลักสูตรอบรมส าหรับการเปิดร๎านกาแฟให๎กับผู๎ที่สนใจจะท าธุรกิจ
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ในด๎านนี้ได๎เรียนรู๎มากมาย ซึ่งสํงผลให๎ มีร๎านกาแฟเปิดขึ้นเป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะร๎านกาแฟแบบ
ซุ๎มหรือแบบรถเข็นที่สามารถมองเห็นได๎ตามสถานที่ตํางๆ ดังนั้นการจะท าธุรกิจร๎านกาแฟให๎มีความ
แตกตํางจากคํูแขํงขันผู๎ประกอบการรายยํอยที่มีเงินลงทุนหรือมีหุ๎นสํวนจะเลือกลงทุนด าเนินธุรกิจ 
ร๎านกาแฟในรูปแบบของร๎านก าแฟพรีเมียม ซึ่งร๎านกาแฟพรีเมียมก าลังเป็นร๎านกาแฟที่อยูํในกระแส
นิยม เนื่องจากพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผู๎บริโภคในปัจจุบันนิยมใช๎บริการร๎านกาแฟที่มีสถาน          
ที่ส าหรับนั่งดื่มกาแฟ มีบรรยากาศที่รื่นรมย์ มีบริการสินค๎าที่หลากหลาย ซึ่งร๎านกาแฟพรีเมียมจะ           
มีข๎อดีกวําร๎านกาแฟทั่วๆ ไปตรงที่สามารถตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ดีกวําและเข๎ากับ
รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู๎บริโภคในปัจจุบัน และหากผู๎ประกอบการรายยํอยสามารถสร๎าง             
ตราสินค๎าของตนเองให๎แข็งแกรํง มีรสชาติอรํอย มีคุณภาพ มีมาตรฐานและมี เอกลักษณ์ท่ีโดดเดํน 
รวมถึงมีท าเลที่ตั้งที่ดี มีรูปแบบการตกแตํงร๎านและบรรยากาศภายในร๎านที่แตกตํางจากคํูแขํงขัน         
ก็จะสามารถดึงดูดผู๎บริโภคให๎มาใช๎บริการและสามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันท้ังรายเล็กและรายใหญํ          
ในตลาดได๎อยํางมั่นคงและยั่งยืน  

 
1.2  ลักษณะการบริหารจัดการในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 

จากผลการศึกษา พบวํา  ผู๎ประกอบการแตํละรายมีการจัดการด๎านทรัพยากร
มนุษย์ที่มีลักษณะการบริหารจัดการแบบคนในครอบครัว ผู๎ประกอบการจะเป็นผู๎คัดเลือกพนักงานใน
ร๎านด๎วยตนเอง โดยใช๎วิธีการสัมภาษณ์และการสังเกตผู๎รับคัดเลือ กจากบุคลิกภาพ รูปลักษณ์และ
ทัศนคติ อีกทั้งผู๎ประกอบการสํวนใหญํไมํได๎ให๎ความส าคัญในการคัดเลือกพนักงานจากประสบการณ์ 
และเห็นวําพนักงานที่ไมํมีประสบการณ์มากํอน จะมีความกระตือรือร๎นในการเรียนรู๎ และพร๎อมรับ          
สิ่งใหมํๆ ได๎ดีกวํา ส าหรับบางรายที่มีประสบการณ์ การท างานมากํอน ผู๎ประกอบการจะให๎ทดลอง
ปฏิบัติงาน นอกจากนี้ผู๎ประกอบการบางรายจะคัดเลือกพนักงานจากการใช๎ศาสตร์การดูโหงวเฮ๎ง 
รวมถึงการก าหนดวุฒิการศึกษาข้ันต่ า  เพ่ือใช๎ประกอบการพิจารณา  ผู๎วิจัยมีความคิดเห็นวํา                
การคัดเลือกพนักงานเป็นสิ่งส าคัญอันดับแรกท่ีจะท าให๎การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟเป็นไปอยํางราบรื่น
และมีประสิทธิภาพ หากผู๎ประกอบการสามารถคัดเลือกพนักงานที่มีความความขยัน ทุํมเทและ      
พร๎อมเรียนรู๎สิ่งใหมํๆ ก็จะท าให๎ธุรกิจด าเนินไปสูํความส าเร็จได๎ สอดคล๎องกับแนวคิดของ พิชิต 
เทพวรรณ์ (2554: 24) ได๎กลําววํา มนุษย์เป็นทรัพยากรที่จัดได๎วําเป็นสินทรัพย์ที่มีคุณคํามากท่ีสุด     
ขององค์การเป็นปัจจัยส าคัญในการน าองค์การก๎าวสูํความส าเร็จ ซึ่งการใช๎วิธีสัมภาษณ์จะท าให๎รู๎ถึง
ทัศนคติในเบื้องต๎นของผู๎รับคัดเลือกวําเป็นอยํางไร รวมถึงการคัดเลือกผู๎ที่ไมํมีประสบการณ์ ใน            
ร๎านกาแฟมากํอน จะท าให๎ผู๎รับคัดเลือกพร๎อมเปิดรับสิ่งใหมํๆ ที่ผู๎ประกอบการจะเป็นผู๎สอนได๎ดี            
และจะไมํเกิดการตํอต๎านทางความคิด และท าให๎สามารถปฏิบัติงานได๎ตรงตามความต๎องการ              
ของผู๎ประกอบการ แตํก็อาจท าให๎ผู๎ประกอบการต๎องเสียเวลาในการฝึกสอน 
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พนักงานที่ได๎รับคัดเลือกจะต๎องได๎รับการพัฒนาทักษะทางความรู๎ความสามารถ
ของตนเอง โดยผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะสอนและพัฒนาพนักงานด๎วยตนเอง เพ่ือให๎พนักงานได๎รับ
ความรู๎โดยตรงและเข๎าใจในทุกผลิตภัณฑ์ของร๎าน แตํผู๎ประกอบการบางรายจะใช๎วิธีการสํงพนักงาน
ไปฝึกอบรมจากผู๎เชี่ยวชาญ นอกจากนี้ผู๎ประกอบการจะบ ารุงรักษาพนักงาน โดยการพิจารณาให๎
คําตอบแทนที่เหมาะสม ให๎เงินพิเศษในรูปแบบตํางๆ รวมถึงให๎สวัสดิการตํางๆ เชํน คํารักษาพยาบาล 
เครื่องแตํงกาย วันหยุดพิเศษ เป็นต๎น เพ่ือเป็นการสร๎างขวัญก าลังใจในการท างานและเป็นการรั กษา
พนักงานให๎อยูํปฏิบัติงานกับกิจการได๎อยํางยาวนาน ผู๎วิจัยมีความคิดเห็นวํา การที่ผู๎ประกอบการให๎
ความส าคัญและความเอาใสํใจพนักงาน จะสํงผลดีในหลายด๎านทั้งด๎านความรู๎สึกของพนักงานที่มีตํอ
กิจการ ท าให๎พนักงานมีความสุขในการท างาน มีความรักและความผูกพันกับผู๎ประก อบการและ
กิจการ ซึ่งจะชํวยลดปัญหาการลาออกของพนักงานที่อาจจะท าให๎การด าเนินธุรกิจสะดุดหรือ
หยุดชะงักได๎ และจะสํงผลตํอการปฏิบัติงานของพนักงานที่จะทุํมเทแรงกาย แรงใจและใสํใจในการ
ท างานมากยิ่งข้ึน รวมถึงจะสํงผลตํออารมณ์และบุคลิกภาพภายนอกที่ดีของพนักงาน และสุดท๎ายจ ะ
สํงผลให๎ธุรกิจสามารถด าเนินไปสูํความส าเร็จได๎อยํางยั่งยืน สอดคล๎องกับแนวคิดของชูชัย สมิทธิไกร 
(2552: 8) ได๎กลําววํา การจูงใจบุคลากรให๎เกิดความกระตือรือร๎น ทุํมเทแรงกาย แรงใจในการท างาน 
ถือวําเป็นสิ่งส าคัญตํอความส าเร็จขององค์กรเป็นอยํางมาก แตํถ๎าพนักงานไมํสา มารถปฏิบัติงานได๎
ตามเกณฑ์ที่ก าหนด ผู๎ประกอบการจะใช๎วิธีการประเมินผลการปฏิบัติงาน ถ๎าในครั้งแรกไมํสามารถท า
ได๎ ผู๎ประกอบการจะเสนอโอกาสให๎ปรับปรุงตนเอง เพื่อให๎พนักงานได๎มีเวลาปรับตัวและแก๎ไข
ข๎อบกพรํอง ถ๎าหากพนักงานยังคงไมํสามารถท างานได๎ตามท่ีผู๎ประกอบการต๎องการ ผู๎ประกอบการจะ
ประเมินให๎พนักงานออก ผู๎วิจัยมีความคิดเห็นวํา ถ๎าผู๎ประกอบการมีวิธีการยุติการจ๎างที่ดี จะสํงผลให๎
ธุรกิจสามารถด าเนินไปได๎อยํางราบรื่น และไมํเกิดปัญหาในการบริหารจัดการภายในองค์กร  

ในสํวนของการจัดการด๎านการเงิน ผู๎ประกอบการแตํละรายจะท าบัญชีร ายรับ 
รายจํายด๎วยตนเอง เพ่ือให๎ทราบถึงสถิติยอดขายในแตํละวัน และน ามาใช๎ในการวิเคราะห์และ             
วางแผนการบริหารจัดการภายในองค์กรในการจัดซื้อวัตถุดิบ  รวมถึงควบคุมและตรวจสอบบัญชี
รายรับ รายจําย โดยการเก็บหลักฐานจากใบเสร็จตํางๆ เพื่อให๎งํายตํอการตรวจสอบและ สามารถ
ป้องกันการทุจริตได๎ในเบื้องต๎น อีกทั้งยังท าให๎การควบคุมและการบริหารจัดการด๎านการเงินมีความ
เป็นระบบมากขึ้น และผู๎ประกอบการจะมีการใช๎เงินทุนหมุนเวียนมาบริหารจัดการคําใช๎จํายตํางๆ 
ภายในร๎าน เพ่ือให๎สะดวกตํอการด าเนินงาน และงํายตํอการค านวณเงินลงทุนที่ใช๎ใ นแตํละวัน 
สอดคล๎องกับแนวคิดของ เอกกมล  เอ่ียมศรี (2557) ได๎กลําววํา การบริหารการเงิน คือ  การวางแผน
การจัดระเบียบและการควบคุมก ากับกิจกรรมทางการเงิน  เชํน การจัดซื้อ และการใช๎ประโยชน์จาก
เงินทุนขององค์กร ผู๎วิจัยมีความคิดเห็นวํา การวางแผนทางการเงินที่ดีจะสํงผลให๎ กิจการสามารถ
คาดการณ์ วางแผนอนาคตและก าหนดแนวทางในการด าเนินธุรกิจให๎ประสบความส าเร็จและคงอยูํได๎
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ในระยะยาว อีกทั้งจะชํวยให๎ผู๎ประกอบการสามารถควบคุมคําใช๎จํายในการด าเนินงานได๎อยํางเป็น
ระบบ เพื่อให๎สามารถสร๎างผลก าไรสูงสุดให๎กับธุรกิจ สอดคล๎องกับแนวคิดของ เอกกมล  เอ่ียมศรี 
(2557) ได๎กลําววํา การวางแผนทางการเงิน  ถือเป็นหน๎าที่ส าคัญควรมีการวางแผนทางการเงินทั้ง
ระยะสั้นและระยะยาวให๎มีความสอดคล๎องกับรายได๎และคําใช๎จํายของกิจการ  การวางแผนทาง
การเงินจะเกี่ยวข๎องกับการพยากรณ์เหตุการณ์ที่คาดวําจะเกิดขึ้นในอนาคตซึ่งจะมีผลกระ ทบ               
ตํอเงินทุนของกิจการ 

