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บทคดัย่อ 
การศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง เร่ือง การเพ่ิมยอดขายการจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม ร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่มแจ๋ว  

มีวตัถุประสงค ์เพ่ือวิเคราะห์สาเหตุของยอดขายเคร่ืองด่ืมท่ีลดลงและศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดขาย  ในการศึกษาน้ี  
ผูศึ้กษาไดอ้อกแบบการวิจยัเชิงส ารวจท่ีเป็นการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเองโดยใชเ้คร่ืองมือวิจยัทั้งเชิงปริมาณและเชิง
คุณภาพ โดยด าเนินการการตามกรอบของแนวคิดการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ (STP) การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมท่ีมีผลทางธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) การ
เทียบเคียงสมรรถนะกับคู่แข่ง การวิเคราะห์สถานการณ์(SWOT)  โดยเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก
ผูป้ระกอบการ พนักงานร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่มแจ๋ว  พร้อมทั้งใชก้ารสังเกตการณ์ด าเนินกิจการของร้านชอบชา 
และคู่แข่งโดยรอบ และใชแ้บบส ารวจพฤติกรรมและความพึงพอใจสอบถามกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นลูกค้า และบุคคล
ทัว่ไปท่ีมาซ้ือเคร่ืองด่ืมท่ีร้าน จ านวน 58 คน   

จากการศึกษาพบว่า ยอดการจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม ร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่มแจ๋ว ลดลง มีผลกระทบมาจาก
สภาพการแข่งขนัท่ีเพ่ิมข้ึน ทั้งในดา้นการแข่งขนัในอุตสาหกรรม อ านาจการต่อรองของลูกคา้ ภยัคุกคามจากสินคา้
ทดแทน ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ จากการเทียบเคียงสมรรถนะกบัร้าน ก ซ่ึงอยูห่่างจากร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่ม
แจ๋ว เพียง 15 เมตร โดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7 ดา้น พบว่า ร้านชอบชามีศกัยภาพสูงกว่าร้าน ก 
ในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา ร้านชอบชามีศกัยภาพต ่ากว่าร้าน ก ใน ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ ดา้นกระบวนการ ร้านชอบชามีศกัยภาพเท่าเทียมร้าน ก ในดา้นสถานท่ีบริการ และจาก
การเก็บข้อมูลแบบส ารวจพฤติกรรมและความพึงพอใจ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 21-25 ปี 
ประกอบอาชีพ พนกังาน/ลูกจา้งบริษทั รายไดต่้อเดือน 10,000-20,000 บาท ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ ระหว่าง 10.01-12.00น. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ใชเ้วลาต ่ากว่า 15 นาที 
และปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ คือ รสชาติของเคร่ืองด่ืม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในร้านชอบ
ชานอ้ยท่ีสุด ในดา้นสภาพแวดลอ้ม และดา้นส่งเสริมและแนะน าบริการ   

ผูศึ้กษาไดน้ าผลการศึกษาการวิเคราะห์สาเหตุท่ีส่งผลต่อยอดการจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม ร้านชอบชา สาขาตลาด
แจ่มแจ๋ว เพ่ือก าหนดแนวทางการเพ่ิมยอดขายน าเสนอแนวทางเลือก 3 แนวทาง ทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด คือ การ
ขยายกลุ่มลูกคา้ให้เพ่ิมมากข้ึนในกลุ่มลูกคา้ใหม่ ท าการโฆษณาสินคา้ผ่านใบปลิว พร้อมโฆษณา ไลน์แอดของร้าน
ชอบชา เพ่ิมด าเนินการแจง้โปรโมชัน่แก่ลูกคา้ และรับสั่งสินคา้ผ่านทาง ไลน์แอด จะท าให้ไดลู้กคา้รายใหม่เพ่ิมข้ึน  
ลดปัญหาความไม่พึงพอในดา้นสถานท่ีและส่ิงแวดลอ้ม ได ้
ค าส าคญั:  ยอดขาย, เคร่ืองด่ืม 
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ABSTRACT 
Self- study on increasing sales, selling beverages, tea shops, Chaem Chaeo market branches purpose To 

analyze the causes of declining beverage sales and to study ways to increase sales In this study The researcher 
designed a survey research that was self- research using both quantitative and qualitative research tools.  By 
implementing the framework of the market segmentation concept Target market determination And product 
positioning (STP)  analysis of environmental factors that have a business effect Marketing Mix (Marketing Mix) 
Performance comparison with competitors Situation analysis (SWOT)  by collecting data from in-depth interviews 
with entrepreneurs The shopkeeper likes tea.  Chaem Chaeo Market Branch As well as using the observation of the 
business of the restaurant like tea And surrounding competitors And using behavior and satisfaction surveys And the 
general public who bought 58 drinks at the store 

According to studies, it has been found that The sales of beverages, tea shops, tea shops, Chaem Chaeo 
market, decreased due to the increasing competition.  Both in the competition in the industry Customer bargaining 
power Threats from replacement products Threats from new competitors From the performance comparison with the 
shop, which is away from the shop like tea Chaem Jaeo Market Branch, only 15 meters away, using 7 marketing mix 
factors, found that tea-like shops have higher potential than stores in terms of products and price. Tea-like stores have 
lower potential than stores in marketing promotion.  Personnel in physical and process aspects Tea- like shops have 
the same potential as restaurants in the areas of service.  And from collecting data on behavioral and satisfaction 
surveys income per month 10,000-20,000 baht, the frequency of product purchases 1-2 times /  week Time to buy 
products between 10.01-12.00 hrs. The amount of time spent on each purchase It takes less than 15 minutes and the 
factor of buying products is the taste of the drink. Most respondents were satisfied with the shop, like the least tea. In 
the environment And promoting and recommending services 

