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บทคดัย่อ 
การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีนั้นมีจุดมุ่งหมายเพ่ือ  1) ศึกษาหาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ี

มีความสําคญัต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟในกิจการร้านกาแฟของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ในพ้ืนท่ีถนนศาลา
แดง  2) ศึกษาระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองด่ืมกาแฟในกิจการร้านกาแฟของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดง และ  3) สร้างกลยทุธ์ในความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัของกิจการร้านกาแฟ Fan coffee ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟภายในกิจการร้านกาแฟ  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัไดแ้ก่ผูบ้ริโภคกาแฟในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดงและผูบ้ริโภคภายในกิจการร้านกาแฟ Fan 
Coffee ทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง แบบสอบถามดา้นพฤติกรรมถูกนาํมาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลและการวิเคราะห์
ผล จากผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคนั้นให้ความสาํคญัต่อตวัแปรดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีความสะดวกและรวดเร็ว ดา้น
การจดัการพนกังานหรือบุคคลท่ีมีความสุภาพในการบริการและมีอธัยาศยัดี ดา้นส่ิงแวดลอ้มท่ีสะอาดและดา้นกระบวนการ
ในการใหบ้ริการท่ีถกูสุขอนามยั  

ในการกาํหนดกลยุทธ์ผูศึ้กษาไดใ้ชก้ลยุทธ์ทั้งส้ิน4แนวทางไดแ้ก่ แนวทางท่ี 1 กลยุทธ์การเจาะตลาด (SO)ในการ
พฒันาตลาดและเจาะตลาดโดยการเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่ายร่วมไปกบัการจดัโปรโมชัน่ ไดแ้ก่ การจดัส่งถึงท่ีในพ้ืนท่ี
(Delivery) เป็นตน้  แนวทางท่ี2 กลยุทธ์การพฒันาตลาด (WO) ในการการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้ไดเ้ห็นสินคา้และเขา้มาใช้
บริการผา่นการจดัโปรโมชัน่และโฆษณาผา่นช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ ซ่ึงกลยทุธ์น้ีจะช่วยเพิ่มส่วนครองตลาดให้มากข้ึนโดย
จะส่งผลต่อยอดขายสินคา้และการเติบโตของกิจการ แนวทางท่ี 3 กลยทุธ์พฒันาผลิตภณัฑ ์(ST) โดยการออกแบบผลิตภณัฑท่ี์
เป็นสูตรกาแฟใหม่ใหเ้ป็นเป็นเอกลกัษณ์ประจาํร้าน ส่งผลใหกิ้จการหรือแบรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัเพ่ิมมากข้ึน และส่งผลใหก้าํไรจาก
การขายเคร่ืองด่ืมกาแฟของกิจการเพ่ิมมากข้ึนตามไปดว้ย และ แนวทางท่ี 4 กลยุทธ์มุ่งเนน้ตน้ทุนตํ่า (WT) โดยใชก้ลยุทธ์
ระดบัธุรกิจ จะเป็นกลยทุธ์แบบมุ่งเนน้ตน้ทุนตํ่า โดยทาํการปรับเปล่ียนเมนูตามความตอ้งการของลูกคา้ กลยทุธ์น้ีสามารถเพ่ิม
ส่วนแบ่งการตลาดในส่วนสินคา้ทดแทนท่ีมีในพ้ืนท่ี ซ่ึงจะส่งผลใหย้อดขายสินคา้เพ่ิมมากข้ึนจากเดิม 
คาํสําคญั: ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
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Abstract 
This independent study aims to  1) study the behaviors and service marketing mix factors that are important in 

the decision to purchase a coffee drink in the coffee shop of the target customers in Saladaeng Road area  2) study the 
importance of service marketing mix factors that are important to the decision to buy coffee drinks in the coffee shop of 
the target customers in Saladaeng Road area, and  3) creating strategies for the competitive advantage of the coffee 
business of Fan coffee by study the behaviours and factors of the service marketing that is important for the decision to 
buy coffee in the coffee shop. 

The sample group used in the research was 400 coffee consumers in Sala Daeng Road area, and Fan Coffee 
shop. The questionnaire was used as a tool for data collection and analysis. The result of the research showed that 
consumers place importance on variables regarding convenient and quick distribution channels, management, service-
minded and friendly staff, clean environment, and processes in providing hygienic services. 