เมื่อธุรกิจมีการบริหารจัดการด๎านการเงินที่เป็นระบบ จะสํงผลให๎ผู๎ประกอบการ
สามารถวางแผนการจัดการด๎านการผลิตให๎มีประสิทธิภาพ จากการบริหารเงินลงทุนในการจัดซื้อ
อุปกรณ์และวัตถุดิบ เพื่อใช๎ใน การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ ซึ่งผู๎ประก อบการจะให๎ความส าคัญ ในการ
จัดการด๎านการผลิตที่เป็นระบบ  เพ่ือให๎สามารถด าเนินงานได๎อยํางรวดเร็วและสามารถผลิตสินค๎าได๎
อยํางมีคุณภาพและได๎มาตรฐาน โดยเฉพาะการผลิตเครื่องดื่มประเภทกาแฟ ผู๎ประกอบการจะฝึกสอน
ให๎พนักงานมีความรู๎ความเข๎าใจในการใช๎เครื่องชงกาแฟ แตํผู๎ปร ะกอบการก็จะควบคุมข้ันตอนการ
ผลิตกาแฟอยํางเข๎มงวด โดยวางแผนขั้นตอนการด าเนินงานในรูปแบบของสายพาน ตั้งแตํข้ันตอนการ
ผลิต จนถึงข้ันตอนสุดท๎ายในการสํงมอบสินค๎าให๎กับผู๎บริโภค พร๎อมทั้งค านวณระยะเวลาในแตํละ
ขั้นตอน สอดคล๎องกับแนวคิดของ วิชัย แหวนเพชร (2543) ได๎กลําววํา การจัดการหรือการบริหาร
การผลิตนั้น เป็นเรื่องของกระบวนการผลิตหรือการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยการผลิต  เพ่ือให๎เป็นสินค๎า
และบริการได๎ตามลักษณะตามปริมาณ  และตามเวลาที่ก าหนดไว๎  โดยใช๎คําใช๎จํายที่ต่ า แตํคุณภาพ
และการด าเนินการเป็นไปตามวัตถุประสงค์ ซึ่งผู๎วิจัยมีความเห็นวํา ถ๎าธุรกิจมีการวางแผนการจัดการ
ด๎านการผลิตที่ดี จะสํงผลดีตํอการบริหารจัดการในเรื่องของวัตถุดิบ รวมถึงสํงผลดีตํอภาพลักษณ์ของ
ธุรกิจ และสามารถสร๎างความพึงพอใจให๎กับผู๎บริโภค จนเกิดการยอมรับและการชื่นชมจากผู๎บริโภค
ถึงความเป็นมืออาชีพ จนเกิดความภักดีตํอต ราสินค๎า อีกทั้งยังท าให๎พนักงานรู๎หน๎าที่ของตนเองวํา     
ควรปฏิบัติงานอยํางไร เพ่ือให๎การด าเนินงานเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  

การจัดการด๎านการตลาดถือเป็นหัวใจส าคัญในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ ที่จะท า
ให๎ธุรกิจสามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันได๎อยํางเข๎ มแข็ง ซึ่งผู๎ประกอบการจะน า
ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาด ประกอบด๎วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ชํองทางการจัดจ าหนําย และการ
สํงเสริมการตลาดมาใช๎วางแผนการด าเนินธุรกิจ เพื่อให๎สามารถตอบสนองตํอความต๎องการของ
ผู๎บริโภคได๎ตรงจุด สอดคล๎องกับแนวคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2550:80-81) ได๎กลําววํา 
ผลิตภัณฑ์ หมายถึง เป็นสิ่งใดๆ ที่น าเสนอขายให๎แกํตลาด  เพ่ือให๎เกิดความนําสนใจ  ความต๎องการที่
จะเป็นเจ๎าของ จ าเป็นต๎องผลิตออกมาให๎เป็นที่ต๎องการ มีความนําสนใจ  มีแรงดึงดูด และมีการพัฒนา
ให๎ตรงตามความต๎องการของตลาดและลูกค๎า โดยผู๎ประกอบการจะสร๎ างสรรค์ผลิตภัณฑ์และรูปแบบ
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การบริการให๎มีความเหมาะสมกับศักยภาพของตนเอง  มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว  และตรงตามความ
ต๎องการของผู๎บริโภค  

โดยผลิตภัณฑ์หลักของธุรกิจร๎านกาแฟ  คือ ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มประเภทกาแฟ                    
ซึ่งผลิตภัณฑ์กาแฟของผู๎ประกอบการแตํละรายจะมีคุ ณภาพและรสชาติที่แตกตํางกัน  ขึ้นอยูํกับเมล็ด
กาแฟที่ผู๎ประกอบการเลือกใช๎  นอกจากเมนูกาแฟแล๎ว ผู๎ประกอบการจะน าเสนอขายผลิตภัณฑ์
เครื่องดื่มประเภทอ่ืนๆ เพื่อตอบสนองตํอผู๎บริโภคบางรายที่ไมํนิยมดื่มกาแฟ เชํน ชาเขียว ชาไทย           
ชามะนาว นมสดหรือน้ าผลไม๎ตํางๆ เป็นต๎น รวมถึงบรรจุภัณฑ์ที่ใช๎ภายในร๎านจะมีรูปแบบแตกตํางกัน
ตามความเหมาะสมของสูตรน้ าของแตํละร๎าน ผู๎ประกอบการบางรายเลือกท่ีจะน าเสนอบรรจุภัณฑ์ที่มี
หลากหลายขนาด เพื่อให๎ผู๎บริโภคมีตัวเลือกมากขึ้น ส าหรับเมนูประเภทของหวาน เชํน เค๎ก คุกกี้            
ฮันนี่โทส ขนมปัง แพนเค๎ก วาฟเฟิล และไอศกรีม ผู๎ประกอบการจะมีวิธีการน าเสนอที่แตกตํางกันไป
ตามความชอบและความถนัด  บางรายเลือกท่ีจะเสนอขายเมนูของหวานที่ท าเอง  แตํบางรายจะใช๎
วิธีการรับมาขาย นอกจากนี้ผู๎ประกอบการบางรายจะน าผลิตภัณฑ์ประเภทของคาวมาเสนอขายให๎กับ
ผู๎บริโภคในร๎านกาแฟ  เพ่ือตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภคท่ีต๎องการทานอาหารควบคูํไปกับ
เครื่องดื่ม  รวมถึงการเสนอขายผลิตภัณฑ์ประเภทของที่ระลึก  เพ่ือให๎ผู๎บริโภคได๎เพลินเพลินกับการ
เลือกซื้อสินค๎ามากข้ึน  

ซึ่งปัจจัยส าคัญที่บํงบอกถึงความพร๎อมของธุรกิจนั้นก็คือ ผลิตภัณฑ์ เพราะ
ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่ผู๎บริโภคจะรับรู๎ได๎โดยตรงจากการสัมผัส การรับรู๎ถึงคุณภาพ รสชาติ รวมถึง
ความคิดสร๎างสรรค์ในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ของผู๎ประกอบการแตํละราย หากผู๎ประกอบการสามารถ
ผลิตสินค๎าท่ีมีคุณภาพ มีรสชาติที่อรํอย และมีความหลากหลาย จะท าให๎เกิดการยอมรับจากผู๎บริ โภค
และจะสามารถดึงดูดให๎ผู๎บริโภคเลือกใช๎บริการร๎านของตนเอง  ซึ่งผู๎ประกอบการที่มีศักยภาพในการ
เสนอขายผลิตภัณฑ์ทั้งเครื่องดื่ม ของหวานและของคาว จะสามารถสร๎างความได๎เปรียบกวําคูํแขํงขัน
และดึงดูดให๎ผู๎บริโภคเลือกใช๎บริการได๎มากกวํา เนื่องจากผู๎บริโภคสํวนใหญํมี ความต๎องการใช๎บริการ
ร๎านกาแฟที่มีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายและมีครบในทุกด๎าน  

นอกจากตัวผลิตภัณฑ์แล๎ว การบริการก็เป็นสิ่งส าคัญท่ีจะท าให๎ผู๎โภครับรู๎ถึงความ
เอาใจใสํและเกิดความพึงพอใจได๎มากที่สุด  โดยรูปแบบการบริการของผู๎ประกอบการแตํละรายจะ          
มีหลายรูปแบบ  ขึ้นอยูํกับศักยภาพในการด าเนินธุรกิจ  ซึ่งจะมีการบริการด๎านการสั่งสินค๎า  ทั้งการ
รับสั่งสินค๎าโดยพนักงานเป็นผู๎รับสั่งสินค๎าที่โต๏ะ  และรูปแบบการรับสั่งสินค๎าที่เคาน์เตอร์  ซึ่งรูปแบบ
การบริการทั้งสองรูปแบบตํางมีข๎อดีและข๎อเสียที่แตกตํางกัน  เชํน การให๎บริการโดยการรั บสั่งสินค๎า          
ที่โต๏ะ จะท าให๎ผู๎บริโภคได๎รับความสะดวกสบายและมีเวลาในการเลือกซ้ือสินค๎า  แตํมีข๎อเสียตรงที่
กิจการจะต๎องจ๎างพนักงานเป็นจ านวนมากเพ่ือให๎บริการลูกค๎าได๎อยํางทั่วถึง  สํวนการบริการรับ              
สั่งสินค๎าหน๎าเคาน์เตอร์  จะมีข๎อดีในเรื่องของ การเสนอขายสินค๎าให๎กับผู๎บริโภคได๎โดยตรง  แตํจะมี
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ข๎อเสียตรงที่อาจท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความรู๎สึกไมํอยากสั่งสินค๎าเพ่ิม  เพราะต๎องเดินมาสั่งที่เคาน์เตอร์  
อีกรอบ  นอกจากการบริการด๎านการสั่งสินค๎า ผู๎ประกอบการแตํละรายจะมีการให๎บริการใน ด๎าน
สถานที่และสิ่งอ านวยความสะด วกตํางๆ ให๎กับผู๎บริโภค เพ่ือให๎ผู๎บริโภคได๎รับความสะดวกสบายมาก
ที่สุด เชํน การให๎บริการโต๏ะนั่งในห๎องแอร์ และโต๏ะนั่งด๎านนอก สัญญาณอินเตอร์เน็ต มุมบริการน้ าดื่ม
ฟรี เป็นต๎น ผู๎วิจัยมีความเห็นวํา  ร๎านกาแฟที่ใสํใจในเรื่องการให๎บริการแกํผู๎บริโภค  และอ านวยความ
สะดวกให๎ผู๎บริโภคได๎มากที่สุด  จะสามารถครองใจผู๎บริโภคได๎ดีกวําร๎านกาแฟที่ไมํมีบริการเสริมให๎กับ
ผู๎บริโภค ซึ่งการบริการที่ดีจะท าให๎ผู๎บริโภครู๎สึกวําได๎รับการดูแลเอาใจใสํ  และรู๎สึกวําผู๎ประกอบการ
สามารถให๎การบริการหรือน าเสนอสินค๎าที่เกินจากความคาดการณ์  จนท าให๎ ผู๎บริโภคเกิดความ
ประทับใจและกลับมาใช๎บริการในครั้งตํอไป สอดคล๎องกับแนวคิดของสุวิมล แม๎นจริง (2546) ได๎กลําว
วํา โดยทั่วไปผู๎บริโภคจะเลือกซื้อสินค๎าหรือบริการที่ให๎คุณคําสูงสุด  สิ่งส าคัญคือการท าความเข๎าใจ
เกี่ยวกับความต๎องการและกระบวนการตัดสินใจของผู๎บริโภค  และมอบคุณคําท่ีเหนือกวํานั้นให๎กับ
ผู๎บริโภค โดยการพยายามสร๎างข๎อเสนอที่แตกตําง  และสํงมอบให๎กับผู๎บริโภคด๎วยคุณคําที่เหนือกวํา           
คูํแขํงขัน 

