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บทคัดยอ 

 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์คือ กลยุทธ์สู่ความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ

ในจังหวัดล าปาง เพื่อศกึษาปัญหา อุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ เพื่อมุ่งสู่ความส าเร็จ

ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง โดยใช้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์จากกลุ่มตัวอย่าง

ที่เป็นผูป้ระกอบการร้านกาแฟที่อยู่ในจังหวัดล าปาง จ านวน 12 ราย เพื่อน ามาเป็นข้อมูลในการศกึษา 

การศกึษาปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง จากค่าร้อยละ

โดยอ้างจากกลุ่มตัวอย่าง 12 รายของประชากรทั้งหมด ผลพบว่า การประกอบธุรกิจร้านกาแฟ

ส่วนใหญ่ของกลุ่มตัวอย่าง เป็นการประกอบธุรกิจในลักษณะกิจการเจ้าของคนเดียว โดยมี

ระยะเวลาการด าเนินธุรกิจมาแล้วเป็นเวลา 1-2 ปี ซึ่งส่วนใหญ่เป็นร้านกาแฟขนาดกลางในขณะที่

ร้านกาแฟขนาดใหญ่ ส่วนใหญ่มีระยะเวลาการด าเนินงานอยู่ระหว่าง 4-5 ปีขึ้นไปและจากการ

วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT) ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัด

ล าปาง พบว่าร้านกาแฟขนาดใหญ่มีจุดแข็งในด้านรูปแบบของร้าน การให้บริการที่สามารถ

ตอบสนองลูกค้าได้หลากหลายรูปแบบ ถึงแม้จะมีจุดอ่อนด้านเงินลงทุนที่สูง ในตอนเริ่มธุรกิจ

เมื่อเทียบกับร้านกาแฟขนาดกลางและเล็ก แต่โอกาสของร้านกาแฟขนาดใหญ่  มีโอกาสเติบโต

ในธุรกิจได้สูงเช่นกัน ในขณะที่พบว่าร้านกาแฟขนาดกลางมีจุดแข็ง ที่สามารถตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าได้ในทุกระดับ เนื่องจากราคาสินค้าไม่สูงมากนัก ลูกค้าสามารถนั่งดื่มภายในร้านได้ 

รวมถึงการลงทุนในเริ่มแรกไม่สูงมากนัก และไม่จ าเป็นต้องมีพื้นที่ขนาดใหญ่ จึงท าให้สามารถ

เลือกท าเลที่ตัง้ได้งา่ยกว่าร้านกาแฟขนาดใหญ่ 

จากข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา ผลพบว่าร้านกาแฟทั้ง 3 ขนาด เป็นร้านกาแฟ   

ที่สามารถเติบโตในธุรกิจค่อนข้างสูง และเหมาะสมกับผู้ประกอบการที่อยากมีธุรกิจส่วนตัว  

เป็นของตนเอง เนื่องจากการบริหารจัดการภายในร้านไม่ยุ่งยากซับซ้อนมากจนเกินไป และมีโอกาส 

ที่จะพัฒนา หากสามารถสร้างจุดขายและความโดดเด่นของร้านได้ จะท าให้มีโอกาสการเติบโต

ทางธุรกิจได้สูง  
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ABSTRACT 

 

The purpose of this study was to find successful strategy of coffee shop 

management in Lampang province by studying the problems and obstacles in managing    

a coffee shop in Lampang. The study method was getting the data from interviewing      

12 subjects who own a coffee shop in Lampang. 

The 12 subjects represented the whole population of coffee shop owners in 

Lampang and the percentage was statistically used in this study. The results of the findings 

were as follows: The subjects’ medium-size coffee shop business was mostly a single 

owner and had been opened for 1-2 years while the bigger coffee shops had been opened 

for 4-5 years up. From analyzing strength, weakness, opportunities, and threats (SWOT) in 

doing the coffee shop business in Lampang, it was found that the bigger-size coffee shops’ 

strength depended on the shop style and multi-service to respond customers. Although a 

bigger-size coffee shop’s weakness was on higher investment at the beginning compared 

with a smaller coffee shop, its business could possibly grow well. Meanwhile, medium-size 

coffee shops’ strength was the ability to serve any level of customers because of moderate 

price, available drinking place as well as lower investment at the beginning. In addition, a 

medium-size coffee shop did not need a vast area that made it easier to find its location. 

The findings from the questionnaire suggestion were: all 3-size coffee shops 

were able to prosper well. This suited an entrepreneur who needed own, personal 

business, and the shop management was not too complicated. If the shop owner could 

create its highlight and prominence, the higher growth and development were considerably 

possible. 
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บทที่ 1 

 

บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

กาแฟเริ่มเข้ามาในสมัยรัชกาลที่ 6 และร้านกาแฟ มีวิวัฒนาการมาจากกาแฟหาบเร่ 

และสามล้อ และค่อยพัฒนามาเป็นร้านกาแฟขายโดยอาโก ชาวจีนโดยมีการเพิ่มของรับประทาน 

เช่น ขนมปังปิ้ง สังขยา และแยม นอกจากนี้ ร้านกาแฟไทยยังใช้เป็นสถานที่พบปะกันส าหรับสังคม

ในหมู่บ้านและชุมชน ในภายหลังจากการรับวัฒนธรรมจากตะวันตก และมีนักศึกษาไทยที่ไปศึกษา

ต่างประเทศจ านวนมาก จึงเกิดร้านกาแฟทันสมัยเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

ร้านกาแฟ จึงมีการพัฒนารูปแบบให้ทันสมัยขึ้นมา เป็นร้านกาแฟตามแหล่งธุรกิจและบันเทิง 

ร้านกาแฟในศูนย์การคา้ และร้านกาแฟในปั๊มน้ ามัน และร้านสะดวกซื้อ หรือมินิมาร์ทร้านกาแฟ

ดังกล่าว มีการตกแต่งสร้างบรรยากาศ และความเป็นสมัยนิยมมีการเพิ่มเมนูอาหารหลักและ

อาหารว่างนอกจากกาแฟ และจะมีการตั้งราคาขายที่สูง เราจะเรียกว่าร้านกาแฟ พรีเมียม  

โดยส่วนใหญ่จะใช้กาแฟสด ได้แก่ กาแฟที่ใช้เมล็ดกาแฟที่คั่วสด มาบดและผา่นเครื่องชงกาแฟ 

“กาแฟ” เป็นเครื่องดื่มที่ได้รับความนิยมดื่มกันมาก โดยส่วนใหญ่ ประชากรของโลก

จะบริโภคกาแฟวันละ 1000 ล้านถ้วยเป็นอย่างน้อย ในอดีตกาแฟยังเป็นเครื่องดื่มระหว่างวัน

ของชาวยุโรปและอเมริกา เมื่อหลายทศวรรษที่ผ่านมา ต่อมาได้แพร่หลายมายังเอเชีย และมีส่วน

ท าใหก้ารบริโภคเครื่องดื่มอื่น ๆ เช่น ชา ลดน้อยลง นอกจากนี้ ได้มีการน ากาแฟมาใช้เป็นเครื่องดื่ม

ในการประชุม การสัมมนา และในกิจกรรมตา่ง ๆ ที่ตอ้งใช้สมอง หรือระดมความคิด ในระหว่าง

พักช่วงการประชุม จะมีการดื่มกาแฟเพื่อสร้างความสดชื่น การที่กาแฟถูกน ามาเป็นเครื่องดื่ม

ในกิจกรรมต่าง ๆ นั้น เนื่องจากกาแฟมีสารประกอบซึ่งเรียกว่า “คาเฟอีน (Caffeine)” สามารถ

กระตุน้ประสาทของมนุษย์ให้ตื่นตัว และกระปรีก้ระเปร่า ท าให้เป็นที่ถูกใจของผู้บริโภค 

ในช่วงหลายปีที่ผ่านมา อัตราการขยายตัวของธุรกิจร้านกาแฟเป็นไปอย่างต่อเนื่อง 

กระทั่งมีผู้สนใจเข้ามาลงทุนในธุรกิจนี้เป็นจ านวนมาก จะสามารถสังเกตได้จากผลิตภัณฑ์กาแฟ

ที่มีในท้องตลาด ไม่ว่าจะเป็นกาแฟซอง กาแฟกระป๋องหลายยี่ห้อ รวมถึงกาแฟแบรนด์ดัง    

จากต่างประเทศ ที่มขีายตามหา้งสรรพสินค้าหลายร้าน มีราคาตั้งแต่ 10 บาท จนถึงแก้วละ 100 บาท 