In terms of formulating strategies, 4 strategies were used as a strategy including method 1: Market Penetration 
Strategy (SO) to develop and penetrate the market by increasing distribution channels along with the promotion, such as 
delivery to the local area  etc., method 2: Market Development Strategy (WO)  to encourage consumers to in perceiving 
products and services through promotions and advertisements by using various online channels. This strategy will help 
increase market share, which will affect product sales and business growth, method 3: Product development strategy (ST) 
by creating new uniquely coffee recipes which help the business or brand to become more well-known, and increased 
profits from coffee sales of the business as well, and method  4: Low-cost focus strategy (WT) using business strategy by 
adjusting the menu according to the needs of customers. This strategy can increase market share in the replacement 
products that are available in the area which will result in increased product sales. 
Keywords: Competitive Advantage 
 
1. บทนํา 

Fan Coffee ไดเ้ร่ิมดาํเนินธุรกิจเม่ือเดือนกุมภาพนัธ์ 2555 ณ ปัจจุบนัดาํเนินธุรกิจมาแลว้ 7 ปี Fan Coffee ตั้งอยูท่ี่
อาคาร หะรินธร ถนนสาทร  เขตสาทร จงัหวดักรุงเทพมหานคร ก่อนท่ีจะยา้ยกิจการมาตั้งท่ีถนนศาลาแดง   เขตสาทร 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ในปีท่ี 4 ซ่ึงห่างจากท่ีตั้งกิจการเดิมเพียง 500 เมตร Fan Coffee ใชจ้าํนวนเงินท่ีลงทุน 600,000 บาท 
ลกัษณะธุรกิจเป็นธุรกิจครอบครัว โดยระดมทุนกนัระหว่างพ่ีนอ้ง กิจการเร่ิมแรกขายเพียงเคร่ืองด่ืมชนิดกาแฟเพียงอยา่ง
เดียว ก่อนท่ีจะมีเคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืน ๆ เขา้มาในปีท่ี 4 ซ่ึงเป็นเวลาเดียวกบัท่ียา้ยมาตั้งกิจการในสถานท่ีใหม่ไดเ้พียง 2 เดือน 
ซ่ึงยงัคงเนน้ขายเคร่ืองด่ืมกาแฟเป็นหลกัมากกวา่เคร่ืองด่ืมในประเภทอ่ืน ๆ 

ปัจจุบนักาํไรของกิจการร้านกาแฟ Fan Coffee ตกลงทุก ๆ ปี เน่ืองจากคู่แข่งเขา้มาเปิดกิจการร้านกาแฟใหม่
เพ่ิมข้ึนในพื้นท่ีศาลาแดง ในปี พ.ศ. 2557 เขา้มาเปิดกิจการ 1 กิจการ พ.ศ. 2559 เขา้มาเปิดกิจการ 1 กิจการพ.ศ. 2560 เขา้มา
เปิดกิจการ 2 กิจการ พ.ศ. 2561 เขา้มาเปิดกิจการ 1 กิจการ และในปีพ.ศ. 2562 เขา้มาเปิดกิจการ 1 กิจการ ซ่ึงปัจจุบนัทาํให้
กิจการถกูแยง่ส่วนแบ่งการตลาดไป เน่ืองจากการท่ีมีกิจการร้านกาแฟมากข้ึนในพ้ืนท่ีศาลาแดง ทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือก
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บริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟไดห้ลากหลายตามความตอ้งการ ส่งผลใหร้ายรับลดลงอยา่งต่อเน่ือง รวมไปถึงกาํไรของกิจการลดลง
ตามไปดว้ย 
 

รูปท่ี 1 แสดงขอ้มูลรายรับรายจ่ายและกาํไรในปี 2559 - 2561 
 
ประโยชน์ในการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี ในระยะสั้นเร่ิมจากรักษาฐานลูกคา้เดิมของกิจการไวร้วมถึงสามารถ