ในด๎านการก าหนดราคา  ผู๎ประกอบการจะส ารวจราคากลางของตลาด และ
พิจารณาการตั้งราคาให๎เหมาะสมในระดับที่พอดี ไมํสูงหรือ ต่ ากวําราคากลางของตลาดมากเกินไป 
เพ่ือท าให๎ไมํกระทบกลไกของราคาตลาด สอดคล๎องกับแนวคิดของสุดาดวง เรืองรุจิระ (2549: 29-34) 
ได๎กลําววํา ราคายังเป็นเครื่องก าหนดมูลคําในการแลกเปลี่ยนซื้อสินค๎าและการบริการตํางๆ ซึ่งการซื้อ
จะส าเร็จได๎ขึ้นอยูํกับความพึงพอใจของผู๎ซื้ อที่จะเต็มใจจํายในราคาที่คิดวําเหมาะสมกับสินค๎าแล๎ว  
โดยค านึงแล๎ววําการตั้งราคาของผู๎ขายจะไมํสูงหรือต่ าเกินไป ธุรกิจต๎องมีการตั้งราคาเพ่ือให๎ได๎ผลก าไร
หรือเพ่ือขยายสํวนถือครองตลาด  นอกจากนี้ผู๎ประกอบการจะพิจารณาการตั้งราคาโดยค านวณจาก
ต๎นทุนของเมล็ดกาแฟ วัตถุดิบตํางๆ คําเชําสถานที่ คําแรง คําน้ า คําไฟ และวิเคราะห์ต๎นทุนคําใช๎จําย
ทั้งหมดวําไมํควรเกินกี่เปอร์เซ็นต์ ที่จะท าให๎ธุรกิจสามารถสร๎างก าไรและคงอยูํได๎  

ในสํวนของชํองทางการจัดจ าหนํายที่ส าคัญของร๎านกาแฟ  คือ สถานที่ตั้งร๎าน            
โดยท าเลที่ตั้งของร๎านจะอยูํ ในยํานชุมชนหรือสถานที่ทํองเที่ยว เพ่ือให๎ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงได๎งําย  
มีสถานที่จอดรถที่สะดวกสบาย  ซึ่งผู๎วิจัยมีความเห็นวํา  ร๎านกาแฟที่มีท าเลที่ตั้งที่ดีและมีที่จอดรถ                 
ที่สะดวก  จะมีความได๎เปรียบกวําร๎านกาแฟที่ไมํมีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ  เนื่องด๎วยในปัจจุบัน
ผู๎บริโภคสํวนใหญํใช๎รถยนต์ในการเดินทางมากข้ึน หากร๎านกาแฟไมํมีที่จอดรถที่เพียงพอในการรองรับ
ผู๎บริโภค ก็อาจจะเกิดข๎อเสียเปรียบ และท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจไมํเข๎าใช๎บริการ  

ในด๎านการสํงเสริมการตลาด  ผู๎ประกอบการแตํละรายใช๎วิธีการสํงเสริมการตลาด
หลากหลายรูปแบบ ตั้งแตํการให๎พนักงานเป็นผู๎เสนอขายสินค๎าให๎กับผู๎บริโภค  เพ่ือโน๎มน๎าวและดึงดูด
ให๎ผู๎บริโภคเกิดความสนใจในตัวสินค๎า  ใช๎การโฆษณาผํานสื่อตํางๆ  เชํน นิตยาสารแจกฟรี  และใช๎การ
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โฆษณาผํานทางสื่อดิจิตอล  โดยการใช๎เฟสบุ๏คหรืออินสตราแกรมตั้งเพจร๎าน  เพ่ือเ ป็นชํองทาง
ติดตํอสื่อสารกับผู๎บริโภค และท าให๎ผู๎บริโภคได๎ติดตามขําวสารภายในร๎าน  รวมถึงใช๎ประชาสัมพันธ์ให๎
ผู๎บริโภคทราบถึงโปรโมชั่นในแตํละวันของร๎านวํามี การ ลด แลก แจก แถม เมื่อไหรํ เพ่ือดึงดูดให๎
ผู๎บริโภคมาใช๎บริการมากข้ึน สอดคล๎องกับแนวคิดของ สุดาดวง เรืองรุจิระ (2549: 29-34) ได๎กลําววํา 
การสํงเสริมการตลาดเป็นวิธีการที่จะบอกลูกค๎าให๎ทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย  วัตถุประสงค์
ของการสํงเสริมการตลาด  เพ่ือบอกให๎ทราบวํามีผลิตภัณฑ์ออกวางจ าหนํายในตลาดแล๎ว  ชักชวนให๎
ลูกค๎าหันมาสนใจ  และสร๎างความพึงพอใจที่จะซื้อ  บอกให๎ทราบถึงวํามีผลิตภัณฑ์ใดบ๎าง  คุณสมบัติ
เป็นอยํางไร ราคาเทําไร หาซื้อได๎จากที่ไหน ซึ่งผู๎วิจัยมีความเห็นวํา การสํงเสริมการตลาดมีผลตํอการ
รับรู๎และการตัดสินใจเข๎าใช๎บริการร๎านกาแฟของผู๎บริโภค ซึ่งหากผู๎ประกอบการมีการสํงเสริม
การตลาดอยูํเสมอ ก็จะท าให๎ผู๎บริโภคระลึกถึงและสามารถเพ่ิมยอดขายให๎กับกิจการได๎  
 
ตอนที่ 2  พฤติกรรมผู้บริโภค ร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
ราชบุรี 

ภาพรวมของพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผู๎บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
เปลี่ยนแปลงไปจากอดีตเป็นอยํางมาก เนื่องจากผู๎บริ โภคเริ่มรู๎จักกาแฟ หันมาสนใจการบริโภคกาแฟ 
และรู๎จักการใช๎ชีวิตในร๎านกาแฟ มีปัจจัยหลายปัจจัยที่กระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจใช๎บริการ
ร๎านกาแฟกันมากยิ่งข้ึน  

2.1  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟของผู้บริโภค 
จากผลการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการแตํละรายจะให๎ ความส าคัญในการ

สร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ การเลือกสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ รวมถึงการรักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์ให๎
คงท่ี เนื่องจากผู๎ประกอบการเล็งเห็นวํา ผลิตภัณฑ์มีความส าคัญเป็นอยํางมากตํอการสร๎างแรงจูงใจให๎
ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ ซึ่งสอดคล๎องกั บข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์
ผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคบางรายเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟ โดยพิจารณาจากเมล็ดกาแฟที่ใช๎ อุปกรณ์
ที่ใช๎ รวมถึงรสชาติ และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่สามารถรักษามาตรฐานได๎ดี แตํผู๎บริโภคสํวนใหญํ         
จะให๎ความส าคัญในเรื่องรสชาติของกาแฟวําตรงต ามความชอบและความต๎องการของตนเอง             
เพียงอยํางเดียว สอดคล๎องกับงานวิจัยของชนัญญา  ศรีลลิตา (2551) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลตํอการ
ตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟสดของผู๎บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวํา ปัจจัยทางการตลาด
ที่มีผลตํอการตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎ านกาแฟสด ด๎านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญตํอการตัดสินใจมาก
ที่สุด โดยรสชาติของกาแฟ คือ ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ที่มีผลตํอการเข๎ารับบริการจากร๎านกาแฟ              
มากที่สุด 
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นอกจากนี้ยังมีผู๎บริโภคบางกลุํมที่นิยมใช๎บริการร๎านกาแฟ เพราะชื่นชอบใน
ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มประเภทอ่ื นๆ ของร๎านกาแฟ ซึ่งผู๎วิจัยมีความเห็นวํา ถ๎าร๎านกาแฟสามารถผลิต
สินค๎าท้ังเครื่องดื่ม ขนม อาหาร ที่มีรสชาติอรํอย มีคุณภาพ และมีความแตกตํางจากคํูแขํงขัน           
ก็จะสํงผลให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกใช๎บริการ นอกจากผลิตภัณฑ์ที่เป็นปัจจัยในการเลือกใช๎
บริการของผู๎บริโภคแล๎ว การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟควรต๎องให๎ความส าคัญในเรื่องการบริการเชํนกัน 
เนื่องจากการบริการที่ดีจะสํงผลตํอความรู๎สึกของผู๎บริโภค ซึ่งร๎านกาแฟที่ให๎การบริการที่ตรงตาม
ความต๎องการของผู๎บริโภคจะสามารถครองใจผู๎บริโภคได๎มากกวํา โดยการบริการของพนัก งานภายใน
ร๎าน รวมถึงตัวผู๎ประกอบการจะสํงผลตํอการตัดสินใจเลือกใช๎บริการของผู๎บริโภค ซึ่งสอดคล๎องกับ
ข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์ผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํจะให๎ส าคัญในเรื่องการบริการของ
เจ๎าของกิจการและพนักงานภายในร๎าน ถ๎าผู๎บริโภคได๎รับประสบการณ์ที่ดีจากก ารบริการ จะเกิด
ความพึงพอใจ เกิดการจดจ าและกลับมาใช๎บริการอีก แตํถ๎าผู๎บริโภคมีประสบการณ์ในเชิงลบด๎านการ
บริการ จะท าให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจไมํเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟในครั้งตํอไป และเกิดการบอก
ตํอไปยังบุคคลที่รู๎จักในเชิงลบ จนท าให๎ผู๎บริโภครายอ่ืนไมํกล๎ามาใช๎ บริการ สอดคล๎องกับงานวิจัย
ของมัทวัน กุศลอภิบาล (2554) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอพฤติกรรมการ 
ใช๎บริการร๎านกาแฟสดของผู๎บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญตํอ
ปัจจัยด๎านบุคลากรที่มีผลตํอการเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟส ด โดยรวมอยูํในระดับมาก  พิจารณา
รายละเอียดในแตํละข๎อ พบวํา  ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญมากท่ีสุดในเรื่องความกระตือรือร๎นในการ
ให๎บริการของพนักงาน  