จึงท าให้เกิดการแข่งขันกันอย่างรุนแรง ธุรกิจร้านกาแฟจึงจ าเป็นต้องปรับตัวให้เข้ากับการ

เปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภคของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้ธุรกิจอยู่รอดได้ ต่างก็น ากลยุทธ์

ทางดา้นการตลาดมาต่อสูก้ันอย่างเต็มที่ ดว้ยการสรรหาผลิตภัณฑ์ที่แปลกใหม่ในรสชาติต่าง ๆ 
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เพื่อหวังมัดใจผู้บริโภค มีการประชาสัมพันธ์ให้ทราบถึงสรรพคุณของผลิตภัณฑ์ที่บริโภค     

การวางแผนการตลาดก็มีส่วนส าคัญในการตัดสินใจโดยค านึงถึงข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ที่ได้รับ 

เพื่อขยายช่องทางการจ าหน่าย และยังช่วยเพิ่มยอดขายสินค้าให้สูงขึ้น ผู้ประกอบการยังมีการ

น าเสนอผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายแตกต่างกันไป เช่น มีการจัดแต่งสถานที่ ที่เป็นเอกลักษณ์   

ของร้าน โดยอาจจะมีการจัดแต่งสวนภายในร้านเป็นมุมต่าง ๆ ทั้งในร้านและนอกร้าน เพื่อให้ลูกค้า

รู้สกึผอ่นคลายเมื่อเข้ามาใช้บริการ วิธีนี้จึงเป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้ร้านมีจุดเด่นและน่าสนใจแก่ลูกค้า 

ท าให้ธุรกิจร้านกาแฟมสีัดส่วนอัตราการเติบโตที่สูงขึน้ในทุกปี 

ส าหรับธุรกิจร้านกาแฟสด ในจังหวัดล าปางในช่วง 2 -3 ปีที่ผ่านมา ก าลังแพร่หลายมาก 

โดยเฉพาะในหมู่คอกาแฟสด ซึ่งไม่ว่าจะฤดูกาลไหน ๆ กาแฟก็ขายได้ตลอดสภาพการแข่งขัน 

ในตลาดโดยรวม จึงดูเหมือนจะรุนแรง แต่เนื่องจากร้านกาแฟส่วนใหญ่ที่มีในปัจจุบัน มักเน้น

การขายสินค้าและบริการเสริมอื่น ๆ เช่น ขนมเค้ก คุกกี้ แซนด์วิช บางแห่งมีบริการอินเตอร์เน็ต

ให้กับลูกค้าด้วย เมื่อแต่ละร้านมีจุดขายที่เป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคแตกต่างกันไป ประกอบ

กับคอกาแฟในตลาดยังมีหลายกลุ่ม การแข่งขันในตลาดจึงยังไม่รุนแรง หรือชัดเจนเท่าใดนัก 

แต่อย่างไรก็ตาม การแข่งขันในอนาคตมีแนวโน้มรุนแรงขึ้น ผู้ประกอบการจึงต้องสร้างมาตรฐาน

ให้กับสินค้าและบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ้น ในจังหวัด

ล าปางมีร้านกาแฟสดทั้งขนาดเล็ก ไปจนถึงขนาดใหญ่ รวมถึงรูปแบบของการซื้อสิทธิเฟรนไชส์

จากบริษัทแม่ที่ขายเฟรนไชส์ หรือการเข้าร่วมลงทุนกับแบรนด์ใหญ่  ๆ ร้านกาแฟขนาดเล็ก    

จะเป็นลักษณะลงทุนสร้างแบรนด์ใหม่ขึ้นมาเอง ในปัจจุบันนี ้ทางเลือกดังกล่าวอาจไม่ใช่เรื่องง่ายนัก 

เพราะการแข่งขันค่อนข้ารุนแรงส าหรับร้านขนาดเล็ก การแย่งชิงพื้นที่ท าธุรกิจมีสูง ถ้าผู้ประกอบการ

ไม่มีสายสัมพันธ์ที่ดีมาก่อน และแบรนด์ไม่แข็งพอ การเปิดตัวธุรกิจจะท าได้ยาก แต่ใช่ว่า

ผู้ประกอบการรายใหม่ ๆ ที่ต้องสร้างแบรนด์ของตัวเองจะไม่มีโอกาสเลย เพียงแต่ในระยะ

แรกเริ่มนั้น ผูป้ระกอบการจะต้องเน้นสร้างแบรนด์ของตนเองใหแ้ข็งแกร่งในตลาดกลุ่มเป้าหมาย 

ร้านกาแฟที่เป็นแบบเฟรนซ์ไชส์ที่มาจากคนในท้องถิ่นจากนั้นก็ขยายสาขาไปเรื่อย ๆ  

ก็เป็นคู่แข่งที่ส าคัญกับร้านขนาดเล็กเช่นกัน หรืออาจจะรวมไปถึงแบรนด์จากต่างจังหวัด   

อย่างกาแฟวาวี ที่มตี้นก าเนิดอยู่ที่จังหวัดเชียงใหม ่เข้ามาขยายสาขาในจังหวัดล าปาง 

 ดังนั้น จะเห็นได้ว่า จังหวัดล าปางมีร้านกาแฟสดในจังหวัดล าปาง มีจ านวนมาก    

โดยแต่ละร้านมีรูปแบบการบริหารจัดการที่แตกต่างกันไป บางร้านอาจจะเน้นการขยายสาขา

เพื่อความสะดวกในการให้บริการแก่ลูกค้า บางร้านอาจจะเน้นคุณภาพโดยไม่เน้นด้านการขยาย

สาขา ซึ่งแนวโน้มในอนาคตก็จะมีรา้นกาแฟสดเพิ่มขึน้เรื่อย ๆ ขณะเดียวกันก็จะมีการแข่งขันกัน
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มากขึ้นอีกด้วย ดังนั้นผู้วิจัยมีความสนใจศึกษากลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ เพื่อน าไป

เป็นแนวทางส่งเสริม ในการบริหารจัดการร้านกาแฟสด ในจังหวัดล าปางต่อไป  

 

วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

1. เพื่อวิเคราะห ์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ

ในจังหวัดล าปาง 

2. เพื่อน าเสนอกลยุทธ์สู่ความส าเร็จ ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในล าปาง 

 

ขอบเขตของกำรศึกษำ 

ขอบเขตผู้ให้ข้อมูลส ำคัญ 

 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญส าหรับการวิจัยในครั้งนี้ เป็นกลุ่มผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจร้าน

กาแฟในจังหวัดล าปาง ประกอบด้วย กลุ่มผู้ประกอบการที่เป็นลักษณะร้าน (Stand - Alone) 

กลุ่มผู้ประกอบการที่เป็นลักษณะ คอรเ์นอร์ และกลุ่มผู้ประกอบการที่เป็นลักษณะรถเข็น (Cart) 
จ านวน 12 ราย 

ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 

ในการศกึษาครั้งนีไ้ด้แบ่งเนื้อหาออกเป็น 3 ส่วนคือ 

ส่วนที่ 1 เนื้อหาเกี่ยวกับ เพื่อวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ในการ

ด าเนนิธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

ส่วนที่ 2 เนือ้หาเกี่ยวกับ กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัด

ล าปาง 
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กรอบแนวคิดในกำรวิจัย 

การก าหนดกรอบความคิดส าหรับการวิจัยในครั้งนี้เป็นแนวคิดวิเคราะห์เชิงระบบ 

(System Analysis) ซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยน าเข้า (Input) กระบวนการ (Process) ผลผลิต (Output) 

ดังกรอบการด าเนินการวจิัย ตอ่ไปนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพ 1 กรอบแนวคิดในกำรวิจัย 

 

 

 

 

ปัจจัยน ำเข้ำ  (Input) 

 

 ภาพรวมธุรกิจร้าน

กาแฟการบริหาร

จัดการ การลงทุน 

การตลาด คู่แขง่ 

 ความคาดหวัง ได้แก่  

ความคาดหวังของ

ลูกค้า ชุมชน ตลอดจน

ประชาชนทั่วไป 

 สภาพแวดล้อม เช่น  

ภาวะการตลาด ภาวะ

เศรษฐกิจ เทคโนโลยี  

และสังคม 

 แนวคิดทฤษฎีต่างๆ 

กระบวนกำร  

(Process) 