เพ่ิมรายไดใ้หเ้ป็นไปตามเป้าของกิจการและสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนัโดยการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ใน
ระยะกลาง เพ่ิมฐานกลุ่มลูกคา้ใหม่ ลูกคา้รู้จกัตราสินคา้มากข้ึนจากเดิมและลูกคา้สามารถจดจาํตราสินคา้ของกิจการไดม้าก
ข้ึน และเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขนัของกิจการ เพ่ือให้มีส่วนแบ่งทางการตลาด รวมไปถึงยอดขายและผลกาํไรให้
มากกวา่เป้าหมายท่ีกาํหนดไว ้สุดทา้ยในระยะยาว คือสร้างความจงรักภกัดีของกลุ่มลูกคา้ทั้งใหม่และเก่าต่อตราสินคา้ของ
กิจการและสร้างความไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขนั เพ่ือใหแ้ข่งขนักบัคู่แข่งขนัในระยะยาวได ้
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1) เพ่ือศึกษาหาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองด่ืมกาแฟในกิจการร้านกาแฟของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย ในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดง 

2) เพ่ือศึกษาระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟในกิจการร้านกาแฟของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย ในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดง 

3) เพ่ือสร้างกลยทุธ์ในความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของกิจการร้านกาแฟ Fan coffee 
 
3. การดาํเนินการวจิัย  

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  จากการคาํนวณกลุ่มตวัอยา่งตามสูตร (Cochran, 1953) ผลคาํนวณจะไดจ้าํนวนของ
กลุ่มตวัอยา่ง 384 และเพ่ือป้องกนัความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผูศึ้กษาจึงสาํรองกลุ่มตวัอยา่งเพ่ิม
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อีก 16 คน รวมเป็นขนาดกลุ่มตวัอย่างทั้งส้ิน  400 คน โดยใชว้ิธีสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดย
กระจายแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด ในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดงจนครบจาํนวนท่ีกาํหนด 

 
เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา  ในการวจิยัเชิงปริมาณนั้น ใชใ้นการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) โดยมี

โครงสร้างคาํถามเป็น 3 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพ้ืนฐานเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ วุฒิการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อ

เดือน จาํนวน 4 ขอ้  
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือกาแฟของผูบ้ริโภคลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบพฤติกรรมในการ

เลือกซ้ือ ไดแ้ก่ซ้ือใหบุ้คคลใด ซ้ือบ่อยแค่ไหน ซ้ือจาํนวนก่ีแกว้ ซ้ือเวลาใด ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีซ้ือ จาํนวน 6 ขอ้ 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัในการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟในร้านกาแฟ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามชนิด

มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั ของลิเคอร์ท (Likert Scale) คือระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ย
ท่ีสุดโดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนความคิดเห็นจากส่วนประสมทางการตลาด จาํนวน 35 ขอ้ 

 
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล  การวิจยัคร้ังน้ีไดก้าํหนดวิธีการท่ีใชใ้นการตรวจสอบเคร่ืองใชใ้นการรวบขอ้มูล    นาํ

แบบสอบถามเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเพ่ือให้ไดข้อ้แนะนาํ กลบัมาปรับปรุงแกไ้ขใ้ห้ถูกตอ้งสมบูรณ์และนาํแบบสอบถามท่ี
ไดรั้บการปรับปรุงคาํถามให้มีความเหมาะสมยิ่งข้ึนแลว้นาํแบบสอบถามมาทดสอบ (Pretest) กบักลุ่มตวัอยา่ง 30 คน เพ่ือ
ทดสอบวา่คาํถามในแต่ละส่วนสามารถส่ือความหมายไดต้รงวตัถุประสงค ์ผูต้อบเขา้ใจไดง่้าย จากนั้นแกไ้ขขอ้บกพร่องใน
แบบสอบถามก่อนนาํไปใชเ้กบ็ขอ้มูลจริงจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 

การวิเคราะห์ขอ้มูล เม่ือทาํการรวบรวมครบถว้นแลว้นาํมาทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรม Excel เพ่ือวดัค่า 
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation – S.D.) และนาํมาสร้างทางเลือกเพ่ือ
กาํหนดกลยทุธ์ในการเพ่ิมความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของกิจการ 
 
4. ผลการวจิัย 
 
ตารางท่ี 1  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟ 

ปัจจยั ̅ݔ S.D. ระดบัความสาํคญั 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.88 0.84 มาก 
ปัจจยัดา้นราคา 2.94 1.14 ปานกลาง 
ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 4.28 0.77 มากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด 3.57 1.08 มาก 
ปัจจยัดา้นการจดัการพนกังานหรือบุคคล 4.75 0.48 มากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม 4.32 0.93 มากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 4.87 0.33 มากท่ีสุด 
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ผลการศึกษาแบบปฐมภมิู ตามวตัถุประสงคท่ี์ 1 จากการสาํรวจโดยการแจกแบบสอบถามของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดง จาํนวน 400 ชุด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ28 – 32 ปี อาชีพพนกังาน
บริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่  20,001 – 30,000 บาท ผลการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟ
ในกิจการ ร้านกาแฟ พบวา่ โดยส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟโดยใหต้นเอง 4 – 6 วนัต่อสัปดาห์  คร้ังละ 1 แกว้ ในช่วง
เวลา 10:00 – 13.59 น. เลือกด่ืมกาแฟโดยหาซ้ือไดส้ะดวก เป็นกาแฟประเภท      อเมริกาโน่ 