ในสํวนของปัจจัยด๎านสถานที่และบรรยากาศของร๎านก็เป็นสํวนที่จะดึงดูดให๎
ผู๎บริโภคมาใช๎บริการร๎านกาแฟ ผู๎ประกอบการสํวนใหญํจึ งให๎ความส าคัญในเรื่องของบรรยากาศ
ภายในร๎านและภายนอกร๎าน โดยเน๎นการสร๎างบรรยากาศของร๎านให๎เหมาะกับการนั่งดื่มกาแฟ 
รวมถึงมีการตกแตํงร๎านให๎มีเอกลักษณ์ที่โดดเดํน เพื่อให๎ผู๎บริโภคท่ีมาใช๎บริการในครั้งแรกเกิด             
ความประทับใจ ซึ่งสอดคล๎องกับข๎อมูลที่ได๎ จากการสัมภาษณ์ผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎
ความส าคัญในเรื่องของบรรยากาศและการตกแตํงร๎าน โดยพิจารณาวําร๎านกาแฟมีบรรยากาศร๎าน            
มีความสงบ มีความสะอาด ตรงตามความต๎องการของตนเองหรือไมํ ซึ่งร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการ
สํวนใหญํจะมีการตกแตํงร๎านที่แตกตํ างกัน ร๎านที่สามารถแสดงให๎ผู๎บริโภคเห็นถึงความใสํใจใน             
การตกแตํง ความคิดสร๎างสรรค์ รวมถึงการสร๎างบรรยากาศที่ท าให๎ผู๎บริโภครู๎สึกผํอนคลายเมื่อมาใช๎
บริการ และมีรูปแบบร๎านที่เข๎ากับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู๎บริโภคในปัจจุบันได๎ดีกวํา จะสํงผลให๎
ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกใช๎บริการได๎มากกวํา เนื่องด๎วยพฤติกรรมของผู๎บริโภคในปัจจุบัน           
ชื่นชอบการถํายภาพ การค๎นหาสถานที่สวยๆ ในการถํายภาพ การเลือกนั่งในมุมที่สงบ มีความเป็น
สํวนตัว หากร๎านกาแฟสามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ จะท าให๎เกิดความไ ด๎เปรียบ
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ทางการแขํงขันจากคูํแขํงขันในตลาดเดียวกัน สอดคล๎องกับงานวิจัยของมัทวัน  กุศลอภิบาล (2554) 
ศึกษาเรื่องปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านกาแฟสดของผู๎บริโภค
ในอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญตํอปัจจัยด๎านลักษ ณะทางกายภาพที่มีผล
ตํอการเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟสด  โดยรวมอยูํในระดับมาก  เมื่อพิจารณารายละเอียดในแตํละข๎อ
พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญมากท่ีสุดในเรื่องบรรยากาศและการตกแตํงภายในร๎าน  
  นอกจากบรรยากาศของร๎านแล๎ว ผู๎ประกอบการยังเห็นวํา สถานที่ตั้งและความ
สะดวกในการ เข๎าถึง มีผลตํอการตัดสินใจเลือกใช๎บริการ เนื่องจากพฤติกรรมของผู๎บริโภคสํวนใหญํ
ที่มาใช๎บริการ จะค านึงถึงท าเลที่ตั้งของร๎านวํา มีระยะทางไมํไกลจากที่พักหรือที่ท างาน มีความ
สะดวกในการเข๎าถึง มีที่จอดรถสะดวกสบาย ซึ่งสอดคล๎องกับข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์ผู๎บริโภค  
พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟจากเหตุผลของสถานที่ มีท าเลที่ตั้งอยูํไมํ
ไกลจากที่ท างาน มีที่จอดรถสะดวกสบาย สอดคล๎องกับงานวิจัยของมัทวัน  กุศลอภิบาล (2554) 
ศึกษาเรื่องปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านกาแฟสดของผู๎ บริโภค
ในอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญมากท่ีสุดในเรื่องอยูํใกล๎บ๎านหรือที่ท างาน  
รองลงมาได๎แกํ เรื่องร๎านอยูํติดกับถนน และหาพบได๎งําย และอยูํใกล๎แหลํงชุมชน 
 

2.2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคร้านกาแฟ 
จากผลการศึกษา พบวํา การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ภายในร๎านกาแฟของผู๎บริโภค 

สํวนใหญํจะเป็นผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มประเภทกาแฟ โดยเฉพาะเมนูกาแฟเย็นจะได๎รับความนิยมมาก
ที่สุด แตํประเภทของผลิตภัณฑ์ กาแฟที่ผู๎บริโภคเลือกซ้ือมากที่สุดของแตํละร๎านก็จะมีความแตกตําง
กัน ขึ้นอยูํกับสูตรที่เป็นเอกลักษณ์ ของแตํละร๎าน และความพึงพอใจของผู๎บริโภคเป็นหลัก                     
ซึ่งสอดคล๎องกับข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์ผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํจะเลือกดื่ม กาแฟตาม
ความชอบของตนเองเป็นหลัก ท าให๎เห็นวําความต๎องการของผู๎บริโภคมีความหลากหลายตามความ
ชื่นชอบและรสนิ ยมการดื่มกาแฟของตนเอง ถ๎าร๎านกาแฟที่ผู๎บริโภคใช๎บริการสามารถตอบสนอง
ความต๎องการของผู๎บริโภคได๎มากที่สุดและสามารถท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความพึงพอใจในรสชาติและ
คุณภาพ ก็จะท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ภายในร๎าน ซึ่งสอดคล๎องกับแนวคิด               
ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 192) ได๎กลําววํา ผู๎บริโภคจะท าการค๎นหา  การคิด การซื้อ การใช๎                
การประเมินผล  ในสินค๎าและบริการ  ซึ่งคาดวําจะตอบสนองความต๎องการของเขา  หรือเป็นขั้นตอน
ซึ่งเก่ียวกับความคิด ประสบการณ ์การซื้อ การใช๎สินค๎าและบริการของผู๎บริโภค เพ่ือตอบสนองความ
ต๎องการและความพึงพอใจของเขา  
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2.3  พฤติกรรมการเลือกช่วงเวลาในการใช้บริการของผู้บริโภคร้านกาแฟ 
จากผลการศึกษา พบวํา ชํวงเวลาและความถ่ีในการเข๎าใช๎บริการของผู๎บริโภคใน

แตํละร๎านมีความแตกตํางกัน จะข้ึนอยูํกับความสะดวกของผู๎บริโภคเป็นหลัก ส าหรับผู๎บริโภคท่ีนิยม
ดื่มกาแฟจะมาใช๎บริการร๎านกาแฟทุกวัน แตํผู๎บริโภคสํวนใหญํจะเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟตามความ
สะดวก ซึ่งสอดคล๎องกับข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ์ผู๎บริโภค พบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํจะเลือก
ชํวงเวลาในการดื่มกาแฟ ตามความสะดวกของตนเองเป็นหลัก สํวนความถี่ในการใช๎ บริการ จะขึ้นอยูํ
กับการบริโภคกาแฟจ านวนกี่แก๎วตํอวัน และข้ึนอยูํกับความสะดวกและโอกาสในการเข๎าใช๎บริการ 
ผู๎วิจัยมีความเห็นวํา  พฤติกรรมการใช๎บริการร๎านกาแฟของผู๎บริโภคไมํสามารถระบุได๎แนํชัดวํา                
เป็นชํวงเวลาเช๎าหรือชํวงบํายที่นิยมเข๎าใช๎บริการมากที่สุด เนื่องจากการเข๎าใช๎บริการของผู๎บริโภคนั้น
จะข้ึนอยูํกับโอกาสและความสะดวกของผู๎บริโภค  แตํผู๎ประกอบการสํวนใหญํจะเลือกเปิดร๎านกาแฟ
ในชํวงเช๎า  ตั้งแตํแปดโมงเช๎าเป็นต๎นไป  ซึ่งเป็นชํวงเวลาที่มีผู๎บริโภคท่ีต๎องการดื่มกาแฟเพ่ือลดความ
งํวงกํอนไปท างาน  จะท าให๎สามารถดึงดูดผู๎บริโภคท่ีนิยมบริโภคกาแฟในชํวงเช๎าให๎เลือกมาใช๎บริการ
ร๎านกาแฟของตนเองได๎  ท าให๎ผู๎ประกอบการสามารถเจาะกลุํมผู๎บริโภคกลุํมนี้ได๎มากกวํา
ผู๎ประกอบการที่เลือกเปิดร๎านกาแฟในชํวงสาย   

 
2.4  พฤติกรรมการเข้าถึงแหล่งข้อมูลของการใช้บริการร้านกาแฟ 

จากผลการศึกษา พบวํา การเข๎าถึงแหลํงข๎อมูลในการเข๎าใช๎บริการร๎านกาแฟมา
จากเครือขํายสังคมออนไลน์เป็นหลัก เชํน เฟสบุ๏ค ไลน์ อินสตราแกรม โดยรับรู๎จากการเช็คอินหรือ
การโพสต์รูปของเพ่ือนหรือบุคคลที่รู๎จัก นอกจากนั้นผู๎บริโภคยังได๎รับข๎อมูลมาจากการบอกปากตํอ
ปากของคนรู๎จัก หาก คนที่รู๎จักมาใช๎บริการแล๎วรู๎สึกประทับใจ จะมีการบอกตํอให๎มาใช๎บริการ 
ผู๎บริโภคบางรายจะได๎รับข๎อมูลมาจากสื่อสิ่งพิมพ์ เชํน นิตยสารแจกฟรี รวมถึงการเข๎าใช๎บริการจาก
การส ารวจและค๎นหาด๎วยตนเอง ผู๎วิจัยมีความเห็นวํา  ในปัจจุบันผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงแหลํงข๎อมูล
ได๎สะดวกและรวดเร็วขึ้นจากสื่อดิจิตัล  ซึ่งผู๎ประกอบการที่ใช๎ชํองทางของเครือขํายสังคมออนไลน์ใน
การประชาสัมพันธ์และน าเสนอผลิตภัณฑ์ตํางๆ ภายในร๎าน บรรยากาศของร๎านและความเคลื่อนไหว
ของร๎าน  จะสํงผลให๎ได๎รับการตอบรับจากผู๎บริโภคได๎มากขึ้น  เนื่องด๎วยในปัจจุบันผู๎บริโภคใ ห๎
ความส าคัญกับการใช๎สื่อสังคมออนไลน์เป็นจ านวนมาก  ซึ่งเป็นโอกาสที่ดีในการท าตลาดไปยังกลุํม
ผู๎บริโภคท้ังรายเกําและรายใหมํให๎ได๎รับข๎อมูลของร๎านและเลือกใช๎บริการร๎านที่เห็นจากสื่อสังคม
ออนไลน์ ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของ มัทวัน กุศลอภิบาล (2554) ศึกษาเรื่องปัจจัยสํวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตํอพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านกาแฟสดของผู๎บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  
พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญมากท่ีสุดในเรื่องการใช๎สื่อโฆษณามีความนําดึงดูดใจ  
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2.5  พฤติกรรมด้านทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อร้านกาแฟ 
จากผลการศึกษา พบวํา ทัศนค ติของผู๎บริโภคท่ีมีตํอร๎านกาแฟแตํละร๎าน จะมีทั้ง