The study brought the results of the analysis of the causes that affect the sales of beverages.  In order to 
determine the way to increase sales, present 3 alternative approaches, the most suitable option is to expand the 
customer group to increase in new customers.  Advertise products through flyers, along with advertisements, ads of 
shops like tea.  Add to inform customer promotion And order products via LINE AD will increase new customers 
Can reduce problems of inadequacy in places and the environment 
 Keywords:  Sales, drinks 
 
1. บทน า 

 ปัจจุบนั ร้านกาแฟท่ีกระจายอยู่ทัว่ไป ส่วนใหญ่จะเป็น “ร้านกาแฟสด” ซ่ึงเขา้มามีบทบาทส าคญัในการเขา้
มามีส่วนแบ่งทางการตลาด พร้อมกับการแข่งขันท่ีรุนแรงมากข้ึน เคร่ืองด่ืมกาแฟโดยทัว่ไป มีราคาขายต่อแกว้ท่ี
แตกต่างกนัออกไป เร่ิมตั้งแต่ 20-30 ไปจนถึง 100 บาท ซ่ึงข้ึนอยู่กบัวตัถุดิบท่ีน ามาใชใ้นการผลิตและคุณภาพของ
เคร่ืองด่ืม จากขอ้มูลศูนยอ์จัฉริยะเพ่ืออุตสาหกรรมอาหาร พบว่า ธุรกิจร้านกาแฟ ปี 2560 มีมูลค่าถึง 21,220 ลา้นบาท 
เติบโตข้ึน 10%จากปี 2559 และมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนทุกๆปี อตัรา การบริโภคกาแฟสดของคนไทยอยู่ท่ี 200 แกว้/คน/ปี 
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(Euromonitor Internationnal,May 2017,CAFÉ/BARS IN THAILAND.MINTEL MARKET SIZES, COFFE SHOP 
IN THAILAND ) 

ร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่มแจ๋ว มีท าเลท่ีตั้งในตลาดแจ่มแจ๋ว(หลงัเซ็นทรัลศาลายา)  นครปฐม เปิดกิจการ
คร้ังแรก เม่ือวนัท่ี 18 มิถุนายน 2559   เปิดบริการทุกวนั ตั้งแต่เวลา 07.00 – 19.00 น. จ าหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 
โดยมีเคร่ืองด่ืมทั้งส้ิน 25 เมนู มีพนักงานคอยบริการลูกคา้ 1 คน แต่ยอดจ าหน่ายร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่มแจ๋ว ใน 
เดือนมกราคม – เดือนมิถุนายน 2561 มีแนวโน้มลดลงอยา่งต่อเน่ือง ดงัแสดงในแผนภูมิท่ี 1  ในเดือนมกราคม 2561  
มียอดจ าหน่าย 2,193 แกว้ เดือนกุมภาพนัธ์ 2561 มียอดจ าหน่าย 2,015 แกว้ เดือนมีนาคม 2561 มียอดจ าหน่าย 2238 
แก้ว เดือนเมษายน 2561 มียอดจ าหน่าย 1.974  แก้ว  เดือนพฤษภาคม 2561 มียอดจ าหน่าย 1,854 แก้ว และเดือน
มิถุนายน 2561 มียอดจ าหน่าย 1,816 แกว้  เฉล่ียลดลง เดือนละ 3.43%  

 

 
 

แผนภูมิท่ี 1.1  สถิติยอดขายร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่มแจ๋ว ในเดือน ก.ค. 2560 –มิถุนายน 2561 
ที่มา : สัมภาษณ์, ร้านชอบชา สาขา ตลาดแจ่มแจ๋ว, 2561. 

 
ส่งผลท าให้ยอดก าไรของลดลงตามไปดว้ย โดยในเดือนมกราคม 2561 มีก  าไร 3,893 บาท  เดือนกุมภาพนัธ์ 

2561 มีก  าไร 2196 บาท  เดือนมีนาคม 2561 มีก  าไร 3,617บาท เดือนเมษายน 2561 มีก  าไร 2,321 บาท เดือนพฤษภาคม 
2561 มีก  าไร 710 บาท และเดือนมิถุนายน 2561 มีก  าไร 380 บาท ดงัสถิติตน้ทุนและรายไดข้องร้านท่ีแสดงขา้งล่าง  
ยอดขายท่ีลดลงอยา่งต่อเน่ือง อาจท าให้ร้านอยูใ่นสภาวะขาดทุนและอาจตอ้งปิดกิจการ  
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แผนภูมิท่ี 1.2  กราฟแสดงตน้ทุนและรายไดข้องร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่มแจ๋ว เดือน มกราคม –มิถุนายน 2561 
ที่มา : สัมภาษณ์, ร้านชอบชา สาขา ตลาดแจ่มแจ๋ว, 2561. 

 
ดงันั้น การศึกษาน้ีจึงมุ่งท่ีจะวิเคราะห์สาเหตุของยอดขายท่ีลดลงและศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดขาย โดยผล

การศึกษาน้ีสามารถน าไปประกอบการพิจารณาในการวางแผน เพ่ือแกไ้ขปัญหายอดขายท่ีลดลงไดอ้ย่างถูกตอ้งและ
ท าให้ร้านชอบชาไดม้องเห็นถึงแนวทางเลือกในการพฒันาศกัยภาพการบริหารกิจการ 

 
2. ทบทวนทฤษฎแีละวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

การตลาดตามเป้าหมาย (Target Marketing) เป็นการน าเสนอส่วนผลิตภณัฑ์ และส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีแตกต่างกันเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของการตลาดท่ีแตกต่าง  กันซ่ึงการก าหนดตลาดเป้าหมายนั้นจะมี             
การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑข์องธุรกิจให้สอดคลอ้งกบั ความตอ้งการและพฤติกรรมของตลาดเป้าหมายนั้น  