 วิเคราะห์

เอกสาร 

 สัมภาษณ์

เชิงลึก 

 

ผลผลิต  (Output) 

 ปัญหาอุปสรรค 

 กลยุทธ์สู่

ความส าเร็จใน

การด าเนินธุรกิจ

ร้านกาแฟใน

จังหวัดล าปาง    
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นิยำมศัพทเ์ฉพำะ 

กลยุทธ์ หมายถึงการก าหนดเป้าหมาย วัตถุประสงค์ กระบวนการท างาน ความต้องการ 

ของรา้นกาแฟในจังหวัดล าปาง 

สถานที่ หมายถึง บริเวณที่ตัง้ของร้านกาแฟ  

แฟรนไชส์ หมายถึง วิธีการหนึ่งในการขยายตลาดและช่องทางการจัดจ าหน่ายของธุรกิจ 

โดยจะต้องมีการตกลงซือ้ขายสิทธิในการครอบครองแฟรนไชส์ 

ผลติภัณฑ์ หมายถึงกาแฟ ประกอบไปด้วยกาแฟสดและกาแฟส าเร็จรูป  

ผูป้ระกอบการ หมายถึง บุคคลที่จัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟสดในจังหวัดล าปาง 

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หมายถึง ความรูส้ึกที่พอใจของผู้รับบริการความรู้สึกชอบ

รักและสุขใจ 

 ราคา หมายถึง ราคาในการจ าหนา่ยกาแฟต่อแก้ว 

 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของผู้บริโภคในการบริโภคกาแฟ อาทิ เหตุผล

ส าคัญในการบริโภค ความถี่ในการบริโภค ปริมาณในการบริโภค ช่วงเวลาและ สถานที่ ในการบริโภค  

 ความส าเร็จ หมายถึง เป้าหมายที่ตัง้ไว้ ไม่วา่จะเป็นยอดขายหรือลูกค้า และจะต้องท า

ให้ได้ตามที่ตั้งเป้าหมายไว้  

 

ประโยชน์ที่จะได้รับจำกกำรศึกษำ 

การศกึษาครั้งนี ้ทราบถึงกลยุทธ์สู่ความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ เพื่อเป็น

พืน้ฐานในการพัฒนาการบริหารการจัดการธุรกิจร้านกาแฟ 

 

 

 

 

 



 

 

บทที่ 2 

 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

บทนี ้จะกล่าวถึงแนวความคิดในด้านต่าง ๆ และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องทางวิชาการ เอกสาร

และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง มดีังตอ่ไปนี ้

1. ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 

  2. ทฤษฎีการตัดสินใจ 

  3. ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด 

  4. ทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

 5. ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับกาแฟ  

 6. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บรโิภค 

 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคที่ได้ศึกษานั้น ครอบคลุมความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 

ปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อผู้บริโภค และกลุ่มเป้าหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค ดังต่อไปนี ้ 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  

ส าหรับค าว่า “ พฤติกรรมผู้บริโภค ” มีผู้ให้ความหมายดังนี ้

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (London and Della, 1993) หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรม

ทางกายภาพที่บุคคลกระท า เมื่อเขาท าการประเมิน (evaluating) แสวงหาและครอบครอง (Acquiring) 

การใช ้(using) หรอืการบริโภค (consuming) สินค้าและบริการ (goods and services)  

พฤติกรรมผู้บริโภค (Shiffman and Kanuk, 1997) หมายถึง พฤติกรรมของบุคคล    

ในกาค้นหา (searching) การซื้อ (purchasing) การใช้ (using) การประเมิน (evaluating) และการ

ด าเนินการ (disposing) เกี่ยวกับสินค้าและบริการ โดยคาดหวังว่าสิ่งเหล่านั้นจะสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของตนได้ 

 พฤติกรรมผู้บริโภค (Egel Blackwell &Miniard, 1993) หมายถึงกระบวนการตัดสินใจ

และลักษณะกิจกกรมของแตล่ะบุคคลในการประเมิน (evaluating) การจัดหา (acquiring) การใช้ 

(using) และการด าเนินการ (disposing) เกี่ยวกับสินค้าหรอืบริการ  

พฤติกรรมผู้บริโภค (ศุภร เสรีรัตน์, 2545, หน้า 6 อ้างอิงจาก Engle, Blackwell &Miniard, 

1990, P.3) ได้กล่าวว่า “พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับ
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การจัดหาให้ได้มาซึ่งการบริโภค และการจับจ่ายใช้สอยซึ่งสินค้าและบริการ รวมทั้งกระบวนการ

ตัดสินใจที่เกิดขึ้นทั้งก่อนและหลังการกระท าดังกล่าวด้วย” 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัซอเมริกา (American Marketing Association = AMA) (ศุภร 

เสรีรัตน์, 2545, หน้า 6 อ้างอิงจาก Peter & Olsen, 1990, P.5) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรม

ผู้บริโภคว่า “การกระท าซื่งส่งผลต่อกันและกันตลอดเวลาของความรู้ ความเข้าใจ พฤติกรรม 

และเหตุการณภ์ายใต้สิ่งแวดล้อมที่มนุษย์ได้กระท าขึ้น ในเรื่องของความแลกเปลี่ยนส าหรับการ

ด าเนนิชีวติมนุษย์” 

จากความหมายข้างตน้ สามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการ

หรอืพฤติกรรมการตัดสินใจ การซือ้ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล 

ซึ่งจะมีความส าคัญต่อการซื้อสนิค้าและบริการทั้งในปัจจุบันและอนาคต 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

1. ปัจจัยทางจิตวทิยา เป้าหมายคือ เพื่อให้เกิดการตอบสนองให้เกิดการทดลอง 

   1.1 การจูงใจ เป็นวิธีการที่จะชักน าหรือกระตุ้นให้ความคิดและพฤติกรรมให้ซื้อ  

และใช้สนิค้า 

   1.2 การรับรู้ เป็นกระบวนการเลือกสรรและตีความหมายจากตัวกระตุ้นต่าง  ๆ  

จากประสาทสัมผัสทั้ง 5 น ามาวิเคราะห์เปรียบเทียบกับตัวกระตุ้นที่รับมาจากภายนอกกับข้อมูล

ประสบการณ์ 

   1.3 การเรียนรู้ การเปลี่ยนแปลงในแนวโน้มของการปฏิบัติ ตอบสนองเป็นผลมาจาก

การตอบสนองเป็นประสบการณ์ 

   1.4 บุคลิกท่าทางและอุปนิสัย 

   1.5 ค่านิยมและทัศนคติ ระเบียบของแนวความคิด ความเชื่อ อุปนิสัยเกี่ยวข้องกับ

สิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

2. ปัจจัยด้านสังคม 

    2.1 ครอบครัว 

    2.2 กลุ่มอา้งองิ 

    2.3 บทบาทและสถานะ 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล 

    3.1 อายุ 

    3.2 วงจรชีวติครอบครัว 

    3.3 อาชีพและรายได้ 
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    3.4 การศกึษา 

    3.5 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 

4. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 

    4.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 

    4.2 วัฒนธรรมกลุ่มย่อยที่มีลักษณะเฉพาะและต่างกันในแตล่ะสังคม 

    4.3 ช้ันของสังคม 

ความส าคัญของการศึกษาพฤติกรรมผู้บรโิภค 

การเข้าใจถึงสาเหตุในการศกึษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะท าใหเ้ข้าใจเรื่องพฤติกรรมผูบ้ริโภค

ได้ดยีิ่งขึ้น ซึ่งความส าคัญของการศกึษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมดีังนี้ 

1. ความส าคัญในชีวติประจ าวัน 

   ปกติบุคคลในสังคมปัจจุบันจะใช้เวลาส่วนใหญ่เกี่ยวข้องกับการซื้อสินค้าหรือกิจกรรม

ที่เกี่ยวข้อง นอกจากนีส้ินค้าที่ซือ้มาและการใช้สนิค้านั้นก็มีอิทธิพลต่อการด าเนินชีวิตประจ าวันด้วย 

ดังนัน้จงึอาจกล่าวได้ว่าการศกึษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมคีวามส าคัญต่อชวีิตประจ าวัน 