ข๎อดีและข๎อเสีย โดยผู๎บริโภคสํวนใหญํจะมีความพึงพอใจกับร๎านกาแฟที่ตนเองใช๎บริการในเชิงบวก 
ทั้งในด๎านของผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและรสชาติได๎มาตรฐาน มีการน าเสนอผลิตภัณฑ์ใหมํๆ รวมถึงการ
มีผลิตภัณฑ์ครบตามความต๎องการ ผู๎ วิจัยมีความเห็นวํา ผู๎ประกอบการที่สามารถรักษาคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ให๎คงเดิม จะสํงผลดีตํอทัศนคติของผู๎บริโภคให๎เกิดความเชื่อม่ันและตัดสินใจเลือกใช๎บริการ 
ซึ่งสอดคล๎องกับแนวคิดของธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2552) ได๎กลําววํา  เมื่อผู๎บริโภคได๎รับการ
ตอบสนองที่ตรงกับความต๎องการจะเกิดทัศนคติในด๎านดีจนเกิดความมั่นใจ และสอดคล๎องกับงานวิจัย
ของมัทวัน กุศลอภิบาล (2554) ศึกษาเรื่องปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอพฤติกรรมการใช๎
บริการร๎านกาแฟสดของผู๎บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  พบวํา การที่ผู๎บริโภคเข๎ามารับบริการ
จากร๎านกาแฟ แล๎วเกิดการเรียนรู๎จนเกิดทัศนคติที่ดีจนผู๎บริโภคเกิดความมั่นใจ  โดยเฉพาะการได๎รับ
การตอบสนองตํอความต๎องการ  

หากผู๎บริโภคได๎รับประสบการณ์ที่ไมํดีเม่ือเข๎าใช๎บริการร๎านกาแฟ ก็จะท าให๎เกิด
ทัศนคติในเชิงลบ ซึ่งทัศนคติที่มีในเชิงลบตํอร๎านกาแฟของผู๎บริโภคสํว นใหญํจะเกิดจากคุณภาพของ
กาแฟและรสชาติของกาแฟหรือสินค๎าอื่นๆ ที่เปลี่ยนไป ท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความรู๎สึกวําร๎านกาแฟไมํได๎
ใสํใจในเรื่องของคุณภาพ และไมํสามารถผลิตสินค๎าได๎ตรงตามความต๎องการ จนอาจท าให๎ไมํกลับมา
ใช๎บริการในครั้งตํอๆ ไป รวมถึงความไมํประทับใจที่เกิดจา กการให๎บริการของพนักงาน เชํน มารยาท 
การพูดจา หรือสีหน๎าทําทางในการให๎บริการ จนเกิดประสบการณ์ที่ไมํดีและสร๎างความไมํประทับใจ
ในการเข๎าใช๎บริการ ซึ่งผู๎วิจัยมีความเห็นวํา ผู๎ประกอบการที่สามารถสร๎างความประทับใจในเรื่องของ
คุณภาพสินค๎า รสชาติของสินค๎า และการบริก ารให๎เกิดกับผู๎บริโภคเม่ือมีการเข๎าใช๎บริการในครั้งแรก 
จะสํงผลให๎ผู๎บริโภคเกิดทัศนคติที่ดี เกิดการจดจ า และการบอกตํอไปยังบุคคลที่รู๎จัก รวมถึงจะท าให๎
ผู๎บริโภคตัดสินใจกลับมาใช๎บริการอีกครั้ง แตํถ๎าผู๎บริโภคได๎รับการบริการที่ไมํดี คุณภาพของสินค๎า          
ไมํเป็นไปตามท่ีคาดหวัง จะสํงผลให๎ผู๎บริโภคเกิดการจดจ าในทางลบและไมํกล๎าเข๎าใช๎บริการในครั้ง
ตํอไปดังนั้นผู๎ประกอบการจ าเป็นต๎องใสํใจในเรื่องของคุณภาพและการบริการให๎มีมาตรฐานมากที่สุด 
ซึ่งสอดคล๎องกับแนวคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546 : 192) ได๎กลําววํา ทัศนคติ  (Attitude) เป็น
สภาวะทางจิตใจซึ่งแสดงถึงความพร๎อมที่จะตอบสนองตํอสิ่งกระตุ๎น  ทัศนคติกํอตัวขึ้นมาจาก
ประสบการณ์และสํงผลให๎มีการเปลี่ยนแปลงหรือชี้แนะตํอพฤติกรรม ซึ่งเป็นการประเมินความรู๎สึกนึก
คิดของผู๎บริโภคในแนวทางท่ีชอบ  ไมํชอบ พอใจไมํพอใจ ทัศนคติของบุคคลเป็นสิ่ง เปลี่ยนแปลงได๎ 
ยาก มีผลท าให๎พฤติกรรมของบุคคลที่มีตํอสิ่งหนึ่งสิ่งใดคํอนข๎างคงที่ 
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ตอนที่ 3  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของ
ผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

การด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟในปัจจุบัน มีการแขํงขั นกันอยํางรุนแรง ผู๎ประกอบการ          
รายยํอยจึงจ าเป็นต๎องน ากลยุทธ์ด๎านตํางๆ มาใช๎ในการบริหารจัดการร๎าน เพ่ือให๎ธุรกิจสามารถสร๎าง
ความได๎เปรียบทางการแขํงขันและมีศักยภาพท่ีเหนือกวําคูํแขํงขัน ดังนั้นการที่จะท าให๎ธุรกิจเติบโต
และคงอยูํได๎ ผู๎ประกอบการจึงได๎น า กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันที่เหมาะสมกับ
ธุรกิจและศักยภาพในการด าเนินธุรกิจของตนเองมาประยุกต์ใช๎ในการด าเนินธุรกิจ ประกอบการด๎วย 
กลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง กลยุทธ์การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุนต่ า กลยุทธ์การมุํงตลาดเฉพาะสํวน                
และกลยุทธ์การตอบสนองอยํางรวดเร็ว 

3.1  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
จากผลการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการใช๎กลยุทธ์การสร๎างแตกตํางโดยการเพ่ิม

มูลคําของผลิตภัณฑ์ให๎เกิดความแตกตํางจากคํูแขํงขัน มีการคัดสรรวัตถุดิบจากแหลํงวัตถุดิบ                 
ที่มีชื่อเสียง และเลือกใช๎เมล็ดกาแ ฟหลากหลายสายพันธุ์ทั้งเมล็ดกาแฟของไทยและเมล็ดกาแฟ           
ที่น าเข๎ามาจากตํางประเทศ เพื่อสร๎างความเป็นเอกลักษณ์ในด๎านของรสชาติและคุณภาพท่ีแตกตําง
จากผู๎ประกอบการรายอื่น รวมถึงการให๎ความส าคัญกับความสดใหมํของเมล็ดกาแฟ ที่จะมีผลตํอ
รสชาติและคุณภาพของกาแฟ ท าให๎กาแฟที่ผลิตออกมาเกิดความแตกตํางจากคํูแขํงขันได๎ จนผู๎บริโภค
เกิดความพึงพอใจและรับรู๎ถึงความใสํใจในการผลิตสินค๎าที่มีคุณภาพและเห็นวําร๎านกาแฟสามารถ
รักษามาตรฐานของรสชาติให๎คงเดิมอยูํเสมอ  ซึ่งสอดคล๎องกับแนวคิดของ เรวัตร์ ชาตรีวิศิษฏ์   (2553) 
ได๎กลําววํา ความสามารถท่ีอ งค์การด าเนินธุรกิจของตัวเองได๎ดีกวําองค์การอื่น สามารถสร๎างให๎เกิด
คุณคําแกํองค์การมากกวําคูํแขํงขัน  

นอกจากนี้การบริการที่แตกตํางยังสามารถสร๎างคุณคําให๎เกิดกับองค์การ ซึ่งเป็น
การแสดงถึงความเอาใจใสํและการอ านวยความสะดวกให๎เกิดกับผู๎บริโภคมากท่ีสุด ผู๎ประกอบก าร          
จึงสร๎างการบริการที่หลากหลายในเรื่องของบรรจุภัณฑ์ การให๎บริการของพนักงานภายในร๎าน            
เพ่ือชํวยสร๎างประสบการณ์ที่ดีให๎กับผู๎บริโภค รวมถึง การประยุกต์ใช๎เทคโนโลยีใหมํๆ ของเครื่อง            
ชงกาแฟ เพื่อให๎สามารถผลิตกาแฟที่มีคุณภาพท่ีดีกวํา คูํแขํงขัน จนสํงผลตํอภาพลักษณ์ของธุรกิจให๎         
ดูเป็นมืออาชีพมากยิ่งขึ้น และสามารสร๎างตราสินค๎าให๎มีชื่อเสียงและเป็นที่ยอมรับของผู๎บริโภคได๎
ดีกวําคูํแขํงขัน   

ในปัจจุบันผู๎ประกอบการแตํละรายพยายามสร๎างความแตกตํางในการด าเนินธุรกิจ
ของตนเองในหลายด๎าน โดยเฉ พาะด๎านผลิตภัณฑ์ที่เน๎นการคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ และการสร๎าง
รสชาติที่มีเอกลักษณ์ ซึ่งผู๎วิจัยเห็นวํา ความแตกตํางของเมล็ดกาแฟและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ของ
ผู๎ประกอบการแตํละราย อาจไมํมีความแตกตํางกันเลย เนื่องจากผู๎ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจร๎าน

http://opac.trang.psu.ac.th/SearchPortal.aspx?word=%e0%b9%80%e0%b8%a3%e0%b8%a7%e0%b8%b1%e0%b8%95%e0%b8%a3%e0%b9%8c+%e0%b8%8a%e0%b8%b2%e0%b8%95%e0%b8%a3%e0%b8%b5%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b8%a8%e0%b8%b4%e0%b8%a9%e0%b8%8f%e0%b9%8c&type=au:
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กาแฟในปัจจุบันตําง ให๎ความส าคัญในเรื่องของคุณภาพกาแฟ และเมล็ดกาแฟที่น าใช๎ในร๎านของ
ตนเอง รวมถึงการเข๎าถึงแหลํงวัตถุดิบที่มีคุณภาพเป็นเรื่องงําย ท าให๎คุณภาพกาแฟของผู๎ประกอบการ
แตํละรายอาจเหมือนกัน  จะแตกตํางกันเพียงรสชาติที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวของแตํละร๎าน               
แตํถึงอยํางไรก็ตามผู๎ประกอบการที่มีเงินทุนและมีความรู๎ความเชี่ยวชาญในศาสตร์ของกาแฟเป็นอยําง
ดีจะสามารถลงทุนซื้อเมล็ดกาแฟ รวมถึงวัตถุดิบที่มีความหลากหลายมาน าเสนอขายให๎กับผู๎บริโภค 
เพ่ือท าให๎เกิดความแตกตํางในเรื่องของความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ที่มีมากกวําคูํแขํงขัน จนท า ให๎
ผู๎บริโภคเกิดความสนใจและต๎องการมาใช๎บริการเพ่ือทดลองวํามีความพิเศษอยํางไร แตํถ๎าผู๎บริโภค
เห็นวําไมํมีความแตกตํางจากร๎านอ่ืนๆ ก็จะท าให๎ผู๎บริโภคไมํได๎ให๎ความสนใจอีกตํอไปและกลับไปใช๎
บริการร๎านประจ าที่ตนเองชื่นชอบอยูํแล๎ว  