การวิเคราะห์สถานการณ์(SWOT)คือการวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์  2 ดา้น คือ สภาพการณ์
ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการ
ผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 7 กลุ่ม โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์(Product) ดา้นาคา (Price)   
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   (Place) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคคล  (People)  ด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation )  และ ดา้นกระบวนการ ( Process) 

ปัจจยัผลกัดนัทั้ง 5 (Five-Force Model) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัหรือสภาพการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรมจะ
ท าให้ทราบถึงท่ีมาของความรุนแรงในการแข่งขนัและอิทธิพลอนัเกิดจากภาวะการแข่งขนัเพ่ือท่ีจะหาความไดเ้ปรียบ
ออกมาหรือป้องกนัตนเอง ซ่ึงลกัษณะท่ีส าคญัของปัจจยัทั้ง 5 ประการประกอบดว้ย ขอ้จ ากดัในการเขา้สู่อุตสาหกรรม
ของคู่แข่งขนัใหม่ ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขนัระหว่างองคก์รธุรกิจท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกนั การมีสินคา้
หรือบริการท่ีสามารถทดแทนกนัได ้อ  านาจต่อรองของผูซ้ื้อ  อ  านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ 
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พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละ
บุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 

ความพึงพอใจ หมายถึง ทศันคติทางบวกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เป็นความรู้สึกหรือทศันคติท่ีดีต่อ
งานท่ีท าของบุคคลท่ีมีต่องานในทางบวก ความสุขของบุคคลอนัเกิดจากการปฏิบติังานและไดรั้บผลเป็นท่ีพึงพอใจ 
ท าให้บุคคลเกิดความกระตือรือร้น มีความสุข ความมุ่งมัน่ท่ีจะท างาน มีขวญัและมีก าลังใจ มีความผูกพันกับ
หน่วยงาน มีความภาคภูมิใจในความส าเร็จของงานท่ีท า และส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลใน
การท างานส่งผลต่อถึงความกา้วหนา้และความส าเร็จขององคก์ารอีกดว้ย 

การเทียบเคียงสมรรถนะ (Benchmarking) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงภายใตแ้ผนยุทธศาสตร์ดา้นการเพ่ิมผลผลิต ซ่ึง
ช่วยปรับปรุงองคก์รและสร้างเครือข่ายกลุ่ม องคก์ร โดยการเทียบเคียงดว้ยการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ ์บริการ หรือวิธี 
ปฏิบติังานกบัองค์กรอ่ืน เพ่ือให้ไดว้ิธีปฏิบติัท่ีเป็นเลิศ (Best Practices) และ น าไปปรับประยุกต์ใชใ้ห้เหมาะสมกบั
องคก์รของตน  
 
3. การด าเนินการวจิัย 
   3.1 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล   
        การด าเนินงานวิจยัคร้ังน้ีเป็นเน้นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) และมีการวิจยัเชิงปริมาณ 
โดยใชก้ารเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิจาก การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-dept Interview) ผูบ้ริหาร  พนกังานร้านชอบ
ชา สาขาตลาดแจ่มแจ๋ว รวม 2 คน เก็บลูกคา้ประจ า จ  านวน 85 คน และจดัท าการส ารวจจ านวนคู่แข่ง และสังเกตกล
ยทุธ์ของคู่แข่ง 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา    
       3.2.1 แบบสัมภาษณ์ เชิงลึก (In-dept Interview)  มุ่งให้ผูถู้กสัมภาษณ์ เล่าเร่ืองราวเก่ียวกบัการด าเนิน

ธุรกิจ สภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลง สภาพการแข่งขนัและพฤติกรรมลูกคา้   
         3.2.2 แบบสอบถามลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ร้านชอบชาสาขาตลาดแจ่มแจ๋วโดยดดัแปลงมาจากแบบสอบถาม  
เร่ือง ความพึงพอใจและพฤติกรรมการบริโภคขนมไทยของลูกคา้ชาวไทย ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร(จาริณี อิศราง
กูร ณ อยุธยา,2559)  ประกอบดว้ย 3 ตอนคือ ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล  (เพศ อายุ อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน) ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (ความถ่ีในการซ้ือ ช่วงเวลาในการซ้ือ ระยะเวลาท่ีใชใ้นการ
เลือกซ้ือ สินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ความส าคญัเร่ืองใดท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินคา้) และ ตอนท่ี 3 ความพึงพอใจในดา้นการ
บริการ (ผลิตภัณฑ์ บริการ ราคาสินค้า สถานท่ีบริการ การ ส่งเสริมและแนะน าบริการ บุคลากร/ ผูใ้ห้บริการ 
สภาพแวดลอ้มของการบริการ กระบวนการบริการ) 

      3.2.3 แบบบนัทึกท าเลท่ีตั้งคู่แข่งในระยะรัศมี 3 กิโลเมตร และกลยุทธ์ของคู่แข่ง โดยวิธีการลงพ้ืนท่ี
ส ารวจจ านวนคู่แข่ง ท าเล และกลยทุธ์ของร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม เพ่ือ 

3.3 การวิเคราะห์ขอ้มูล    
        3.3.1 ผลจากการสัมภาษณ์ใช้กรอบ กลยุทธ์การตลาดตามเป้าหมาย (STP) ปัจจัยผลกัดนัทั้ง 5 (Five-
Force Model) SWOT Analysis และ เทียบเคียงสมรรถนะกบัคู่แข่ง 
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       3.3.2 การวิเคราะห์แบบสอบถามใชส้ถิติค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation : S.D.)  
       3.3.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นคู่แข่ง สถิติเชิงพรรณา สรุปในรูปตาราง  
 

4. ผลการวจิัย 
 การวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(STP) 

การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) พบว่า ทางร้านไดก้  าหนดการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามเกณฑป์ระชากรศาสตร์ 
เพ่ือท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัของลูกคา้แต่ละกลุ่ม โดยใชเ้กณฑด์า้นต่างๆ ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ 
รายได ้และดา้นพฤติกรรม  

การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting)  มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นแบบ Mass Marketing ทั้งเพศชายและเพศ
หญิง โดยมุ่งเนน้ไปท่ีกลุ่มพนกังาน/ลูกจา้งบริษทั,นักเรียน/นกัศึกษา อาย ุ15-40 ปี และมีรายไดไ้ม่เกิน20,000 บาท ท่ี
นิยมคุณภาพของเคร่ืองด่ืม ความสะดวกสบายและความรวดเร็วในการใชบ้ริการ 

การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Positioning)   ใชเ้กณฑ์ราคาและคุณภาพของเคร่ืองด่ืม  เคร่ืองด่ืมร้านชอบ
ชาถูกหไหนดให้เป็นสินคา้ท่ีราคาต ่า คุณภาพสูง 

วิเคราะห์สภาพการแข่งขนัดว้ย Five Forces พบว่า 
1. การแข่งขนัในอุตสาหกรรม (ปานกลาง) 

  ปัจจุบนัมีผูล้งทุนในธุรกิจเคร่ืองด่ืมมากข้ึน เน่ืองจากใชเ้งินลงทุนไม่มากนัก และรูปแบบการบริหารธุรกิจ
ไม่ซับซ้อน กระบวนการผลิตสามารถท าได้ทุกคน โดยผูล้งทุนสามารถจะมองหาโอกาสธุรกิจจากท าเลท่ีตั้ งท่ีมี
ศกัยภาพ ท าเลใดเป็นแหล่งชุนชน มีผูค้นหนาแน่น ผูค้นมีความตอ้งการบริโภคสูง ก็จะดึงดูดผูล้งทุนให้ลงทุนธุรกิจ
เคร่ืองด่ืมไดง่้าย    
 2. อ  านาจการต่อรองของลูกคา้ (ปานกลาง) 
 ดว้ยพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ปัจจุบนัมีการเน้นความรวดเร็ว สะดวกสบาย ราคาถูกและหาซ้ือง่าย 
ประกอบกบัการขยายสาขาของธุรกิจแฟรนไซส์แบรนด์เคร่ืองด่ืมสูงข้ึนอยา่งรวดเร็ว และมีการจดัโปรโมชัน่แข่งขนั
กนัในอุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืม หากลูกคา้มีความจงรักภคัดีต่อแบรนดจ์ะท าให้ลูกคา้จะนึกถึงร้านนั้นเสมอ โดยไม่ไดใ้ห้
ความส าคญักบัราคาจนเกินไป  
 3. อ  านาจการต่อรองของผูผ้ลิต (ต ่า) 
 วตัถุดิบท่ีใช้ส าหรับการด าเนินธุรกิจเคร่ืองด่ืมนั้ น ตัวอย่าง คือ น ้ าตาล นมข้นหวาน เมล็ดกาแฟ ใบชา  
บรรจุภณัฑ์ ซ่ึงส่วนหน่ึงเป็นวตัถุดิบท่ีตอ้งซ้ือจากเจา้ของแฟรนไชส์โดยตรง และอีกส่วนหน่ึงทางร้านสามารถเลือก
แหล่งท่ีมีวตัถุดิบไดต้ามคุณภาพท่ีตอ้งการ โดยวตัถุดิบท่ีใชเ้ป็นวตัถุดิบท่ีมีการก าหนดราคาตามกลไกการตลาด ทาง
ร้านสามารถเปรียบเทียบราคากบัผูข้ายแต่ละรายได ้
 4. ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (สูง) 
 ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีรูปแบบการใชชี้วิตท่ีเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัและใส่ใจในเร่ืองสุขภาพ
มากข้ึน มีการรณรงคใ์ห้ลดการบริโภคน ้ าตาลเพ่ือสุขภาพ ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกรับประทานเคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืน
มากข้ึน โดยท่ีเคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืนลดน ้ าตาลลงแต่สามารถท าให้รสชาติของเคร่ืองด่ืมมีความใกลเ้คียงกับลดชาติเดิม 
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ผูบ้ริโภคจึงสามารถเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมไดต้ามความชอบของตนเอง หรือทุนทรัพย ์หรือความสะดวกสบายในการ
ซ้ือเคร่ืองด่ืม 
 5. ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (สูง) 
 ในปัจจุบนัมีนักลงทุนรายใหม่เพ่ิมข้ึนในธุรกิจเคร่ืองด่ืม ธุรกิจแฟรนไชส์เคร่ืองด่ืมมีการเติบโตข้ึนอย่าง
รวดเร็ว เน่ืองจาก ธุรกิจเคร่ืองด่ืมเป็นธุรกิจท่ีตอบสนองความตอ้งการพ้ืนฐานของมนุษย ์ใชเ้งินลงทุนไม่สูงมากนกั 
และรูปแบบการบริหารธุรกิจไม่ซับซอ้น กระบวนการผลิตสามารถท าไดทุ้กคน ท าให้มีผูป้ระกอบการรายให้เพ่ิมข้ึน
มาก  