2. การประยุกต์ใช้ในการตัดสินใจ 

   การตัดสินใจของผู้บริโภคจะมีผลต่อพฤติกรรม หรือการกระท าที่คาดหวังต่าง  ๆ   

ของผู้บริโภคจึงอาจกล่าวได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นสาขาวิชาเชิงประยุกต์ (applied discipline) 

ซึ่งประยุกต์ใชน้ีส้ามารถแบ่งออกเป็น 2 ระดับได้แก่ 

   2.1 ทัศนะด้านจุลภาค (micro perspective) เป็นการศึกษาผู้บริโภคโดยมีวัตถุประสงค์ 

เพื่อช่วยให้ธุรกิจหรือองค์การบรรลุวัตถุประสงค์ของตน โดยการเข้าใจถึงชนิดความต้องการ        

และแนวโน้มความต้องการของผู้บริโภคลักษณะของผลิตภัณฑ์ การโฆษณา การบรรจุหีบห่อ   

ที่ผู้บริโภคต้องการ การหาวิธีที่จะท าให้สินค้าและบริการของธุรกิจมีลักษณะพิเศษและแตกต่าง

จากคู่แข่งขัน  สิ่งเหล่านีจ้ะเป็นประโยชน์ในการทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

   2.2 ทัศนะด้านสังคม (societal perspective) ผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อสภาพเศรษฐกิจ

และสภาพสังคมโดยรวม พฤติกรรมร่วมของผู้บริโภคมีอิทธิพลที่ส าคัญต่อคุณภาพและมาตรฐาน

การด าเนินชีวติ การเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจากทัศนะด้านสังคม จะช่วยให้สามารถพยากรณ์

แนวโน้มเหล่านั้น นอกจากนี้ยังเสนอแนวทางเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของระบบตลาด และพัฒนา

คุณภาพชีวติของคนในสังคมด้วย (ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ, 2545, หน้า 19) 

เป้าหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

เป้าหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค คอื การตัดสินใจซื้อ (ศุภร เสรรัตน์, 2545, หน้า 19) 

ซึ่งมีขัน้ตอนดังนี้ 
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1. ผูบ้ริโภคต้องตัดสินใจอันดับแรกว่าจะซื้อสินค้าหรือไม่ (whether to purchase at all 

or not) ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจได้ก่อน หรือหลังความต้องการ ถ้าผู้บริโภคมีความต้องการ  

ก็จะมกีารแสวงหาข้อมูล ข่าวสาร เพื่อประเมินดูวา่จะท าการซื้อสนิค้าหรอืไม่ 

2. ผู้บริโภคจะต้องตัดสินใจต่อไปว่าจะซื้ออะไร (what to purchase) เป็นการตัดสินใจ

ที่จะเลือกสินค้าที่ต้องการโดยตรง ผู้บริโภคจะแสวงหาผลประโยชน์ที่จะได้รับจากซื้อสินค้า  

หรอืบริการ ซึ่งความพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อได้เป็นเจา้ของสนิค้านั้น 

3. ผู้บริโภคจะต้องตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าเมื่อไหร่ (when to buy) เป็นการตัดสินใจ

ของระยะเวลาในการซื้อ ช่วงเวลาในการซือ้จะแตกต่างกันไปส าหรับสินคา้แตล่ะชนิด 

4. ผู้บริโภคต้องตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าที่ต้องการจากที่ไหน (where to purchase)  

เป็นการพิจารณาตัดสินใจว่า จะซือ้สินค้าที่ต้องการจากที่ใด ซึ่งมีผลต่อราคาของสินค้าว่าจะมีราคา

ถูกหรอืแพง การไปซือ้สินค้าจะเป็นการตัดสินใจที่ส าคัญมากที่สุดของผู้บริโภค 

5. จะซื้อสินค้าโดยวิธีใด (how to purchase) เป็นการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยเงินสด 

หรอืเงินเช่ือ รูปแบบของพาหนะที่ใชใ้นการไปซือ้ 

 

ทฤษฎีการตัดสินใจ 

ในการศึกษาเพื่อก าหนดกรอบแนวคิด ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจที่ได้

ศึกษานั้นครอบคลุมความหมายของการตัดสินใจ กระบวนการตัดสินใจ เกณฑ์การตัดสินใจ 

พฤติกรรมทั่วไปในการตัดสินใจของมนุษย์ ตัวแปรที่ส าคัญในการวัด และรูปแบบพื้นฐานของ

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคดังนี้ 

ความหมายของการตัดสินใจ 

ได้มนีักวิชาการให้ความหมายของการตัดสินใจที่แตกต่างกันดังนี้ 

การตัดสินใจ (ยุดา รักไทย และธนิการต์ มาฆะศิรานนท์, 2542, หน้า 9) คือ การเลือกเอา

วิธีปฏิบัติอย่างใดอย่างหนึ่งจากวิธีปฏิบัติหลาย ๆ อย่างที่มอียู่ 

การตัดสินใจ (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546, หน้า 7) คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทาง

ปฏิบัติจากทางเลือกต่าง ๆ เพื่อใหบ้รรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการ ซึ่งจัดเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการ

แก้ไขปัญหา 

กระบวนการตัดสินใจ 

การตัดสินใจ (ฉัตรยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ, 2545, หน้า 44-46) หมายถึง 

กระบวนการในการเลือกที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะ
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ต้องตัดสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอในชีวิตประจ าวัน ซึ่งจะมีขั้นตอน

ที่ส าคัญ 5 ขั้นตอน ได้แก่ 

1. การตระหนักถึงปัญหา เมื่อเกิดปัญหาผูบ้ริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูล

เพื่อช่วยในการตัดสินใจจากแหล่งต่าง ๆ 

2. การแสวงหาข้อมูล ปกติผู้บริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูลและระยะเวลาในการ

ตัดสินใจส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือผลิตภัณฑ์บางอย่างต้องการข้อมูลมาก 

ต้องใช้ระยะเวลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน แต่ผลิตภัณฑ์บางอย่างกลับไม่ต้องการข้อมูล

หรอืระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก 

3. การประเมินทางเลือก สามารถท าได้ 2 วิธี คือ การแสดงรายการคุณสมบัติของสินค้า 

เป็นการประเมินโดยใช้รายการคุณสมบัติของสินค้า แล้วน ามาเปรียบเทียบตามความต้องการ 

ความรู้สึกและสถานภาพของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคจะพิจารณาคุณสมบัติที่เห็นว่าส าคัญที่สุด

เป็นอันดับต้น ๆ และการให้คะแนนตามคุณสมบัติของสินค้า เป็นการประเมินโดยให้คะแนน

คุณสมบัติของสนิค้าแตล่ะยี่ห้อที่ตอ้งการจะตัดสินใจเปรียบเทียบกัน 

4. การตัดสินใจซือ้โดยที่ในการตัดสินใจซือ้แต่ละครั้ง ผูบ้ริโภคจะต้องตัดสินใจในเรื่องต่าง ๆ 

ดังนี้ 

    4.1 ท่านเลือกที่จะซือ้ผลิตภัณฑน์ั้นหรอืไม่ แท้จริงแล้วมี 3 ทางเลือก คือ ซื้อสินค้านั้น 

ซือ้สินค้าอื่นทดแทน หรอืไม่ซือ้เลย 

    4.2 ถ้าซือ้ท่านจะซือ้ยี่หอ้อะไร 

    4.3 ท่านจะซือ้ที่ไหน  

    4.4 ท่านจะซือ้จ านวนเท่าใด 

    4.5 ท่านจะซือ้อย่างไร 

5. ทัศนคตหิลังการซื้อ–การใช ้จะใช้เป็นข้อมูลในการรักษา ปรับปรุงและพัฒนาสินค้า

และบริการ เพื่อสร้างและรักษาระดับของความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อไปขั้นตอนต่าง  ๆ       

ในกระบวนการตัดสินใจซื้อ ล้วนมีความส าคัญต่อการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ที่นักการตลาด 

จะต้องท าความเข้าใจ เพื่อเป็นพืน้ฐานในการเข้าถึงจิตใจของผู้บริโภคให้ได้ ซึ่งสามารถจ าแนกปัจจัย

ที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคออกเป็น 2 ระดับต่อไปนี ้

    5.1 ปัจจัยภายใน ได้แก่ ความจ าเป็น แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติการรับรู้และ