เพ่ือศึกษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีมี ความสาํคญัต่อการตดัสินใจในการเลือก
ซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟในกิจการร้านกาแฟของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดง ผลการศึกษาตามวตัถุประสงคท่ี์ 2 
จากการสํารวจโดยการแจกแบบสอบถามของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดง จาํนวน  400 ชุด พบว่า มี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 4 ดา้น คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นจดัการพนกังานหรือบุคคล ดา้น
ส่ิงแวดลอ้ม ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจในระดบัมาก   2 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด และมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลาง 1 ดา้น คือ ดา้นราคา ตามลาํดบั 

นาํมาวิเคราะห์ TOWS Matrix การกาํหนดทางเลือกกลยทุธ์ โดยอาศยัขอ้มูลการวิเคราะห์ Five Force model เป็น
การวเิคราะห์ตามแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการ และ SWOT Analysis (จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค) 
เพ่ือสร้างทางเลือก ในการไปกาํหนดหลยทุธ์เพ่ิมความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
 
ตารางท่ี 2  TOWS Matrix สร้างทางเลือกในการกาํหนดกลยทุธ์ 

        ปัจจยัภายใน 
 
 
 
 
 
 
ปัจจยัภายนอก 

จุดแขง็ (Strengths) 
S1 กาแฟมีคุณภาพและรสชาติท่ีดีโดย
ทางร้านเราสามารถปรับปรุงสูตรกาแฟ
ใหเ้ป็นเอกลกัษณ์ประจาํร้าน  
S2 มีกระบวนการผลิตท่ีรวดเร็วสามารถ
ส่งมอบใหผู้บ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
S3 มีพนกังานท่ีมีความรู้ในตวัสินคา้และ
มีใจบริการ 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
W1 เ ป็นธุรกิจท่ีสามารถ
ลอกเลียนแบบไดง่้าย 
W2 มีประเภทเคร่ืองด่ืมใหผู้บ้ริโภค
ไดเ้ลือกนอ้ยกวา่คู่แข่ง 
W3 สถานท่ีจอดรถไม่เพียงพอ 

โอกาส (Opportunities) 
O1 พ้ืนท่ีโดยรอบของกิจการร้านกาแฟ 
Fan Coffee อยู่ในแหล่งกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย เช่น Office ของบริษัท  
Condominium และยงัตอ้งการความ
สะดวกสบาย  
O2 การบริโภคกาแฟของคนไทยเพ่ิม
สูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  

SO 
ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร เ จ า ะ ต ล า ด โ ด ย เ พ่ิ ม
ประสิทธิภาพการจดัจาํหน่ายและการจดั
โปรโมชั่นคือการจัดส่งถึงท่ีในพ้ืนท่ี
(Delivery)จากการสั่งซ้ือตามจํานวนท่ี
กําหนดเ พ่ือความสะดวกรวดเ ร็วต่อ
ผูบ้ริโภค (S2,O1) 

WO 
กลยุทธ์การพฒันาตลาดการท่ีคน
ไทยบริโภคกาแฟเพ่ิมสูงข้ึนการ
กระตุน้ให้ไดเ้ห็นสินคา้และเขา้มา
ใช้บริการโดยจัดโปรโมชั่นและ
โฆษณาผา่นช่องทางออนไลน์ต่างๆ  
(W1,O2) 
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การสร้างทางเลือกสาํหรับแกไ้ขปัญหา 
การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของกิจการร้านกาแฟ ผูศึ้กษาจึงเสนอแนวทางเลือกในการกาํหนด