การเทียบเคียงสมรรถนะ 
 การลงพ้ืนท่ีส ารวจในพ้ืนท่ีรัศมี 3 กิโลเมตร พบว่า มีร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมทั้งส้ิน 17 ร้าน ซ่ึงเป็นร้าน
จ าหน่ายเคร่ืองด่ืมราคาต ่ากว่า 25 บาท 1 ร้าน , ราคา 25-49 บาท 12 ร้าน , ราคา 50-75 บาท 8 ร้าน ราคา 75 - 100 บาท 
1 ร้าน และ ราคา 100 บาทข้ึนไป 1 ร้าน  
 ผูศึ้กษาได้เลือกส ารวจร้านขายเคร่ืองด่ืม ราคา 25- 49 บาท ในพ้ืนท่ีรัศมี 3 กิโลเมตร พบว่า  มีร้านขาย
เคร่ืองด่ืม ราคา 25- 49 บาท จ านวน 12 ร้าน พบว่า ยอดการจ าหน่ายของร้านท่ีไม่ไดอ้ยู่ในพ้ืนท่ีห้างสรรพสินคา้เฉล่ีย
วนัละ 50-80 แกว้ และร้านท่ีจ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้มียอดจ าหน่ายเฉล่ียวนัละ 120-140 แกว้ ทั้งน้ี พบว่าท าเลท่ีตั้ง
มีผลต่อยอดการจ าหน่าย ผูศึ้กษาไดใ้ชว้ิธีการเทียบเคียงสมรรถนะ กบัร้าน ก ซ่ึงอยูห่่างจากร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่ม
แจ๋ว เพียง 15 เมตร โดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7 ดา้น  
 จากการเทียบเคียงสมรรถนะ กบัร้าน ก กบัร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่มแจ๋ว ว่าโดยใชปั้จจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ จะเห็นได ้ร้านชอบชามีศกัยภาพสูงกว่าร้าน ก ในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา ร้านชอบชามีศกัยภาพ
ต ่ากว่าร้าน ก ใน ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากรดา้นลกัษณะทากายภาพ และ ดา้นกระบวนการ ร้านชอบ
ชามีศกัยภาพเท่าเทียมร้าน ก ใน ดา้นสถานท่ีบริการ 
 

 
 

แผนภูมิท่ี 4.3 การเทียบเคียงสมรรถนะ กบัร้าน ก กบัร้านชอบชา สาขาตลาดแจ่มแจ๋ว โดยใชปั้จจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

 
 

ผลิตภณัฑ์

ราคา

สถานท่ี

การส่งเสริมการตลาดบุคลากร

ลกัษณะทางกายภาพ

กระบวนการบริการ

ร้าน ก

ร้านชอบชา
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  การวิเคราะห์การส ารวจโดยแบบสอบถาม 
 ผูว้ิจยัไดแ้จกแบบสอบถามโดยมีแบบสอบถามให้กบับุคคลทัว่ไปท่ีอยู่ในพ้ืนท่ีใกลเ้คียงกบัร้านชอบชาสาขา
ตลาดแจ่มแจ๋ว เพ่ือสอบถามความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภค ส ารวจพฤติกรรมของใน                   
การบริโภคเคร่ืองด่ืม ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการวิจยัในรูปแบบตารางประกอบค าบรรยาย ดงัน้ี 
การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 1 เก่ียวกบั เพศ อาย ุอาชีพและ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สรุปไดว้่า  
 1. เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 55.17 และเพศหญิงจ านวน 
26 คน คิดเป็นร้อยละ 44.83 ตามล าดบั 

2. อายุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหว่าง 21-25 ปี จ  านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 25.86 
รองลงมาคือ ช่วงอายุ 26-30 ปี จ  านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 20.69, ช่วงอายุ 31-35 ปี จ  านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.69 รองลงมาคือ ช่วงอายุ 15-20 ปี จ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 13.79 รองลงมาคือ รองลงมาคือ ช่วงอายุ 36-40 ปี 
จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 10.34 และช่วงอาย ุ40 ปีข้ึนไป จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 8.63 ตามล าดบั 

3. อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพสูงสุดคือ พนักงาน/ลูกจา้งบริษัท จ านวน 17 คน  
คิดเป็นร้อยละ 29.28  รองลงมาคือ  นักเรียน/นกัศึก จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 25.86,ธุรกิจส่วนตวัจ านวน 15 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.86 รองลงมาคือ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 6.90, อ่ืนๆ จ านวน 4 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.90 และพ่อบา้น/แม่บา้น  จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 5.17 ตามล าดบั 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 22 
คน คิดเป็นร้อยละ 37.21 รองลงมาคือ ต ่ากว่า/เท่ากบั  10,000 บาท จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 36.93 รองลงมาคือ 
20,001-30,000 บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 10.34 รองลงมาคือ มากกว่า 50,001 บาท จ านวน 3 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 5.17 และ 40,001-50,000 บาท จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.72 ตามล าดบั 
  การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ 

การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่ง 
การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 2 เก่ียวกบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลา ระยะเวลาท่ีใช ้และ ปัจจยัใน
การเลือกซ้ือสินคา้ สรุปไดว้่า  
 1. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ จ  านวน 27 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.55 รองลงมาคือ 3-4 คร้ัง/สัปดาห์ จ  านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 25.86 รองลงมาคือ ทุกวนั จ  านวน 9 คน  
คิดเป็นร้อยละ 15.52 และ 5-6 คร้ัง/สัปดาห์ จ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 12.07 ตามล าดบั 

2. ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 10.01-12.00น. จ  านวน 22 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.93 รองลงมาคือ 07.00-10.00น. จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 24.14 รองลงมาคือ 12.01-15.00 น. 
จ  านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 20.68 และ15.01-19.00 น. จ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 17.24 ตามล าดบั 

3. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ผูต้อบแบบสอบถามใชเ้วลาต ่ากว่า15นาที จ  านวน 52 คน คิดเป็น
ร้อยละ 89.65 และ 15 – 30 นาที จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 10.35 ตามล าดบั 