 
3.2  กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า 

จากผลการศึกษา พบวํา มีผู๎ประกอบการเพียงรายเดียวที่สามารถน ากลยุทธ์           
การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุนต่ ามาบริหารต๎นทุนการผลิตและการจัดการภายในองค์กร จนสามารถสร๎าง          
ผลก าไรได๎ดีกวําคูํแขํงขัน ผู๎ประกอบการใช๎วิธีการสร๎างเครือขํายในการด าเนินธุรกิจ มี แหลํงวัตถุดิบ
เป็นของตนเอง และเป็นผู๎จัดจ าหนํายวัตถุดิบที่เก่ียวกับร๎านกาแฟให๎กับผู๎ประกอบการรายอื่น สํงผลให๎
สามารถลดต๎นทุนของวัตถุดิบ และวัตถุดิบที่น ามาใช๎ในธุรกิจของตนเองมีราคาต่ ากวําคูํแขํงขันใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน จนเกิดความได๎เปรียบและสามารถสร๎างผลก าไรไ ด๎มากกวําคูํแขํงขันรายอ่ืน  
สอดคล๎องกับแนวคิดของ  Wheelen, T.L. and Hunger, J.D. (2012) ได๎กลําววํา ต๎นทุนในกิจกรรม
เครือขํายการสร๎างคุณคําจะเกี่ยวข๎องกับปัจจัยน าเข๎า  ซึ่งจัดวําเป็นทรัพยากรที่ส าคัญที่คํูแขํงขันแตํละ
รายจะใช๎ต๎นทุนที่แตกตํางกัน  โดยต๎นทุนที่ส าคัญในที่นี้คือ แรงงาน วัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต  เป็นต๎น   
ซึ่งผู๎วิจัยมีความเห็นวํา ผู๎ประกอบการที่มีประสบการณ์เก่ียวกับธุรกิจร๎านกาแฟมากํอน รวมถึง             
มีเครือขํายและมีเงินลงทุนในการซื้อวัตถุดิบในปริมาณมากๆ จะท าให๎มีโอกาสสร๎างความได๎เปรียบ        
ในการบริหารจัดการต๎นทุนการผลิตได๎ดีกวํา ซึ่งจะสํงผลให๎กิจการสามารถสร๎างผลก าไรได๎ดีกวําคูํแขํง
ขัน และสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมากกวํา ซึ่งการที่กิจการสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์         
ที่ดีกวํา มีคุณภาพมากกวํา มีความหลากหลายมากกวํา แตํราคาไมํแตกตํางจากคํูแขํงขั นจะสร๎าง 
ความได๎เปรียบทางการแขํงขันได๎มากกวํา เนื่องจากผู๎บริโภคในปัจจุบันมีความรู๎ความใสํใจในเรื่องของ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์มากขึ้น ถ๎าผู๎ประกอบการที่สามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่ดีกวําแม๎จะมีราคาสูง
กวํา ก็จะสํงผลให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือ และถ๎าผู๎ประก อบการที่สามารถน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีกวํา แตํราคาไมํแตกตํางจากคํูแขํงขัน จะยิ่งสํงผลให๎ผู๎บริโภคเกิดความพึงพอใจ 
เลือกใช๎บริการ กลับมาใช๎บริการซ้ า จนเกิดความภักดีตํอตราสินค๎า 
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3.3  กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 
จากผลการศึกษา พบวํา มีผู๎ประกอบการเพียงรายเดียวที่ได๎น ากลยุทธ์การมุํงตลาด

เฉพาะสํวนมาใช๎ในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ประเภทกาแฟให๎กับผู๎บริโภคเฉพาะกลุํมท่ีนิยมบริโภคกาแฟ
ที่มีความแตกตํางจากเมนูกาแฟพ้ืนฐานทั่วไป ซึ่งผู๎ประกอบการจะมุํงน าเสนอผลิตภัณฑ์พิเศษที่หายาก 
และไมํมีผู๎ประกอบการรายอื่นๆ น ามาเสนอขายตํอผู๎บริ โภค รวมถึงการน าเสนอเทคโนโลยีใหมํๆ             
เชํน กาแฟดริป ส าหรับกลุํมผู๎บริโภคท่ีต๎องการดื่มด่ ากับการเสพกลิ่น และรสชาติของกาแฟอยํางช๎าๆ 
เป็นต๎น ซึ่งผู๎วิจัยมีความเห็นวํา การมุํงตลาดเฉพาะสํวนของธุรกิจร๎านกาแฟเป็นไปคํอนข๎างยาก 
เนื่องจากผู๎บริโภคสํวนใหญํไมํ ได๎มีความรู๎ในเรื่องของกาแฟมากนัก จะมีเพียงสํวนน๎อยที่เข๎าใจในเรื่อง
ของกาแฟและต๎องการบริโภคกาแฟที่มีความพิเศษตํางจากกาแฟทั่วไป ซึ่งผู๎ประกอบการที่มีความ
เชี่ยวชาญและมีเงินลงทุนจึงจะสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์ให๎กับผู๎บริโภคเฉพาะกลุํมได๎ และสามารถ
ตอบสนองตํอการเปลี่ ยนแปลงความต๎องการของผู๎บริโภคได๎อยํางตรงจุดกวําผู๎ประกอบการรายอื่นๆ 
แตํหากผู๎ประกอบการที่ไมํได๎น ากลยุทธ์การมุํงตลาดเฉพาะสํวนมาใช๎ในการด าเนินธุรกิจ ก็สามารถน า
กลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในด๎านอื่นๆ มาประยุกต์ใช๎ในธุรกิจของตนเอง 
อยํางเชํน การป รับเปลี่ยนวิธีการด าเนินงานให๎เหมาะสมกับตลาดเป้าหมาย การมุํงสร๎างผลิตภัณฑ์
ใหมํๆ ขึ้นมาตอบสนองตํอความต๎องการของตลาดเป้าหมายอยํางรวดเร็ว เพื่อให๎สามารถถือครองสํวน
ตลาดได๎มากกวํา 
 

3.4  กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 
จากผลการศึกษา พบวํา ผู๎ประกอบการจะพัฒนาผลิตภัณ ฑ์เกําของตนเองอยูํเสมอ 

เพ่ือให๎ยังคงรักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์และรักษาความจงรักภักดีตํอตราสินค๎าของผู๎บริโภคให๎
ได๎มากที่สุด นอกจากนี้ผู๎ประกอบการจะมุํงเน๎นไปที่การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ เพื่อให๎เข๎ากับยุคสมัย
และความต๎องการของผู๎บริโภคท่ีมีมากข้ึน อีกท้ังจะต๎องสา มารถสํงมอบผลิตภัณฑ์ให๎กับผู๎บริโภคให๎
รวดเร็วที่สุด ซึ่งผู๎ประกอบการจะฝึกสอนให๎พนักงานมีทักษะในการผลิตสินค๎าให๎รวดเร็ว และมีการ
วางแผนระยะเวลาในการผลิตสินค๎าในแตํละข้ันตอนอยํางเป็นระบบ เพื่อให๎เกิดการตอบสนองอยําง
รวดเร็ว รวมถึง ผู๎ประกอบการจะให๎ความส าคัญในการต อบค าถามหรือข๎อสงสัยให๎กับผู๎บริโภคได๎
ในทันที ซึ่งจะสํงผลให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ในทันที สอดคล๎องกับแนวคิดของ 
Porter (1980) ได๎กลําววํา การตอบสนองอยํางรวดเร็ว คือ  การที่ธุรกิจมีความคลํองตัวตํอการ
ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า ในเรื่องการน าเสนอสินค๎าและบริการใหมํ การปรับปรุงสินค๎า  หรือ
แม๎แตํการตัดสินใจในการบริหาร  โดยจะต๎องท าให๎เร็วกวําคูํแขํงขัน หากธุรกิจมีการตอบสนองความ
ต๎องการกับผู๎บริโภคช๎ากวําคูํแขํงขันอาจท าให๎สูญเสียสํวนแบํงทางการตลาดได๎ เนื่องจากผู๎บริโภคจะมี
ทางเลือกในการเลือกซื้อสินค๎า และบริการอื่นๆ ซึ่งผู๎วิจัยมีความเห็นวํา ผู๎ประกอบการที่สามารถ
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ตอบสนองตํอความต๎องการและความเปลี่ยนแปลงของผู๎บริโภคได๎อยํางรวดเร็ว จะสามารถรักษาสํวน
แบํงทางการตลาดจากคูํแขํงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันและคูํแขํงขันรายใหมํได๎ โดยผู๎ประกอบการ
จะต๎องสร๎างผลิตภัณฑ์ใหมํ ๆ มาน าเสนอตํอผู๎บริโภคให๎รวดเร็วกวําคูํแขํง ซึ่งจะท าให๎ผู๎ประกอบการ
สามารถล้ าหน๎าคูํแขํงขันรายเกําและรายใหมํและอยูํเหนือกวําสินค๎าทดแทนตํางๆ จนท าให๎ผู๎บริโภค
ตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟของตนเองกํอนคูํแขํงขัน 
 
ประโยชน์จากการวิจัย 
 1.  ประโยชน์เชิงการจัดการ  

 1.1  ผู๎ประกอบการ สามารถน าข๎อมูลที่ได๎จากการศึกษาในเรื่องรูปแบบการด าเนิน
ธุรกิจร๎านกาแฟ มาเป็นแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงรูปแบบร๎านให๎มีเอกลักษณ์โดดเดํน รวมถึงตรง
ตามความต๎องการของผู๎บริโภคสํวนใหญํ เพ่ือท าให๎ภาพลักษณ์ของธุรกิจเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่ดี 
มีความนําเชื่อถือและมีความเป็นมืออาชีพ จนได๎รับการยอมรับและความภักดีจากผู๎บริโภค  

 1.2  ผู๎ประกอบการ สามารถน าข๎อมูลที่ได๎จากการศึกษาในเรื่องการจัดการด๎าน
ทรัพยากรมนุษย์ การจัดการด๎านการเงิน การจัดการด๎านการผลิต และการจัดการด๎านการตลาด         
สํวนประสมทางการตลาด  4Ps ในด๎านผลิตภัณฑ์ ราคา ชํองทางการจัดจ าหนําย และการสํงเสริม
การตลาด มาใช๎ในการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟให๎มีระบบและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

 1.3  ผู๎ประกอบการ สามารถน าข๎อมูลที่ได๎จากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของ
ผู๎บริโภค มาเรียนรู๎และศึกษาถึงความต๎องการของผู๎บริโภคสํวนใหญํวํามีความต๎องการในด๎านใด ปัจจัย
ด๎านใดที่สํงผลตํอการตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟมากที่สุด รวมถึงทัศนคติของผู๎บริโภคท่ีมีตํอ
ร๎านกาแฟ เพื่อให๎ผู๎ประกอบการสามารถวางรูปแบบการด าเนินธุรกิจ วางแผนการบริหารจัดการ 
รวมถึงสร๎างกลยุทธ์ในการน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการที่ท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความพึงพอใจได๎สูงสุด 