การเรียนรู ้

    5.2 ปัจจัยภายนอก ได้แก่ สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สังคม วัฒนธรรม การติดต่อ

ธุรกิจและสภาพแวดล้อม  
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บทบาทของบุคคลที่เกี่ยวข้องในการตัดสินใจซื้อสามารถแบ่งได้ดังน้ี 

1. ผู้ริเริ่ม (initiator) หมายถึง บุคคลผู้ซึ่งรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความต้องการและริเริ่ม

ความคิดเห็นเกี่ยวกับการซื้อและความตอ้งการสนิค้าหรอืบริการ 

2. ผู้มีอิทธิพล (influencer) หมายถึง บุคคลซึ่งแสดงถึงพฤติกรรมใด ๆ เป็นสิ่งกระตุ้น

หรือจูงใจต่อบุคคลอื่น ทั้งที่ตั้งใจและไม่ตั้งใจ ซึ่งมีอิทธิพบต่อการตัดสินใจซื้อและการใช้สินค้า

หรอืบริการ 

3. ผูต้ัดสินใจ (decider) ผูท้ี่ตัดสินใจหรอืมีสว่นร่วมในการตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม่ซื้ออะไร 

ซือ้อย่างไร ซือ้ที่ไหน ซือ้เมื่อไหร ่และซือ้จ านวนเท่าใด 

4. ผูซ้ือ้ (buyer) หมายถึง บุคคลผูซ้ึ่งด าเนนิการซือ้จรงิ  

5. ผู้ใช้ (user) หมายถึง บุคคลผู้ซึ่งเกี่ยวข้องกับการบริโภคสินค้าหรือบริการโดยตรง

และจะเป็นผู้ท าการประเมินการใช้สนิค้าและบริการนัน้ ๆ ด้วย  

 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งใช้ร่วมกัน

เพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย อันประกอบด้วย 

1. ผลติภัณฑ์ (product) คือ สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของลูกค้า

ให้พึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วยสินค้า 

บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่าในสายตา

ของลูกค้า จงึจะมีผลใหผ้ลติภัณฑ์ขายได้  

 2. ราคา (price) คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน (cost) ของลูกค้า 

ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า ผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา 

เขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนัน้ผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาตอ้งค านึงถึง  

    2.1 คุณค่าที่รับรู้ (perceived value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการ

ยอมรับของลูกค้าในคุณค่าผลิตภัณฑว์่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑน์ั้น 

    2.2 ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง 

    2.3 การแขง่ขัน 

    2.4 ปัจจัยอื่น ๆ 

3. การส่งเสริมการตลาด (promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่าง

ผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย  

ท าการขาย (personal selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (non personal selling) 
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เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ต้องใช้

หลักการเลือกใช้เครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (integrated marketing communication) 

โดยพิจารณาความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรจุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 

เครื่องมือสง่เสริมที่ส าคัญมีดังนี้ 

   3.1 การโฆษณา (advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การ

และผลิตภัณฑ ์บริการ หรอืความคิด ที่ตอ้งมีการจา่ยเงนิโดยผูอุ้ปถัมภร์ายการ กลยุทธ์ในการโฆษณา

จะเกี่ยวข้อกับ กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (creative strategy) และกลยุทธ์วิธีการโฆษณา 

(advertising tactics) และกลยุทธ์สื่อ (media strategy) 

   3.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (personal selling) เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสาร

และจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล 

   3.3 การส่งเสริมการขาย (sale promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่นอกเหนือ 

จากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน การใช้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้น

ความสนใจ ทดลองใช้ หรอืการซือ้โดยลูกค้าขั้นสุดท้ายหรอืบุคคลอื่นในช่องทางส่งเสรมการขาย 

    3.4 การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (publicity and public relation) การให้ข่าว     

เป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพันธ์ 

หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผน โดยองค์การหนึ่งเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การ     

ให้เกิดกับกลุ่มหนึ่งกลุ่มใด  

    3.5 การตลาดทางตรง (direct marketing) และการตลาดเชื่อมตรง (online marketing) 

เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อท าให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือใช้วิธีการต่าง ๆ 

ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อและท าให้เกิดการตอบสนองในทันที        

ซึ่งประกอบด้วย การขายทางโทรศัพท์ การใช้จดหมายโดยตรง การใช้แคตตาล็อก การขายทาง

โทรทัศน์ วิทยุ หรอื หนังสอืพิมพ์ 

4. การจัดจ าหน่าย (placeหรือ distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย

สถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด สถาบัน 

ที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่เป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายสินค้า

ก็คือ การขนสง่ การคลังสินค้า และการเก็บสินค้าคงคลัง การจ าหนา่ย ประกอบด้วย  

   4.1 ช่องทางการจัดจ าหนา่ย (channel of distribution) หมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์

และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถ์ูกเปลี่ยนมอืไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจงึประกอบด้วย

ผูผ้ลติ คนกลาง ผู้บริโภค หรอืผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม 
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    4.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (marketing logistics) หมายถึง กิจกรรม

ที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์ จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 

การขายสินค้าจึงประกอบด้วย การขนส่ง การเก็บรักษาสินค้า การคลังสินค้า และการบริหาร

สินค้าคงเหลือ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 2 รายละเอียดของส่วนประสมการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด ( marketing mix ) 

ราคา ( price ) 

- ราคาสินค้าในรายการ ( list 

price) 

- ส่วนลด ( discount ) 

- ส่วนยอมให้ ( allowances ) 

- ระยะเวลาในการช าระเงิน ( 

payment period ) 

- ระยะเวลาในการให้สนิเชื่อ ( 

credit terms ) 

ผลิตภัณฑ ์( product  ) 

- สินค้าให้เลอืก (product variety ) 

- คุณภาพสนิค้า ( quality ) 

- ลักษณะ ( feature ) 

- การออกแบบ ( design ) 

- ตราสินคา้ ( brand name ) 

- การบรรจุหีบห่อ ( packing ) 

- ขนาด ( size ) 

- บริการ ( service ) 

- การรับประกัน ( warranties ) 

- การรับคืน ( return ) 

การจัดจ าหนา่ย ( place ) 

- ชอ่งทาง ( channels ) 

•  ความครอบคลุม ( coverage ) 

•  การเลอืกคนกลาง 

    ( assortment ) 

•  ท าเลท่ีต้ัง ( location ) 

- การสนับสนุนการกระจายตัด

สินค้าสู่ตลาด ( marketing 

logistics) 

- สินค้าคงเหลอื ( invertory ) 

- การขนส่ง (Transportation ) 

- การคลังสนิค้า ( warehousing ) 

 

การสง่เสริมการขาย ( promotion ) 

- การโฆษณา ( adverting ) 

- การโฆษณาโดยพนักงานขาย  

( personal selling ) 

- การสง่เสริมการขาย  

( sale promotion ) 

- การให้ข่าวสารและ

ประชาสัมพันธ์ ( public and 

public relations ) 

- การตลาดทางตรง  

( direct marketing ) 
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การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เป็นกระบวนการทางการบริหารที่มุ่งพัฒนารักษา

ความสมดุลระหว่างเป้าหมายของบริษัท ความเชี่ยวชาญและทรัพยากร และโอกาสทางการตลาด 

ทั้งนี้เพื่อ “ปรับแต่ง” และ “ปรับให้สมดุลอยู่เรื่อย ๆ อีก” ในธุรกิจและผลิตภัณฑ์ของบริษัท

เพื่อให้ได้ก าไรและมีความเจรญิเติบโตตามเป้าหมายดังกล่าว  

การวางแผนกลยุทธ์จะต้องมีปฏิบัติการ 3 ด้าน และเกี่ยวข้องกับระดับต่าง ๆ ทั้ง 4 

ระดับของบริษัท คือ แผนที่ต้องใช้กับระดับบริษัท ระดับฝ่าย ระดับแผนกที่รับผิดชอบในธุรกิจ

ของบริษัท แต่ละธุรกิจและระดับผลิตภัณฑ์ (product level – ส่วนงานที่รับผิดชอบผลิตภัณฑ์ 

กลุ่มสายผลิตภัณฑ ์หรอืกลุ่มตรายี่หอ้ที่สังกัดอยู่กับระดับแผนก) ปฏิบัติการทั้ง 3 ด้านดังกล่าวคือ 