4. ปัจจัยในการเลือกซ้ือสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้จากรสชาติ จ  านวน 42 คน  
คิดเป็นร้อยละ 72.41 รองลงมาคือคุณภาพบริการ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 17.24 รองลงมาคือราคา จ านวน 5 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.62 และ สถานท่ี จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.72 ตามล าดบั 
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การวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจในดา้นการบริการของกลุ่มตวัอยา่ง 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 3  เก่ียวกบั ความพึงพอใจในดา้นการบริการท่ีมีต่อร้าน สรุปไดว้่า  

ล าดับ รายการ ค่าเฉลี่ย SD 

ผลิตภณัฑบ์ริการ  
1 คุณภาพของสินคา้มีความน่าเช่ือถือ       4.19 0.63 
2 สินคา้สะอาดและมีให้เลือกหลากหลาย      4.16 0.64 

  4.18 0.64 
ราคา 

1 ราคาสินคา้มีความเหมาะสม       4.28 0.67 
2 ป้ายราคาหรือเมนูราคามีการปรับปรุงให้ ทนัสมยัอยู่เสมอ 4.16 0.64 

  4.22 0.66 
สถานที่บริการ 

1 การจดัร้าน สะอาด สวยงาม       3.97 0.65 
2 ความสะดวกในการเดินทางมาซ้ือสินคา้       4.16 0.70 
3 สถานที่จอดรถมีความสะดวก ปลอดภยั 3.78 0.92 

  3.97 0.77 
การส่งเสริมและแนะน าบริการ 

1 การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์อย่างต่อเน่ือง 3.55 0.82 
2 การท าบตัรลด แลก แจก แถมให้ลูกคา้ประจ า 3.78 0.88 
3 การจดัท าโปรโมชัน่ตามเทศกาล       3.69 0.96 

  3.67 0.89 
ปัจจยัดา้นบุคลากร/ ผูใ้ห้บริการ 

1 ผูข้ายมีการให้บริการอย่างถูกตอ้งและรวดเร็ว       4.29 0.75 
2 ผูข้ายเอาใจใส่ และมีความกระตือรือร้น และ เตม็ใจให้บริการ 4.28 0.83 
3 ผูข้ายสามารถแนะน าและตอบค าถามลกูคา้ ชดัเจน 4.33 0.76 
4 ผูข้ายให้บริการดว้ยความสุภาพเป็นมิตร       4.43 0.80 

  4.18 4.33 
สภาพแวดลอ้มของการบริการ 

1 ร้านคา้สะอาด ปลอดภยั       4.03 0.79 
2 ท าเลที่ตั้งของร้านคา้เหมาะสม       3.93 0.79 
3 ร้านคา้ตกแต่งสวยงาม       3.79 0.81 
4 ช่วงเวลาเปิด-ปิดของร้านมีความเหมาะสม       3.97 0.75 
  3.93 0.79 

กระบวนการบริการ 
1 ร้านคา้บริการรวดเร็ว สะดวกไม่ตอ้งรอนาน       4.36 0.77 
2 ร้านคา้มีการบริการทีไ่ดม้าตรฐานทกุคร้ัง       4.28 0.85 
3 ร้านคา้มีพนักงานเพียงพอในการให้บริการ       4.26 0.71 
4 ร้านคา้มีความรวดเร็วในการช าระเงิน  และถูกตอ้ง 4.33 0.76 
   4.31 0.77 
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  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพึงพอใจดา้นบุคลากร เฉล่ียรวมคือ 4.33 รองลงมาดา้นกระบวนการ
บริการ โดยมีค่าเฉล่ียรวม 4.31 รองลงมาคือ ดา้นราคา โดยมีค่าเฉล่ียรวม 4.22 รองลงมา ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยมีค่าเฉล่ีย
รวม 4.18 รองลงมา ดา้นสถานท่ี โดยมีค่าเฉล่ียรวม 3.67 รองลงมาดา้นสภาพแวดลอ้ม เฉล่ียเป็นร้อยละ 3.93 และดา้น
ส่งเสริมและแนะน าบริการ โดยมีค่าเฉล่ียรวม 3.67 ตามล าดบั 
  โดยสรุป จากการส ารวจพ้ืนท่ี การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-dept Interview) และการส ารวจโดยใช้
แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งลูกคา้  น าขอ้มูลมาประมวลผลโดยเคร่ืองมือ SWOT พบว่า   

จุดแข็ง  Strengths 
- พนกังานมีอธัยาศยัดี เป็นมิตร สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ 
- รสชาติเคร่ืองด่ืมไดม้าตรฐานเดียวกนัเป็นเอกลกัษณ์ ราคาถูก 
- ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย 

- มีสถานท่ีตั้งอยู่ในตลาด เป็นแหล่งชุมชน มีหมู่บา้นขนาดใหญ่ตั้งอยู่ตรงขา้ม มีท่ีจอดรถไว้
บริการลูกคา้  

- ธุรกิจมีขนาดเล็กท าให้การตดัสินใจในการก าหนดนโยบายของธุรกิจสามารถปรับเปล่ียนได้
อยา่งรวดเร็วตามสถานการณ์ 

จุดอ่อน Weaknesses 
- ท าเล ท่ีตั้ง อยูใ่นซอย ผูค้นสัญจรไปมานอ้ย ท าให้การหาลูกคา้รายใหม่ท าไดย้าก  
- พนกังานประจ าร้านมีเพียง 1 คน ท าให้การบริการลูกคา้ท าไดไ้ม่มีประสิทธิภาพเท่าท่ีควรใน

ช่วงเวลาเร่งรีบ 

- ร้านเช่าพ้ืนท่ีอยู่ในตลาด ซ่ึงเป็นพ้ืนท่ีโล่ง ท าให้อุณหภูมิของร้านเปล่ียนแปลงตามสภาพ
ภูมิอากาศ ซ่ึงอากาศในประเทศไทยมีอุณหภูมิท่ีสูง ท  าให้ลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้จากร้านท่ีมี
เคร่ืองปรับอากาศหรือร้านท่ีตอ้งสัมผสัอากาศร้อนนอ้ยกว่า 