กลยทุธ์ท่ีเหมาะสมสาํหรับกิจการร้านกาแฟ Fan Coffee ดงัน้ี 
แนวทางที ่1 กลยทุธ์การเจาะตลาด (SO) 
กิจการเลือกใชก้ลยทุธ์ระดบัองคก์ร เป็นกลยทุธ์เติบโต (Growth Strategy) แบบเจาะตลาดโดยเป็นการเพ่ิมยอดขาย

และส่วนแบ่งทางการตลาดใหก้บักิจการ ดว้ยการเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายร่วมไปกบัการจดัโปรโมชัน่คือการจดัส่งถึงท่ี
ในพ้ืนท่ี (Delivery) จากการสั่งซ้ือตามจาํนวนท่ีทางร้านกาํหนด บริการจดัส่งให้ฟรี การจดัส่งเป็นพนกังานภายในร้าน
ออกไปจดัส่งให้ถึงท่ีอยา่งรวดเร็วเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่สะดวกเดินทาง เพ่ือความสะดวกรวดเร็วต่อผูบ้ริโภค และความ
สะดวกสบายต่อผูบ้ริโภคในการรับสินคา้โดยไม่ตอ้งเสียเวลาเดินทางเขา้มาท่ีร้านดว้ยตนเอง ซ่ึงปัจจุบนัการส่งสินคา้แบบ 
Delivery เป็นท่ีนิยมอยา่งมากในพ้ืนท่ี โดยส่วนมากแลว้พ้ืนท่ีเป็นประเภท Office ของบริษทั และ Condominium ยิง่ตรงต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค สะดวกรวดเร็ว 

 
แนวทางที ่2 กลยทุธ์การพฒันาตลาด (WO) 
กิจการเลือกใชก้ลยทุธ์ระดบัองคก์ร เป็นกลยทุธ์เติบโต (Growth Strategy) แบบพฒันาตลาด โดยปัจจุบนัคนไทย

บริโภคกาแฟเพ่ิมสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง วฒันธรรมการด่ืมกาแฟจึงกลายเป็นส่วนหน่ึงของชีวิต ประจาํวนัคนไทย การท่ี
กระตุน้ผูบ้ริโภคให้ไดเ้ห็นสินคา้และเขา้มาใชบ้ริการนั้น ทาํไดโ้ดยจดัโปรโมชัน่และโฆษณาผา่นช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ 
ลดราคาเม่ือผูบ้ริโภคถ่ายรูปผลิตภณัฑ์ลงส่ือออนไลน์ เพราะปัจจุบนัการโฆษณาสินคา้และร้านกาแฟให้เป็นท่ีรู้จกัผา่นส่ือ
ออนไลน์ทาํไดง่้ายข้ึนซ่ึงจะทาํใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีจดจาํและรู้จกัมากข้ึน จากลุ่มผูบ้ริโภคเดิมท่ีมีอยู ่ดึงดูดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่ใช่
แค่ในพ้ืนท่ียงัสามารถแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาดจากตลาดอ่ืนทาํใหย้อดขายเพิ่มข้ึน ซ่ึงกลยทุธ์น้ีช่วยเพ่ิมส่วนครองตลาดให้
มากข้ึนโดยจะส่งผลต่อยอดขายสินคา้และการเติบโตของกิจการ 

 
แนวทางที ่3 กลยทุธ์พฒันาผลิตภณัฑ ์(ST) 
กิจการเลือกใชก้ลยทุธ์แบบมุ่งเนน้การสร้างความแตกต่าง ซ่ึงจะมีความสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ในระดบัองคก์ร กล

ยทุธ์เติบโต (Growth Strategy) แบบการพฒันาผลิตภณัฑ ์โดยการออกแบบผลิตภณัฑท่ี์เป็นสูตรกาแฟใหม่ เป็นเอกลกัษณ์
ประจาํร้าน ท่ีเนน้สร้างความแตกต่างไปจากคู่แข่ง และคู่แข่งสามารถลอกเลียนแบบไดย้าก เน่ืองจากเป็นเมนูท่ีร้านสรรค์
สร้างข้ึนมาเอง ถา้ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทบัใจและกลบัมาบริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟสูตรใหม่ซํ้ าๆ เกิดการบอกต่อ ทาํให้

อุปสรรค (Threats) 
T1 กาแฟสดเป็นเคร่ืองด่ืมเฉพาะกลุ่ม 
บริโภคเฉพาะเวลาและโอกาส 
T2 มีคู่แข่งขนัเป็นจาํนวนมากในพ้ืนท่ี
ถนนศาลาแดงและพื้นท่ีใกลเ้คียง 