1. ท าการบริหารธุรกิจของบริษัทแต่ละธุรกิจโดยการพิจารณาการลงทุนเป็นกลุ่ม   

เราเรียกว่า “กลุ่มที่สมควรลงทุน (investment portfolio)” เช่น บริษัท ปูนซีเมนต์ไทย จ ากัด      

มีกลุ่มลงทุนหลายกลุ่มที่เห็นได้ชัด คือ กลุ่มปูนซีเมนต์ กลุ่มเหล็กหล่อ กลุ่มคูโบต้า เป็นต้น    

แตล่ะธุรกิจมศีักยภาพในการท าก าไรแตกต่างกัน และมีการจัดสรรทรัพยากรให้กับแต่ละธุรกิจ

ตามศักยภาพในการท าก าไร 

2. ท าการประเมินแต่ละธุรกิจ โดยท าการพิจารณาอัตราการเจริญเติบโตของตลาด 

ประเมินต าแหน่งของบริษัท และความเหมาะเจาะสอดคล้องกับตลาด เช่น บริษัทบางแห่งใช้ก าไร 

ที่ได้ในปัจจุบันชี้ทิศทางการลงทุนในอนาคต ถ้าบริษัทผลิตรถยนต์เห็นว่ารถเก๋งขายได้ก าไรดี     

ก็จะทุ่มเทเงินให้กับรถเก๋ง แต่อีกบริษัทอาจเห็นก าไรจากรถเก๋งก าลังหมดไป ก็จะทุ่มเงินให้กับ

รถปิกอัพแทน 

3. สร้างกลยุทธ์ บริษัทต้องสร้างแผนกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุเป้าหมายระยะยาวส าหรับ

ธุรกิจแต่ละอย่าง กลยุทธ์ที่บริษัทเลือกใช้จะต้องเหมาะสมกับต าแหน่งของบริษัทเป้าหมาย 

โอกาส ความเช่ียวชาญ และทรัพยากร เช่น บริษัทยางรถยนต์ Michelin ใช้กลยุทธ์สร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ 

แตย่างบริดสโตนส์กลับมุ่งขยายส่วนครองตลาด 

 ดังได้กล่าวมาแล้วว่าปฏิบัติการที่ต้องท าตามแผนกลยุทธ์เกี่ยวข้องระดับของการ

บริหาร 4 ระดับดังนี้ 

1. ระดับบริษัท รับผดิชอบในการออกแบบแผนกลยุทธ์ของบริษัท (corporate strategic 

plan) เพื่อชี้น าทั้งบริษัทให้ท าก าไรได้ในอนาคต ท าการตัดสินใจว่าจะจัดสรรทรัพยากร เช่น คน 

เงิน เครื่องมือ เครื่องใช้ ฯลฯ ให้ฝ่ายต่าง ๆ แต่ละฝ่ายตัดสินใจว่าธุรกิจไหนจะเริ่มต้นหรือหยุด

กิจการ  
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2. ระดับฝ่าย วางแผนของฝ่ายโดยให้ครอบคลุมถึงการจัดสรรเงินทุนส าหรับระดับ

แผนกที่รับผดิชอบแตล่ะธุรกิจในฝา่ยของตน  

3. ระดับแผนก รับผิดชอบแผนกลยุทธ์ในแต่ละธุรกิจของแต่ละแผนกเพื่อให้มีก าไร   

ในอนาคต  

4. ระดับผลิตภัณฑ์ (marketing plan) จัดท าแผนการตลาด เพื่อให้บรรลุเป้าหมายในตลาด

ผลติภัณฑ์  

 การวางแผนกลยุทธ์ที่กล่าวมาเป็นเรื่องเกี่ยวกับ วัฏจักรของการวางแผน การประยุกต์ 

ใช้แผนและการควบคุม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 3 การวางแผนกลยุทธ์ 

 

ทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

การจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) โดยทั่วไป หมายถึงการก าหนด

วิสัยทัศน์ (Vision) พันธกิจ (Mission) วัตถุประสงค์ (Objective) เป้าหมาย (Goal) ขององค์การ  

ในระยะสั้นและระยะยาว จากนั้นจึงวางแผนท ากิจกรรมต่าง ๆ เพื่อให้องค์การสามารถด าเนินงาน

ตามพันธกิจ อันน าไปสู่การบรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายที่ก าหนดไว้ 

นอกจากนีเ้นื่องจากสภาพแวดล้อมทางธุรกิจมกีารเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ซึ่งอาจ

ก่อใหเ้กิดโอกาสหรอือุปสรรคแก่องค์การได้ องค์การจงึจ าเป็นต้องพิจารณาสภาพแวดล้อมภายใน

ขององค์การ เพื่อหาจุดแข็งหรือจุดอ่อนในการที่จะสามารถหลีกเลี่ยงจากอุปสรรคหรือใช้ประโยชน์

จากโอกาสที่มอียู่นั้นได้ ดังนัน้การจัดการเชงิกลยุทธ์จึงเป็นการบริหารโดยค านงึถึง 

1. ลักษณะการด าเนินงานขององค์การ 

2. ลักษณะธุรกิจในอนาคต 

การวางแผน 

การวางแผนระดับ

บริษัท 

การวางแผนระดับ 

ผา่ย 

การประยุกต์ใช้แผน 

การจัดการหนว่ยงาน 

การปฏิบัติการ 

การควบคุม 

การวัดผล 

การวิเคราะห์ผล

ปฏิบัติการแก้ไข 
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3. สภาพแวดล้อม 

4. การจัดสรรทรัพยากร 

5. การปฏิบัติงานให้บรรลุผลตามวัตถุประสงค์ 

แนวคดิที่ส าคัญในการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

 แนวคิดพื้นฐานที่ส าคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ คือการก าหนดภารกิจ วัตถุประสงค์

และเป้าหมายของกิจการทั้งในระยะสั้นและระยะยาว โดยการจัดการเชิงกลยุทธ์และการ

ตัดสินใจเชงิกลยุทธ์จะมีผลต่อการด าเนินงานในระยะยาว 

ดังนั้นองค์การจึงต้องมีการวางแผนการท ากิจกรรมต่าง ๆ เพื่อให้การด าเนินงานตาม

ภารกิจบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ ทั้งนี้เพื่อให้ตอบสนองต่อกระแสการเปลี่ยนแปลง ซึ่งอาจจะเป็น

อุปสรรคและบดบังโอกาสในการก้าวหน้าขององค์การได้ ฉะนั้นองค์การจึงต้องพิจารณาถึง   

จุดแข็งที่มอียู่แล้วน ามาใช้ให้เป็นประโยชน์ และพิจารณาถึงจุดอ่อนขององค์การเพื่อหาแนวทาง

ขจัดจุดอ่อนเหล่านั้นเสีย ในแนวคิดด้านการจัดการเชิงกลยุทธ์นั้น จะมีความแตกต่างไปจาก 

การจัดการโดยทั่วไป ซึ่งมักจะศึกษาถึงบทบาทหน้าที่ของผู้บริหาร ตามกระบวนการหรือ 

ขั้นตอนต่าง ๆ และเน้นหนักไปที่การจัดการและการบริหารภายในองค์การ แต่การจัดการเชิงกลยุทธ์

จะให้ความส าคัญกับปัจจัยต่าง ๆ โดยเฉพาะปัจจัยภายนอกองค์การ หรือสภาวะแวดล้อมภายนอก

ด้านต่าง ๆ ที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับการแข่งขัน ค านึงถึงการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน    

ในระยะยาว และสภาวะการเปลี่ยนแปลงของอุตสาหกรรม 

หลักการส าคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

 การจัดการเชิงกลยุทธ์จะน าไปสู่การเพิ่มโอกาสของความส าเร็จและความล้มเหลว

ขององค์การได้อย่างไรนั้นมีหลักส าคัญดังนี ้

1. การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการก าหนดวิสัยทัศน์ ทิศทาง ภารกิจ และวัตถุประสงค์

ขององค์การธุรกิจอย่างเป็นระบบ ดังนั้นการจัดการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นสิ่งที่ก าหนดทิศทาง    

ขององค์การ และช่วยใหน้ักบริหารปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม การตระหนัก

ถึงความเปลี่ยนแปลงนั้น ท าให้นักบริหารสามารถก าหนดวัตถุประสงค์และทิศทางการด าเนินงาน