 1.4  ผู๎ประกอบการ สามารถน าข๎อมูลที่ได๎จากการศึกษา มาปรับใช๎และพัฒนาการ
ด าเนินธุรกิจให๎มีคุณภาพมากยิ่งข้ึน เพ่ือตํอยอดธุรกิจให๎มีความมั่นคง และสามารถปรับตัวให๎ทันกับ
กระแสนิยมในปัจจุบัน สามารถน าเสนอความคิดสร๎างสรรค์ และมีความกล๎าในการน าเสนอผลิตภัณฑ์
ใหมํๆ ที่ยังไมํมีผู๎ประกอบการรายอื่นท ามากํอน เพ่ือให๎สามารถแยํงชิงสํวนครองตลาดได๎กํอนคูํแขํงขัน 

 1.5  ผู๎ประกอบการรายยํอยที่ด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลานาน ควรมีการเรียนรู๎
เพ่ิมเติมในเรื่องรูปแบบการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ เทคโนโลยีกาแฟ คูํแขํงขันรายใหมํ เพื่อให๎สามารถ
ปรับตัวกับการเปลี่ยนแปลงด๎านตํางๆ ที่เก่ียวข๎องกับธุรกิจร๎านกาแฟ และรับมือกับคํูแขํงขันรายใหมํ
ทั้งรายเล็กและรายใหญํที่มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟที่มีความทันสมัย มีการน าเสนอไอเดีย 
ความคิดสร๎างสรรค์ในการด า เนินธุรกิจร๎านกาแฟที่มีความนําสนใจมากกวําในอดีต และตรงตาม
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รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู๎บริโภคในปัจจุบันมากยิ่งขึ้น เพื่อให๎ผู๎ประกอบการสามารถรักษาสํวนแบํง
ทางการตลาด และคงไว๎ซึ่งความภักดีของผู๎บริโภคท่ีมีตํอตราสินค๎าของตนเองให๎ได๎มากที่สุด 

  
 2.  ประโยชน์เชิงทฤษฎี 
  จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข๎องกับรูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจ
ร๎านกาแฟ พฤติกรรมของผู๎บริโภค รวมถึงกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันในการ
ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ท าให๎ผู๎วิจัยเกิด
ความเข๎าใจถึงรูปแบบการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟที่มีรูปแบบที่หลากหลาย และลักษณะการด าเนิน
ธุรกิจร๎านกาแฟของผู๎ประกอบการรายยํอยในเรื่องการจัดการด๎านทรัพยากรมนุษย์ การจัดการด๎าน
การเงิน การจัดการด๎านการผลิต และการจัดการด๎านการตลาด และเข๎าใจถึงพฤติกรรมผู๎บริโภคร๎าน
กาแฟ รวมถึงกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันที่ผู๎ประกอบการรายยํอยได๎น ามาใช๎ใน
การด าเนินธุรกิจให๎เกิดความได๎เปรียบกวําคูํแขํงขัน รวมถึงการด าเนินธุรกิจไปสูํความส าเร็จ ท าให๎
ผู๎วิจัยสามารถน าเอาความรู๎ที่ได๎จากการศึกษามาสร๎างวัตถุประสงค์ในการวิจัยและขอบเขตใน
การศึกษา เพ่ือให๎ได๎ผลการวิจัยที่ครบถ๎วน รอบด๎านทุกประเด็น  
 ดังนั้นงานวิจัยครั้งนี้จึงสามารถเป็นแนวทางให๎กับผู๎ที่มีความสนใจและผู๎ประกอบการ
ได๎น าความรู๎ไปประยุกต์ใช๎ในการประกอบอาชีพและเข๎าใจถึงรูปแบบการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟใน
ปัจจุบัน เพ่ือให๎สามารถตอบสนองตํอพฤติกรรมการบริโภคของผู๎บริโภคและสร๎างความพึงพอใจให๎กับ
ผู๎บริโภคได๎มากที่สุด รวมถึงท าให๎สามารถบริหารจัดการภายในองค์กรได๎อยํางมีประสิทธิภาพ สามารถ
สร๎างกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับศักยภาพของตนเองและน ามาใช๎ให๎เกิดประโยชน์ จนสามารถแขํงขันกับ
คูํแขํงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันได๎อยํางมั่นคงและยั่งยืน 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในอนาคต  
 1.  ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ได๎ศึกษาเรื่องกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขันของผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี โดยใช๎กลุํมตัวอยํางคือ 
ผู๎ประกอบการรายยํ อยที่ด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟมาแล๎วไมํต่ ากวํา 3 ปี และกลุํมผู๎บริโภคท่ีใช๎บริการ
ร๎านกาแฟเป็นประจ า ซึ่งหากมีการวิจัยเชิงปริมาณควบคูํ จะท าให๎ทราบถึงพฤติกรรมและความ
ต๎องการที่แท๎จริงของผู๎บริโภค และสามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ตรงจุด 
 2.  ในการวิจัยครั้ง นี้ เป็นการศึกษาถึงกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของ
ผู๎ประกอบการรายยํอย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรีเพียงพ้ืนที่เดียว ผู๎วิจัยมีความเห็นวํา ควรมี
การศึกษาในลักษณะเดียวกันในเขตพ้ืนที่อ่ืนภายในจังหวัด เพื่อให๎สามารถน าข๎อมูลที่ได๎มาใช๎สร๎างกล
ยุทธ์ส าหรับผู๎ประกอบการและผู๎ที่สนใจได๎น าไปประยุกต์ใช๎ในการด าเนินธุรกิจของตนเองให๎ดียิ่งขึ้น 
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 3.  ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมในสํวนของคุณลักษณะของผู๎ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจร๎าน
กาแฟที่ประสบความส าเร็จ เพ่ือให๎ผู๎ที่สนใจและผู๎ประกอบการรายอื่นที่เพ่ิงเริ่มต๎นด าเนินธุรกิ จร๎าน
กาแฟ ได๎เข๎าใจถึงคุณลักษณะของผู๎ประกอบการที่สามารถด าเนินธุรกิจให๎คงอยูํและประสบ
ความส าเร็จ เพ่ือน าไปสูํการพัฒนาคุณลักษณะของผู๎ประกอบการในธุรกิจร๎านกาแฟที่ควรมี 
 4.   ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมในสํวนของกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยูํรอดของธุรกิจร๎าน
กาแฟ เนื่ องด๎วยในปัจจุบันมีผู๎ประกอบการรายยํอยเปิดตัวขึ้นเป็นจ านวนมาก ท าให๎สภาวการณ์ใน
ตลาดกาแฟมีการแขํงขันที่รุนแรง การจะด าเนินธุรกิจให๎คงอยูํได๎ จ าเป็นต๎องรู๎จักการน ากลยุทธ์ด๎าน
ตํางๆ มาใช๎ในการด าเนินธุรกิจ นอกเหนือจากกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน              
เพ่ือรักษาสํวนแบํงทางการตลาดและธุรกิจสามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันได๎อยํางมั่นคง 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



120 
 

 

 

รายการอ้างอิง 
 
ภาษาไทย 
กรุงเทพธุรกิจ. (2556). ธุรกิจเมล็ดกาแฟในอาเซียน ความพร้อมของไทยในการแข่งขัน . เข๎าถึงเมื่อ

วันที่ 1 ตุลาคม . เข๎าถึงได๎จาก http://ewt.prd.go.th/ewt/region8/ewt_news.php?= 
2655&filename=Asean_main 

กานต์ธีร์ เพ่ิมเพียร . (2553 ). “กลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมส าหรับร๎านกาแฟขนาดเล็กในบริเวณ
สถาบันอุดมศึกษาจังหวัดเชียงใหมํ .” การค๎นคว๎าแบบอิสระวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาธุรกิจเกษตร มหาวิทยาลัยเชียงใหมํ. 

จริยา บรรพลา . ( 2548 ). “การศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร๎านกาแฟสบายคอร์เนอร์ .”         
การค๎นคว๎าด๎วยตนเอง ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการประกอบการ
มหาวิทยาลัยหอการค๎าไทย. 

ฉัตยาพร เสมอใจ. (2552). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท. 
ชนัญญา ศรีลลิตา. (2551). “ปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านกาแฟสดของผู๎บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร .” การค๎นคว๎าอิสระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัยราชภัฏ  
พระนคร. 

ชูชัย สมิทธิ ไกร. (2552). การสรรหา การคัดเลือกและการประเมินผลการปฏิบัติงานของบุคลากร .
พิมพ์ครั้งที่ 2. กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์แหํงจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 

ฐิติชัย อธิคมกุลชัย . (2557). “การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของธุรกิจรับซื้อขยะรีไซเคิลใน
จังหวัดนครปฐม .” วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร. 

ฐิติมา ผการัตน์สกุล. (2557). “กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจเสื้อผ๎าแฟชั่นผํานเครือขํายสังคมออนไลน์ .”
วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย
ศิลปากร. 

ธนวรรณ แสงสุ วรรณ และคณะ. (2547). การจัดการการตลาด . พิมพครั้งที่ 2. กรุงเทพฯ: เพียรสัน
เอ็ดดูเคชั่น อินโดไชนา. 

ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา . ( 2552). การตลาดบริการ : แนวคิดและกลยุทธ์ . ส านักพิมพ์แหํง
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย.  

ประพนธ์ เล็กสุมา . ( 2555 ). “รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนิ นธุรกิจค๎าปลีกเครื่องเขียนของ
ผู๎ประกอบการรายยํอยในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม .” วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต สาขาวิชาการประกอบการ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร. 

http://ewt.prd.go.th/ewt/region8/ewt_news.php?nid=2655&filename=Asean_main


121 
 

 

 

ประวิน แสงศรัณย์ . (2550). “ปัจจัยที่มีผลตํอกาแฟสดจากร๎านกาแฟสดในเขตบางกอกน๎อย จังหวัด
กรุงเทพมหานคร.” ภาคนิพนธ์ปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์
ธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค๎าไทย. 

พิชิต เทพวรรณ์. (2554). การจัดการทรัพยากรมนุษย์เชิงกลยุทธ์. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชัน. 
มัทวัน กุศลอภิบาล. (2554). “ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอพฤติกรร มการใช๎บริการร๎าน

กาแฟสดของผู๎บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี .” การศึกษาอิสระบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต สาขาวิชาเอกการตลาด มหาวิทยาลัยสยาม. 

เรวัตร์ ชาตรีวิศิษฏ์. (2553). การจัดการเชิงกลยุทธ์. กรุงเทพฯ : อินเฮาส์ โนว์เลจ.  
วิชัย แหวนเพชร. (2543). การวางแผนและควบคุมการผลิต. กรุงเทพฯ: ธรรมมล. 
วิชิต อูํอ๎น. (2548). การจัดการเชิงกลยุทธ์. ปทุมธานี: เซ็นทรัลเอ็กเพรส. 
วิทยา ดํานธ ารงกุล. (2546). การบริหาร. กรุงเทพฯ: เธิร์ดเวฟ เอ็ดดูเคชั่น. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ . (2550). กลยุทธ์การตลาดและการบริหารเชิงกลยุทธ์โดยมุ่งท่ีตลาด .