- ขาดการส่งเสริมการตลาดท่ีดึงดูดลูกคา้ ไม่มีการโฆษณาสินคา้ หรือใชโ้ปรโมชัน่ในใหม่เพ่ือ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ใหม่ 

โอกาส Opportunities 
- เทคโนโลยอิีนเตอร์เนตท่ีกา้วหน้าท าให้การประชาสัมพนัธ์ร้านสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย

ไดจ้  านวนมมากในราคาท่ีถูกลง ผูบ้ริโภคมีช่องทางการซ้ือสินคา้มากและสะดวกข้ึน 

อุปสรรค Threaths 
- จ านวนคู่แข่งมีมาก เกิดการแข่งขนัสูง คู่แข่งจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายรุนแรง 
- ผูบ้ริโภคมีรูปแบบการใชชี้วิตท่ีเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัและใส่ใจในเร่ือง

สุขภาพมากข้ึน มีการรณรงค์ให้ลดการบริโภคน ้ าตาลเพ่ือสุขภาพ ซ่ึงส่งผลต่อการบริโภค
เคร่ืองด่ืมท่ีมีน ้ าตาลส าหรับกลุ่มท่ีรักและใส่ใจในเร่ืองของสุขภาพลดลง 

 
 
 



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  1240 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

 ดงันั้นแนวทางการเพ่ิมยอดขาย มีทั้งหมด 3 แนวทาง คือ    
  1. การเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายผา่นแอพพลิเคชัน่บริการจดัส่งอาหาร 
 เน่ืองจากคนไทยส่วนใหญ่ใชอิ้นเทอร์เน็ต เฉล่ียนานข้ึนถึง 10 ชัว่โมง 5 นาทีต่อวนั ท าให้เกิดแอพพลิเคชัน่
บริการจดัส่งอาหารข้ึนอย่างมากมาย เช่น ไลน์แมน  เพ่ือตอบสนองพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลง             
โดยลูกคา้สามารถเขา้ถึงอาหารไดอ้ย่างง่ายและสะดวกข้ึน ร้านชอบชาสามารถด าเนินการโฆษณาร้านของตวัเองได้
โดยไม่มีค่าใช้จ่าย เม่ือมีผูบ้ริโภคสั่งเคร่ืองด่ืม ก็จะมีพนักงานของแอพลิเคชั่นเป็นผูจ้ ัดส่งเคร่ืองด่ืมใช้กับลูกค้า            
ซ่ึงลูกคา้จะเป็นผูช้  าระค่าใชจ่้ายบริการจดัส่งเอง 

2. การขยายกลุ่มลูกคา้ใหเ้พ่ิมมากข้ึน 
 จากการส ารวจพบว่า ร้านชอบชา มีท าเลท่ีตั้งอยูใ่นตลาดแจ่มแจ๋ว ซ่ึงมีหมู่บา้นขนาดใหญ่  ตั้งอยูฝ่ั่งขา้ม  หาก
ร้านชอบชาเจาะตลาดในกลุ่มลูกคา้ท่ีพกัอาศยัในหมู่บา้นซ่ึงมีกว่า 500 หลกัคาเรือน  โดยท าการโฆษณาสินคา้ผ่าน
ใบปลิว พร้อมโฆษณา ไลน์แอดของร้านชอบชา เพ่ิมด าเนินการแจง้ส่งเสริมการขายโดยการโฆษณาโปรโมชัน่ และ
รับสั่งสินคา้ผา่นทาง ไลน์แอดในช่วง 1-3 เดือนแรก ใชโ้ปรโมชัน่ บริการจดัส่งสินคา้ฟรี ในช่วงเลา 14.00น.- 17.00น. 
เพ่ือให้เกิดลูกคา้รายใหม่ ซ่ึงเป็นการอ านวยความสะดวกให้ลูกคา้ ท าให้ลูกคา้เขา้ถึงสินคา้ สร้างความพึงพอใจให้
ลูกคา้ ในช่วงเดือนท่ีเป็นตน้ไป อาจมีการเปล่ียนแปลงโปรโมชัน่ เพ่ือสร้างความแปลกใหม่ และกระตุน้ยอดขาย 
 3. การสร้างพนัธมิตรทางธุรกิจ 
 จากการส ารวจพบว่า ร้านขายเคร่ืองอยู่ในตลาดท่ีมีร้านค้าขายอาหารท่ีมีลูกคา้จ านวนมาก ซ่ึงทางร้าน
สามารถด าเนินการส่งเสริมการตลาดร่วมกบัร้านจ าหน่ายอาหารในตลาดได ้โดยจดัให้มีการลดราคาสินคา้หากลูกคา้
ซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ร้านคู่กนั  
            ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผูบ้ริหารเพ่ือหาแนวทางท่ีเหมาะสม ท่ีสุดจาก 3 ทางเลือก โดยผูบ้ริหารไดท้  าการพิจารณา
ตามเกณฑ์ ดว้ยวิธีถ่วงน ้ าหนัก (Weighting factors decision) ไดแ้ก่ จ  านวนยอดขายท่ีคาดว่าจะเพ่ิมข้ึน  ผลกระทบท่ี
น่าจะมีต่อพนกังาน ระยะเวลาท่ีใชด้  าเนินงาน และงบประมาณการด าเนินงาน  ดงัแสดง ตารางท่ี 1 
 