อย่างเป็นรูปธรรม สอดคล้องกับสภาวะความเปลี่ยนแปลงได้ 

 2. การจัดการเชิงกลยุทธ์ยังน าไปสู่การจัดการความเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น เนื่องจากมีการ

เตรียมรับกับสถานการณ์ความเปลี่ยนแปลงไว้แล้ว ท าให้องค์การค้นหาแนวทางที่เหมาะสมที่สุด

ต่อองค์การ ท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่าง ๆ ที่เข้ามาเกี่ยวข้อง ทั้งนี้เนื่องจากการ

จัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการก าหนดวิธีการ หรือแนวทางในการด าเนินงานและกิจกรรมต่าง ๆ 

ขององค์การ เพื่อให้บรรลุเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ขององค์การที่ตัง้ไว้ 
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 3. การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการน าแนวทางในการด าเนินองค์การที่คิดค้นสร้างสรรค์ขึ้น 

และน ามาประยุกต์ใช้เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย ดังนั้นความคิดสร้างสรรค์จึงเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับ

นักบริหาร 

 4. การวางแผนกลยุทธ์เป็นหน้าที่หลักของนักบริหาร เนื่องจากต้องวางแผนประยุกต์ใช้ 

และก าหนดทิศทางในการด าเนินงานขององค์การ การจัดท าและปฏิบัติให้สอดคล้องตามแผน

กลยุทธ์ จึงมีความส าคัญโดยเฉพาะในระยะยาว ดังนั้นความสามารถในการก าหนดกลยุทธ์  

ของนักบริหาร และความสามารถในการควบคุมให้การปฏิบัติเป็นไปตามกลยุทธ์ที่วางไว้ ได้    

จะเป็นสิ่งสะท้อนศักยภาพและและสะท้อนของผูบ้ริหารได้เป็นอย่างดี 

 5. การจัดการเชิงกลยุทธ์ท าใหเ้กิดความได้เปรียบในการแข่งขัน จะช่วยสร้างประสิทธิภาพ

และศักยภาพในการแข่งขันให้แก่ธุรกิจ และเสริมสร้างการพัฒนาขีดความสามารถทางการ

บริหารของนักบริหาร รวมทั้งช่วยเตรียมความพร้อมและพัฒนาบุคลากรที่อยู่ภายในองค์การ 

เนื่องจากการพัฒนาเชิงกลยุทธ์จะต้องมีการสร้างความเข้าใจและแนวทางในการเตรียมพร้อม 

เพื่อรับกับความเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นของสภาพแวดล้อมและคู่แข่ง นอกจากนี้แล้วการจัดการ

เชิงกลยุทธ์ยังช่วยให้ผู้ที่เกี่ยวข้องในองค์การเข้าใจในภาพรวม โดยเฉพาะเป้าหมายในการ

ด าเนนิงานท าให้สามารถจัดล าดับการด าเนินงานตามล าดับความส าคัญเร่งด่วนได้ 

 6. การจัดการเชิงกลยุทธ์ช่วยให้การท างานเกิดความสอดคล้องในการปฏิบัติหน้าที่  

เนื่องจากมีการก าหนดกลยุทธ์ การประยุกต์ใช้ และการตรวจสอบควบคุมไว้อย่างชัดเจน ท าให้

เกิดความเข้าใจตรงกันและเกิดความร่วมมือ โดยเฉพาะความเข้าใจในวัตถุประสงค์ขององค์การ 

อีกทั้งจะช่วยให้มีการจัดสรรทรัพยากรเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพสอดคล้องกับการบริหาร

องค์การในส่วนต่าง ๆ 

องค์ประกอบของการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

การจัดการเชงิกลยุทธ์ ประกอบด้วยองค์ประกอบย่อยพืน้ฐาน 5 ประการ คือ 

1. การก าหนดทิศทาง (Direction Setting) 

2. การประเมนิองค์การและสภาพแวดล้อม (Environment Scanning)  

3. การก าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation)  

4. การด าเนินกลยุทธ์ (Strategy Implementation)  

5. การประเมนิผลและการควบคุม (Evaluation and Control) 
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1. ก าหนดทศิทาง 

     ในการก าหนดทิศทางขององค์การจะประกอบด้วย การก าหนดวิสัยทัศน์ (Vision) 

และการก าหนดภารกิจ (Mission) หรือ กรอบในการด าเนินงานที่ชัดเจนจะช่วยให้องค์การสามารถ

ก าหนดทิศทางในระยะยาว อีกทั้งยังแสดงถึงความตัง้ใจในการด าเนินธุรกิจอีกด้วย 

ภารกิจ (Mission) ในกระบวนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ์นั้น ขั้นแรกองค์การจะต้อง

ระบุภารกิจและเป้าหมายหลักที่ส าคัญของบริษัท ซึ่งภารกิจ หมายถึง ประกาศหรือข้อความ

ของบริษัทที่พยายามก าหนดว่าจะท าอะไรในปัจจุบัน  และก าลังจะท าอะไรในอนาคตและ

องค์การเป็นองค์การแบบใด และจะก้าวไปสู่การเป็นองค์การแบบใดทั้งนี้เพื่อบรรลุสู่ความเป็นเลิศ

เหนือคู่แข่ง ซึ่งโดยส่วนใหญ่แล้วข้อความเรื่องภารกิจขององค์การจะประกอบไปด้วย ข้อความ 

ที่บ่งบอกถึงคุณค่าทางปรัชญาส าคัญที่ผู้บริหารตัดสินใจกระท า ซึ่งแสดงถึงพันธะของบริษัทที่มี

ต่อเป้าหมายและสอดคล้องกับคุณค่าของผู้บริหาร นอกจากนี้แล้วภารกิจยังจะสร้างสภาพแวดล้อม

ในการก าหนดกลยุทธ์อีกด้วย 

 เป้าหมาย (Gold) คือการบอกถึงสิ่งที่องค์การปรารถนาให้เกิดขึ้นในอนาคต และพยาม

บรรลุ โดยมีการก าหนดให้ชัดเจน กระชับ ตรงจุด และสามารรถวัดได้ ทั้งนี้การก าหนดเป้าหมาย

จะมีการก าหนดใหชั้ดเจนขึน้กว่าการก าหนดภารกิจว่าจะต้องท าสิ่งใด 

2. การประเมินองค์การและสภาพแวดล้อม (Environment Scanning) 

     ในการประเมินสภาพแวดล้อมขององค์การนั้นจะประกอบไปด้วยการประเมิน

สภาพแวดล้อมภายนอก และการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ทราบถึง 

จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค หรือโดยทั่วไปจะเรียกว่าการวิเคราะห์ตามตัวแบบสว็อท 

(SWOT Analysis) ได้แก่ 

 การวิเคราะหจ์ุดแข็ง (Strength–S) 

 การวิเคราะหจ์ุดอ่อน (Weakness–W) 

 การวิเคราะหโ์อกาส (Opportunity–O) 

 การวิเคราะหภ์าวะคุกคาม (Threat-T) 

 การวิเคราะหภ์ายในขององค์การนั้น จะท าให้ทราบถึงจุดอ่อนและจุดแข็งขององค์การ 

ช่วยใหป้ระเมินอดตีและแนวโน้มในปัจจุบัน การวิเคราะห์ภายในสามารถท าได้โดยการวิเคราะห์

ปัจจัยที่จะน าไปสู่ความส าเร็จ (Critical success factor) การวิเคราะห์ (Value chain) และวิเคราะห์

กระบวนการหลัก (Core business process) ซึ่งจะท าให้องค์การมีความสามารถหลักที่โดดเด่น 

(Core competency) 
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การวิเคราะห์ปัจจัยที่จะน าไปสู่ความส าเร็จ (Critical success factor) สามารถท าได้

โดยการวิเคราะห์ลักษณะของกิจการ ต าแหน่งทางการแข่งขัน สภาพแวดล้อมทั่วไป และการ

พัฒนาองค์การ 

 การวิเคราะห์ห่วงโซ่ค่านิยม (Value chain) เป็นการพยายามเชื่อมโยงกิจกรรมหลัก 

และกิจกรรมย่อยขององค์การ โดยการพยายามจัดกิจกรรมย่อยให้สนับสนุนกิจกรรมหลัก   

เพื่อจะสร้างคุณค่าที่สนองตอบกับค่านิยมของลูกค้า โดยสายงานหลักจะท าหน้าที่ในการผลิต