กรงุเทพฯ: ธนธัช. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2552). การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: พัฒนาศึกษา. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2541). การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: ธีระฟิล์มและไซแท็ก. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป. (2547). หลักการตลาด. กรุงเทพฯ: ทอป. 
ศุภร เสรีรัตน์.  (2544).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  พิมพ์ครั้งที่ 3.  กรุงเทพฯ: ดํานสุทธาการพิมพ์. 
ศุภาสินี บุญทาดี . (2553). “กลยุทธ์ทางการตลาดของผู๎ประกอบการแพเธคในจังหวัดกาญจนบุรี .”

วิทยานิพนธ์ปริญญ าบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการประกอบการ มหาวิทยาลัย
ศิลปากร. 

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย. (2550). ผลิตภัณฑ์กาแฟปี ’50: มูลค่าตลาด 25,600 ล้านบาท. เข๎าถึงเมื่อวันที่  
3 มีนาคม . เข๎าถึงได๎จาก https://www.kasikornresearch.com/TH/K-
EconAnalysis/Pages/ViewSummary.aspx?docid=9001 

ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด . (2558). ตลาดกาแฟในอาเซียน- โอกาส
ที่มาพร้อมกับความซับซ้อนทางธุรกิจ . เข๎าถึงเมื่อ  2 เมษายน 2559. เข๎าถึงได๎จาก
https://www.scbeic.com/th/detail/product/1258 

สตาร์บัคส์ . ( 2559 ). ร้านกาแฟ .  เข๎าถึงเมื่ อวันที่ 27 มีนาคม . เข๎าถึงได๎จาก
http://th.starbucks.co.th/%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%
81%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%9F 

http://opac.trang.psu.ac.th/SearchPortal.aspx?word=%e0%b9%80%e0%b8%a3%e0%b8%a7%e0%b8%b1%e0%b8%95%e0%b8%a3%e0%b9%8c+%e0%b8%8a%e0%b8%b2%e0%b8%95%e0%b8%a3%e0%b8%b5%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b8%a8%e0%b8%b4%e0%b8%a9%e0%b8%8f%e0%b9%8c&type=au:
http://th.starbucks.co.th/%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%9F
http://th.starbucks.co.th/%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%9F


122 
 

 

 

สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและ ขนาดยํอม . (2551). ธุรกิจร้านกาแฟสด . พิมพ์ครั้งที่  4
กรุงเทพฯ: เลคแอนด์ฟาวด์เทํน พริ้นติ้ง. 

สมนึก เอื้อจิระพงษ์พันธ์ และคณะ . (2553). “นวัตกรรม: ความหมาย ประเภท และความส าคัญตํอ
การเป็นผู๎ประกอบการ .” วารสารบริหารธุรกิจ คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 33, 128 (ตุลาคม-ธันวาคม): 51-59. 

ส านักงานพัฒนาการวิจัยการเกษตร. (2550). กาแฟในประเทศไทย. เข๎าถึงเมื่อวันที ่ 1 ตุลาคม. เข๎าถึงได๎
จาก http://www.arda.or.th/search.php?q=%E0%B8%81%E0% B8%B2%E0%  

 B9%81%E0%B8%9F 
ส านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง . (2557).  รายงานสถิติจ านวนประชากรและบ้าน

จังหวัดราชบุรี . เข๎าถึงเมื่อวันที่ 10 ตุลาคม. เข๎าถึงได๎จาก http://stat.dopa.go.th/ 
stat/statnew/statDD/views/showDistricData.php?rcode=70&statType 

สุดาดวง เรืองรุจิระ . (2549). ระเบียบวิธีวิจัยตลาดเบื้องต้น . พิมพ์ครั้งที่  10. กรุงเทพฯ : 
ประกายพรึก. 

สุรวดี ฤทธิรน . (2554). “การศึกษาการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของร๎านขายยาอิสระใน
พ้ืนที่อ าเภอเมืองจังหวัดอุบลราชธานี .” วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
คณะบริหารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี. 

สุวิมล แม๎นจริง. (2546). การจัดการทางตลาด. กรุงเทพฯ: เอช.เอ็น.กรุ๏ฟ. 
เสรี วงษ์มณฑา. (2542). การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: ธีระฟิล์มและไซแท็กซ์. 
อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล . (2545). พฤติกรรมผู้บริโภค . พิมพ์ครั้งที่ 7. กรุงเทพฯ:          

โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ์. 
อนิวัช แก๎วจ านงค์. (2552). การจัดการเชิงกลยุทธ์. สงขลา: น าศิลป์โฆษณา. 
เอกกมล เอ่ียมศรี . (2557). การบริหารการเงิน . เข๎าถึงเมื่อวันที่  24 มกราคม . เข๎าถึงจาก

http://eiamsri.wordpress.com 
เอส เอ็ม อี ธนาคารกรุงเทพ. (2559). กาแฟรุ่ง เครือข่ายร้านกาแฟแห่ผุดเป็นดอกเห็ด. เข๎าถึงเมื่อวันที ่

7 มกราคม. เข๎าถึงได๎จาก  http://www.bangkokbanksme.com/article/1743 
O.C. Ferrell และ Geoffery Hirt. (2548). ธุรกิจเบื้องต้น (แปลและเรียบเรียงโดย พรพรหม 

พรหมเพศ). กรุงเทพฯ: ท็อป. 
 
ภาษาอังกฤษ 
Aaker. (2001). Strategic Market Management. New York: Wiley. 

http://www.arda.or.th/search.php?q=%E0%B8%81%E0%25%20B8%B2%E0%25%20B9
http://www.arda.or.th/search.php?q=%E0%B8%81%E0%25%20B8%B2%E0%25%20B9
http://www.arda.or.th/search.php?q=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B9%258
http://stat.dopa.go.th/
http://qakm.lib.ubu.ac.th/e-research/?q=%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%A2&f%5bauthor%5d=698
http://eiamsri.wordpress.com/
http://www.bangkokbanksme.com/article/1743


123 
 

 

 

Certo, S.C. and Peter, J.P. (1991). Strategic Management : Concept and 
Applications. New York: MacGraw-Hill. 

Porter, M. E. (1980). Competitive strategy: Techniques for analyzing industries and 
competitors. New York: Free Press. 

Ricky W. Griffin and Ronald J. Ebert. (2002). Business. New York: Prentice-Hall. 
Wheelen, T.L. and Hunger, J.D. (2012). Strategic Management and Business Policy: 

Achieving Sustainability. 13th ed. New York: Prentice-Hall. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



124 
 

 

 

 
 
 

 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



125 
 

 

 

 
 
 
 

ภาคผนวก ก 

แนวค าถามในการวิจัยเพ่ือใช้ในการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก 
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แนวค าถามในการวิจัยเพ่ือใช้ในการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก 

เร่ือง  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 

ของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

(ประเด็นค าถามส าหรับผู๎ให๎ข๎อมูลหลัก - ผู๎ประกอบการรายยํอยธุรกิจร๎านกาแฟ) 

ตอนที่ 1  รูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
ราชบุรี 

1.1  รูปแบบการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 
 1.1.1  ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ประกอบการ 

 1.1.2  ความเป็นมาของธุรกิจ 

 1.1.3  การลงทุนและรูปแบบการด าเนินธุรกิจร๎านกาแฟ 

1.2  ลักษณะการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 
 1.2.1  การจัดการด๎านทรัพยากรมนุษย ์

  1.  การสรรหาและการคัดเลือกบุคลากร 
  2.  การพัฒนาบุคลากร 

  3.  การกระตุ๎นจูงใจบุคลากร 

  4.  การบ ารุงรักษาบุคลากร 

  5.  การยุติการจ๎างงาน 

 1.2.2  การจัดการด๎านการเงิน 

 1.2.3  การจัดการด๎านการผลิตและการปฏิบัติการ 
 1.2.4  การจัดการด๎านการตลาด 

  1.  ด๎านผลิตภัณฑ ์ 
  2.  ด๎านราคา  
  3.  ด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย  
  4.  ด๎านการสํงเสริมการตลาด 
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ตอนที่ 2  พฤติกรรมผู้บริโภคร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

2.1  การเลือกซื้อผลิตภัณฑ ์

 2.2  ประเภทของผลิตภัณฑ์ที่เลือกซื้อบํอยที่สุด 

 2.3  ความถี่ในการใช๎บริการ 

 2.4  คําใช๎จํายในการบริโภคตํอครั้ง 
 2.5  ชํวงเวลาที่นิยมในการเข๎าใช๎บริการ 

 2.6  แหลํงข๎อมูลที่ผู๎บริโภคได๎รับ 

 2.7  ความภักดีตํอตราสินค๎า 
 

ตอนที่ 3  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการราย
ย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 3.1  การสร๎างความแตกตําง 
 3.1.1  ความแตกตํางด๎านผลิตภัณฑ์ 
 3.1.2  ความแตกตํางด๎านการบริการ 

  3.1.3  ความแตกตํางด๎านบุคลากร 

  3.1.4  ความแตกตํางด๎านภาพลักษณ ์

 3.2  การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุนต่ า 
 3.2.1  การลดต๎นทุนภายในองค์กร 

 3.2.2  การเป็นผู๎น าด๎านราคา 

3.3  การมุํงตลาดเฉพาะสํวน 

 3.3.1  การก าหนดลูกค๎าเป้าหมาย 

 3.3.2  การก าหนดผลิตภัณฑ ์

 3.4  การตอบสนองอยํางรวดเร็ว 
 3.4.1  การพัฒนาสินค๎าใหมํอยูํเสมอ 

 3.4.2  การปรับปรุงสินค๎าเกําท่ีมีอยู ํ
 3.4.3  การสํงมอบผลิตภัณฑ ์

 3.4.4  การตอบค าถาม 
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แนวค าถามในการวิจัยเพ่ือใช้ในการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก 

เร่ือง  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 

ของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 (ประเด็นค าถามส าหรับผู๎ให๎ข๎อมูลหลัก – กลุํมผู๎บริโภค) 
 

ตอนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคร้านกาแฟ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

1.1  เพศ 

 1.2  อายุ 
 1.3  การศึกษา 

 1.4  รายได๎/เดือน 

 

ตอนที่ 2  พฤติกรรมผู้บริโภคร้านกาแฟ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 2.1  อิทธิพลที่สํงผลตํอการเลือกซื้อสินค๎าและใช๎บริการร๎านกาแฟ 

 2.2  ประเภทของผลิตภัณฑ์ที่เลือกซื้อบํอยที่สุด 

 2.3  ความถี่ในการใช๎บริการ 

 2.4  คําใช๎จํายในการบริโภคตํอครั้ง 
 2.5  ชํวงเวลาที่นิยมในการเข๎าใช๎บริการ 

 2.6  แหลํงข๎อมูลที่ได๎รับ 

 2.7  ทัศนคติที่ผู๎บริโภคมีตํอการซื้อสินค๎าและใช๎บริการร๎านกาแฟ 

 1.  ด๎านผลิตภัณฑ ์ 
 2.  ด๎านราคา  
 3.  ด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย  
 4.  ด๎านการสํงเสริมการตลาด 

 

ตอนที่ 3  สิ่งที่ควรปรับปรุง หรือข้อเสนอแนะ 
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หนังสือขอความอนุเคราะห์เก็บรวมรวมข้อมูล 
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