ตารางท่ี 1 ตารางการตดัสินใจเลือกแนวทางแกไ้ขปัญหา 

เกณฑก์ารพิจารณา ถ่วงน ้ าหนัก 

แนวทางที่1 แนวทางที่2 แนวทางที่3 
การเพิ่มช่องทาง 
การจ าหน่ายผา่น
แอพพลิเคชัน่ 

การขยายกลุ่มลูกคา้ให้
เพิ่มมากขึ้น 

การสร้างพนัธมิตรทาง
ธุรกิจ 

Rating 
(1-10) 

คะแนน Rating  
(1-10) 

คะแนน Rating  
(1-10) 

คะแนน 

จ านวนยอดขายที่คาดวา่จะเพิ่มขึ้น 0.4 7 2.5 9 3.6 7 2.8 
ผลกระทบที่น่าจะมีต่อพนักงาน 0.3 7 2.1 7 2.1 9 2.7 
ระยะเวลาที่ใชด้  าเนินงาน 0.1 10 1.0 9 0.9 10 0.1 
งบประมาณการด าเนินงาน 0.2 10 2.0 9 1.8 9 1.8 
รวม 1.0  7.6  8.4  8.3 
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      ผลสรุป พบว่าทางเลือกท่ี 2 มีคะแนนสูงสุด ดังนั้ น ผูท้  าการศึกษาได้หารือกับเจ้าของกิจการและ เสนอ
ทางเลือกท่ี 2 คือ การขยายกลุ่มลูกคา้ให้เพ่ิมมากข้ึน 
 

5. การอภปิรายผล 
ผลการศึกษาน้ี พบว่า ผูบ้ริโภคมีรสนิยมการบริโภคท่ีเปล่ียนไป สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดส้ะดวกข้ึนและมี

ทางเลือกเพ่ิมข้ึนท่ีเป็นเช่นน้ี สอดคลอ้งกบันางสาวศิรประภา นพชยัยา(2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่ อเมซอน ในสถานีบริการ น้าํมนั ปตท. ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล             
ท่ีระบุว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟจาก ร้านคาเฟ่ อเมซอน ในสถานีบริการ
น้าํมนั ปตท. ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดแ้ก่ 6 ปัจจยัดว้ยกนั คือ ปัจจยัดา้นผลิตภัณฑ์ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ และปัจจยัดา้น บุคลากรและกระบวนการให้บริการ 

ผลการศึกษาน้ี พบว่า สภาพการแข่งขนัแข่งเพ่ือแยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาดในการธุรกิจสูงข้ึน   สอดคลอ้งกบั
ผลการศึกษาผลการศึกษาของ  อธิษฐ ์นิพิทชยานนัต ์ท่ีระบุว่า ความเส่ียงดา้นการตลาด เป็นความเส่ียงท่ีเกิดจากวิกฤต
ต่าง ๆ ท่ีเป็นปัจจยัภายนอกนั้น จะประกอบไปดว้ย ความเส่ียงดา้นผลิตภณัฑ ์ความเส่ียงของการบริการ ความเส่ียงของ
ท าเลท่ีตั้ง เป็นความเส่ียงท่ีเป็นปัจจยัหลกัท่ีเกิดข้ึนกบัร้านกาแฟสด โดยมีการบริหารความเส่ียงดา้นการตลาดของ
ผูป้ระกอบการ 5 ประการ ไดแ้ก่ การประเมินค่าความเส่ียง  การป้องกนัความเส่ียง  การควบคุมความเส่ียง  การจดัการ
กบัความเส่ียง และการลดความเส่ียง 

 
6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 จากการส ารวจพ้ืนท่ี การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-dept Interview) และการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามกบั
กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้   สรุปไดว้่า สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร ในสถานการณ์ปัจจุบนั ส่งผลให้เกิด นกัลงทุนรายใหม่
ข้ึนอยา่งรวดเร็วในธุรกิจเคร่ืองด่ืม การแข่งขนัแข่งเพ่ือแยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาดในการธุรกิจสูงข้ึน ผูบ้ริโภคมีรสนิยม
การบริโภคท่ีเปล่ียนไป สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดส้ะดวกข้ึนและมีทางเลือกเพ่ิมข้ึน และผูบ้ริโภคมีความพึงใจในร้าน
ชอบชา สาขา ตลาดแจ่มแจ๋มนอ้ยท่ีสุดในดา้นสภาพแวดลอ้ม และดา้นส่งเสริมและแนะน าบริการ   
 ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผูบ้ริหารเพ่ือหาแนวทางท่ีเหมาะสม ท่ีสุดจาก 3 ทางเลือก โดยผูบ้ริหารไดท้  าการพิจารณา
ตามเกณฑ์ ดว้ยวิธีถ่วงน ้ าหนัก (Weighting factors decision) ไดแ้ก่ จ  านวนยอดขายท่ีคาดว่าจะเพ่ิมข้ึน  ผลกระทบท่ี
น่าจะมีต่อพนักงาน ระยะเวลาท่ีใชด้  าเนินงาน และงบประมาณการด าเนินงาน ผลปรากฏว่าทางเลือกท่ี 2 มีคะแนน
สูงสุด ดงันั้น ผูท้  าการศึกษาขอเสนอทางเลือกท่ี 2 คือ การขยายกลุ่มลูกคา้ให้เพ่ิมมากข้ึน 

ข้อเสนอแนะ 
ขอ้เสนอแนะส าหรับเจา้ของกิจการชาชอบและผูส้นใจประกอบธุรกิจร้านเคร่ืองด่ืม 
ควรรักษาฐานลูกค้าเดิม และขยายกลุ่มลูกค้าให้เพ่ิมมากข้ึน กลุ่มลูกค้ากลุ่มใหม่ อาทิ  กลุ่มข้าราชการ/

พนกังานรัฐวิสาหกิจ ท่ีอาจมีการจดัประชุม สัมมนา ท่ีตอ้งใชเ้คร่ืองด่ืม  
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