ST 
กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ ด้วยการ
ออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นสูตรกาแฟใหม่ 
เป็นเอกลกัษณ์ประจาํร้าน ท่ีแตกต่างไป
จากคู่แข่ง (S1,T2) 

WT 
กลยุทธ์แบบมุ่งเน้นตน้ทุนตํ่า โดย
ทาํการลดเมนูบางประเภทท่ีไม่ได้
รับความนิยม และเพ่ิมเคร่ืองด่ืมบาง
ประเภทนมและนํ้ าผลไม้ท่ีกําลัง
เ ป็ น ท่ี นิ ย ม กับ ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย 
(W2,T1) 
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มีกลุ่มผูบ้ริโภคใหม่เพ่ิมข้ึนจากเดิม ยิ่งทาํให้ช่ือกิจการหรือแบรนด์เป็นท่ีรู้จกัเพ่ิมมากข้ึน และส่งผลให้กาํไรจากการขาย
เคร่ืองด่ืมกาแฟของกิจการเพ่ิมมากข้ึนตามไปดว้ย 

 
แนวทางที ่4 กลยทุธ์มุ่งเนน้ตน้ทุนตํ่า (WT) 
กิจการเลือกใชก้ลยุทธ์ระดบัธุรกิจ เป็นกลยุทธ์แบบมุ่งเน้นตน้ทุนตํ่า โดยทาํการลดเมนูบางประเภทท่ีไม่ไดรั้บ

ความนิยม และเพ่ิมเคร่ืองด่ืมบางประเภทนมและนํ้ าผลไมท่ี้กาํลงัเป็นท่ีนิยมกบักลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงสามารถผลิตไดง่้ายและ
ผูบ้ริโภคสามารถบริโภคได้ทุกเวลาโดยเป็นเคร่ืองด่ืมประเภทนม และ นํ้ าผลไม้มาทดแทนสําหรับผูบ้ริโภคท่ีไม่ด่ืม
เคร่ืองด่ืมกาแฟ กลยุทธ์น้ีสามารถเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดในส่วนสินคา้ทดแทนท่ีมีในพ้ืนท่ี ซ่ึงส่งผลให้ยอดขายสินคา้เพ่ิม
มากข้ึนจากเดิม 

 
เม่ือพิจารณาผลจากการศึกษาและการประเมินทางเลือก ทาํใหกิ้จการตดัสินใจเลือกกาํหนด กลยทุธ์ทั้ง 4 แนวทาง 

คือ เร่ิมจากการทาํแนวทางท่ี2 กลยุทธ์การพฒันาตลาด (WO) ใชเ้วลาดาํเนินการเป็นระยะเวลา 6 เดือน (เดือนเมษายน-
กันยายน) ต่อมาในทางเลือกท่ี 4 กลยุทธ์มุ่งเน้นต้นทุนตํ่า (WT) ใช้เวลาดาํเนินการเป็นระยะเวลา 2เดือน (เมษายน-
พฤษภาคม) ต่อมาในทางเลือกท่ี 3 กลยุทธ์พฒันาผลิตภณัฑ์ (ST) ใชเ้วลาดาํเนินการเป็นระยะเวลา 2เดือน (พฤษภาคม-
มิถุนายน) และทางเลือกสุดท้าย ทางเลือกท่ี 1 กลยุทธ์การเจาะตลาด (SO) ใช้เวลาดาํเนินการเป็นระยะเวลา 3เดือน 
(กรกฎาคม-กนัยายน) เป็นการใชแ้นวทางเลือกทั้ง4แนวทาง มากาํหนดกลยทุธ์เพ่ิมความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
 
5. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

สรุปผลการศึกษา จากการสาํรวจโดยการแจกแบบสอบถามของกลุ่มลกูคา้เป้าหมายในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดง จาํนวน 
400 ชุด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ28 – 32 ปี อาชีพพนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่  
20,001 – 30,000 บาท ผลการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม โดยส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟ
โดยให้ตนเอง 4 – 6 วนัต่อสัปดาห์ คร้ังละ 1 แกว้ ในช่วงเวลา 10.00 – 13.59 น. เลือกด่ืมกาแฟโดยหาซ้ือไดส้ะดวก เป็น
กาแฟประเภทอเมริกาโน่ ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี ความสาํคญัต่อการตดัสินใจในการเลือก
ซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟในกิจการร้านกาแฟของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย มีความสําคญัต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 4 ดา้นคือ 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นจดัการพนกังานหรือบุคคล ดา้นส่ิงแวดลอ้ม ดา้นกระบวนการในการให้บริการ มีความ 
สําคญัต่อการตดัสินใจในระดบัมาก 2 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และมีความสําคญัต่อการ
ตดัสินใจในระดบัปานกลาง 1 ดา้น คือ ดา้นราคา ตามลาํดบั ซ่ึงทางผูว้ิจยัไดก้าํหนดกลยทุธ์ทั้งหมด 4 แนวทาง จึงสอดคลอ้ง
กบัปัจจยัในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจใน
การเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟในร้านกาแฟของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดและมาก ในผลการวจิยั 

 
การอภิปรายผล 
ผลการวจิัยทีม่คีวามสอดคล้องกบังานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นรสชาติ ปัจจยัดา้นกล่ินของกาแฟ ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สภาภรณ์ จินดาวงษ ์(2558) การศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 
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สดของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคให้
ความสําคญัมากท่ีสุด คือปัจจัยเร่ืองผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัรสชาติกาแฟ (กล่ินหอม เขม้ขน้) รองลงมามีเบเกอร์ร่ี
จาํหน่ายภายในร้าน ความสะอาดปลอดภยั 

ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นราคาเหมาะสมไม่สูงจนเกินไป ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของ ณฐัวรรณ โสมาศรี (2548) การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา มี
วตัถุประสงค์ ในการศึกษาเพ่ือศึกษาพฤตกรรมการบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ผลการศึกษาพบว่า 
ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัในเร่ืองราคากาแฟท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ และร้านกาแฟตอ้งมีป้ายแจงราคากาแฟ  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นมีสินคา้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการ ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้ งสะดวกต่อการเดินทาง ซ่ึงสอดคลอ้งกับผลการศึกษาของ วญัวิริญจ์ แจ้งพลอย (2558) 
การศึกษาเร่ือง กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในการดาํเนินธุรกิจร้านกาแฟของผูป้ระกอบการรายยอ่ย ใน
เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อช่องทางการ จดัจาํหน่าย ท่ีสามารถให้ลูกคา้
เขา้ถึงไดง่้าย หรือสะดวกต่อการเดินทาง รวมไปถึงการใหค้วามสนใจกบัการส่งสินคา้แบบ Delivery 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นการโปรโมทจาก Social 
Medias ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วญัวิริญจ์ แจง้พลอย (2558) การศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัในการดาํเนินธุรกิจร้านกาแฟ ของผูป้ระกอบการรายย่อย ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ผลการศึกษา
พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อการสร้างโปรโมชัน่ โปรโมทผา่นช่องทางออนไลน์ 

ดา้นจดัการพนกังานหรือบุคคล ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นพนกังานมีความสุภาพ
และอธัยาศยัดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สภาภรณ์ จินดาวงษ์ (2558) การศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209   ผล
การศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อ ดา้นบุคลากรในเร่ืองพนกังานมีความสุภาพ มีทกัษะและประสิทธิภาพในการ
ทาํงาน สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

ดา้นส่ิงแวดลอ้ม ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นความสะอาด ปัจจยัดา้นการตกแต่งท่ี
สวยงาม น่าดึงดูดและเหมาะแก่การใชบ้ริการซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นายรัตนากร สิทธิทรัพยโ์ภคิน (2555) 
การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟวาวี ตาํบลสุเทพ อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา
พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มในเร่ืองความสะอาดภายในร้านเป็นหลกั 

ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นสุขอนามยั ปัจจยัดา้น
บริการอยา่งเสมอภาคเท่าเทียมกระบวนการให้บริการรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สภา
ภรณ์ จินดาวงษ์ (2558) การศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อเร่ืองบริการ
ผูบ้ริโภคดว้ยความเสมอเท่าเทียมกนั บรรยากาศในร้านเป็นกนัเองและดา้นกระบวนการให้บริการในเร่ืองความสะดวกท่ี
ไดรั้บจากการบริการแต่ละขั้นตอน มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ มีความชดัเจนในการอธิบาย ช้ีแจงแนะนาํ 
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ข้อเสนอแนะ 
ขอ้เสนอแนะสาํหรับการศึกษาคร้ังน้ี 
การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษากลุ่มตวัอย่างจากประชากรในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดง ทาํให้ทราบถึงขอ้มูล

เบ้ืองตน้ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการกิจการร้านกาแฟในพื้นท่ีถนนศาลาแดง ส่ิงสาํคญัในการกาํหนด  กลยุทธ์ทาง
การตลาดเพ่ือความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั คือ ผูป้ระกอบการกิจการร้านกาแฟควรท่ีจะศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดบริการเพ่ือให้ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัเป็นอนัดบัแรกคือ รสชาติท่ีกลมกล่อมและและกล่ินของกาแฟ 
ดา้นราคา ตอ้งมีความเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ ไม่สูงจนเกินไป  
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ให้ความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก เร่ืองความสะดวกสบายผูบ้ริโภคมีความตอ้งการแบบ

จดัส่งแบบ Delivery  และสถานท่ีตอ้งสะดวกต่อการเดินทาง 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีการโปรโมทสินคา้ผา่น Social Medias และสามารถชาํระผา่นช่องทางอ่ืน ๆ แทนเงิน

สดเช่น การโอนเงินผา่น QR Code ชาํระผา่น BTS rabbit เป็นตน้ 
ดา้นการจดัการพนกังานหรือบุคคล พนักงานมีความสุภาพอธัยาศยัดีและตอ้งมีความยินดีท่ีจะช่วยเหลือและให้

ขอ้มูล 
ดา้นส่ิงแวดลอ้ม ควรมีภาพลกัษณ์และความสะอาดท่ีดี รวมไปถึงการออกแบบตกแต่งภายในร้านท่ีสวยงามน่า

ดึงดูด เหมาะสมต่อการใชบ้ริการ 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ ผูป้ระกอบการควรคาํนึงความสะอาด ถูกสุขอนามยั และบริการอยา่งเสมอภาค

เท่าเทียม 
 
ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาในคร้ังต่อไป 
ในการวจิยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาถึงกลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของกิจการร้านกาแฟ  

Fan Coffee ในพ้ืนท่ีถนนศาลาแดง เพียงพ้ืนท่ีเดียว ผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ ควรมีการศึกษาในลกัษณะเดียวกนัในเขตพ้ืนท่ีอ่ืน 
เพ่ือใหส้ามารถนาํขอ้มูลท่ีไดม้าใชส้ร้างกลยทุธ์สาํหรับผูป้ระกอบการและผูท่ี้สนใจไดน้าํไปประยกุตใ์ชใ้นการดาํเนินธุรกิจ
ของตนเองใหดี้ยิง่ข้ึน 

ในการศึกษาคร้ังถดัไปควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมในส่วนของกลยทุธ์การปรับตวัเพ่ือความอยูร่อดของธุรกิจ 
ร้านกาแฟ เน่ืองจากในปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการของกิจการร้านกาแฟเปิดตวัข้ึนเป็นจาํนวนมาก ทาํให้มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง
ในตลาดธุรกิจร้านกาแฟ การจะดาํเนินธุรกิจให้คงอยู่ได ้จาํเป็นตอ้งรู้จกัการนาํกลยุทธ์ท่ีหลากหลาย มาใชใ้นการดาํเนิน
ธุรกิจนอกเหนือจาก กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพ่ือรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดทาํให้ธุรกิจสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งขนัไดอ้ยา่งมัน่คงและยัง่ยนื 

 
กติตกิรรมประกาศ 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองน้ีสาํเร็จไดด้ว้ยความกรุณาจาก อาจารย ์ดร.พีรพงษ ์ฟศิูริอาจารยท่ี์ปรึกษาคน้ควา้อิสระ 
ท่ีไดใ้หค้วามกรุณาแนะนาํ ตรวจตราและแกไ้ขเน้ือหา ตลอดจนใหก้าํลงัใจในการทาํการศึกษาคน้ควา้อิสระ 



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 
 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 281 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ขอขอบคุณครอบครัวท่ีสนบัสนุนทุนการศึกษา ขอบคุณเพ่ือนนกัศึกษาหลกัสูตรธุรกิจมหาบณัฑิต กลุ่มวิชาการ
จดัการ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย ขอบคุณนางสาวชลธิชา บวัเทศ และ นางสาวปริศนา สืบมา ท่ีคอยช่วยเหลือ เป็นกาํลงัใจ
ในการศึกษาจนสาํเร็จลุลว่งดว้ยดี 
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