กิจกรรมพื้นฐาน ประกอบไปด้วย การน าเข้าวัตถุดิบ การผลิตสินค้าและบริการ การตลาด   

และการให้บริการลูกค้า ส่วนสายงานสนับสนุนจะท าหน้าที่ในการจัดการทรัพยากรมนุษย์   

การพัฒนาเทคโนโลยี การการจัดซื้อวัตถุดิบ เนื่องจากการวิเคราะห์ห่วงโซ่ค่านิยม จะท าให้

องค์การได้รับรู้ถึงค่านิยมของลูกค้าได้อย่างชัดเจน ท าให้สามารถวิเคราะห์และเชื่อมโยงค่านิยม

ของลูกค้า เข้าสู่กิจกรรมทุกกิจกรรมขององค์การ 

 การวิเคราะห์กระบวนการหลัก (Core business process) และระบบการด าเนินงาน 

เป็นกระบวนการสร้างคุณค่าที่เชื่อมโยงระหว่างผู้จัดหาวัตถุดิบ องค์การ และลูกค้าเข้าด้วยกัน 

โดยมีกระบวนการหลักขององค์การ เพื่อพัฒนาสินค้าและบริการ และเพื่อตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้า 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ (External Analysis) 

 สภาพแวดล้อมภายนอกประกอบด้วย สภาพแวดล้อมทั่วไปและสภาพแวดล้อมในการ

ด าเนินงานสภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment) เป็นสภาพแวดล้อมที่มีความส าคัญ   

แตอ่าจจะไม่ใช่สิ่งแวดล้อมที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับองค์การโดยตรงแต่เป็นสภาพแวดล้อมโดยทั่วไป 

มีตัวแบบในการพิจารณา คอื PEST Environment ได้แก่ 

 สภาพแวดล้อมด้านการเมอืง (Political Environment–P)  

 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Environment–E)  

 สภาพแวดล้อมด้านสังคม (Sociological Environment–S)  

 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technology Environment–T) 

 สภาพแวดล้อมทั่วไปสามารถส่งผลกระทบต่อองค์การได้ ยกตัวอย่างเช่น หากรัฐออก

กฎหมายที่เอื้อต่อการด าเนินธุรกิจ ก็จะส่งผลดีต่อโอกาสในการด าเนินงานขององค์การ      

หรือการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีที่รวดเร็วอาจส่งผลให้สินค้ามีความล้าสมัยอย่างรวดเร็ว 

เป็นต้น 

การวิเคราะห์คู่แข่งที่เข้ามาใหม่ (New Entrance) ผู้ที่เข้ามาใหม่มีความมุ่งหวังที่จะเข้า

มามีส่วนร่วม หรือมีส่วนแบ่งทางการตลาด ดังนั้นจึงเป็นภาวะที่คุกคาม ซึ่งจะมีมากหรือน้อย
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ขึน้อยู่กับอุปสรรคที่เข้ามาและภาวะการตอบโต้ขององค์การ โดยสิ่งที่เป็นอุปสรรคต่อผู้ที่เข้ามาใหม่ 

ได้แก่ Ecomies of Scale ความประหยัดที่เกิดจากการผลิตจ านวนมาก (Economies of Scale) ท าให้

คู่แขง่ตอ้งมกีารผลิตที่มขีนาดใหญ่พอ จงึจะสามารถต่อสู้กับกิจการเดิมได้ 

 ความแตกต่างของสินค้า Differentiation หรือ ขนาดของทุน Capital Requirement 

เนื่องจากผู้ที่เข้ามาใหม่จะต้องแบกภาระต้นทุนที่สูงมากในด้านต่าง ๆ เป็นต้น เหล่านี้เป็นตัวอย่าง

ของอุปสรรคส าหรับผู้ที่เข้ามาใหม่ ซึ่งนักบริหารจะต้องสร้างภาวะการตอบโต้  โดยอาศัย   

ความได้เปรียบด้านอุปสรรคของผู้เข้ามาใหม่ในด้านต่าง ๆ 

3. การก าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) 

     การก าหนดกลยุทธ์ เป็นการพัฒนาแผนระยะยาวบนรากฐานของโอกาสและอุปสรรค 

ที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อนที่ได้จาการ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน โดยองค์การจะต้องก าหนดและเลือกกลยุทธ์ที่ดีที่สุดที่เหมาะสม

กับองค์การที่สุด ผู้บริหารต้องพยายามตอบค าถามว่าท าอย่างไร องค์การจึงจะไปถึงเป้าหมาย 

ที่ได้ก าหนดไว้ได้ โดยใช้ความได้เปรียบในการแข่งขันขององค์การก าหนดเป็นกลยุทธ์  ทั้งนี้

จะต้องค านงึถึงระดับที่แตกต่างกันของกลยุทธ์ด้วย ซึ่งมีทั้งสิน้ 3 ระดับ คอื 

กลยุทธ์ระดับองค์การ (Corporate Strategy) 

 เป็นกลยุทธ์ที่ครอบคลุมและบ่งบอกถึงกลยุทธ์โดยรวม และทิศทางในการแข่งขัน  

ขององค์การว่า องค์การจะมีการพัฒนาไปสู่ทิศทางใด จะด าเนินงานอย่างไร และจะจัดสรร

ทรัพยากรไปยังแต่ละหน่วยขององค์การอย่างไร เช่น การด าเนินธุรกิจแบบครบวงจร การขยายตัว

ไปในธุรกิจที่ไม่เกี่ยวข้องกันเลย เป็นต้น ตัวอย่างเครื่องมือ (Tools) ที่ช่วยในการก าหนดกลยุทธ์

ในระดับองค์การ เชน่ Boston Consulting Group Matrix, McKinsey 7-S Framework เป็นต้น 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 

 เป็นการก าหนดกลยุทธ์ในระดับที่ย่อยลงไป จะมุ่งปรับปรุงฐานะการแข่งขันขององค์การ

กับคู่แข่ง และระบุถึงวิธีการที่องค์การจะใช้ในการแข่งขัน มุ่งปรับปรุงฐานะการแข่งขันของผลิตภัณฑ์

ให้สูงขึ้น โดยอาจรวมกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่คล้ายกันไว้ด้วยกัน ภายในหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์  

(Strategic Business Unit-SBU) เดียวกัน กลยุทธ์ระดับธุรกิจของ SBU นี้จะมุ่งการเพิ่มก าไร 

(Improving Profitability) และขยายการเติบโต (Growth) ให้มากขึ้น บางครั้งจึงเรียกกลยุทธ์    

ในระดับนี้ว่ากลยุทธ์การแข่งขัน (Competitive Strategy) ซึ่งโดยทั่วไปจะมีอยู่ 3 กลยุทธ์ คือ  

การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า (Cost Leadership) การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) และ 

การจ ากัดขอบเขตหรอืการมุง่เน้นหรอืการรวมศูนย์ (Focus Strategy) 
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กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operational Strategy) 

 เป็นการก าหนดกลยุทธ์ที่ครอบคลุมวิธีการในการแข่งขัน แก่ผู้เกี่ยวข้องในหน่วยงาน 

(Function) ต่าง ๆ มุ่งเน้นให้แผนกงานตามหน้าที่พัฒนากลยุทธ์ขึ้นมา โดยอยู่ภายใต้กรอบของ

กลยุทธ์ระดับองค์การและกลยุทธ์ระดับธุรกิจ เช่น แผนการผลิต แผนการตลาด แผนการ

ด าเนนิงานทั่วไป แผนการดา้นทรัพยากรบุคคล แผนการเงนิ เป็นต้น 

Michel Robert ได้กล่าวถึงขั้นตอนในการสร้างกลยุทธ์ไว้ในหนังสือ e-Strategy ที่อาจ

แตกต่างไปจากทั่ว ๆ ไปว่า ขั้นตอนในการสร้างกลยุทธ์จะอยู่บนพื้นฐานของสิ่งที่เราท าได้ดีที่สุด

What you do best แต่ไม่ได้อยู่บนพื้นฐานของสิ่งที่คู่แข่งขันของเราท าอยู่ (Not what the others 

do) ซึ่งแนวคิดนี้ใชไ้ด้ดทีั้งธุรกิจการผลิตและธุรกิจการบริการ โดยมีขั้นตอน 4 ขั้นตอน คอื 

1) ระบุแรงขับดัน (Driving Force) ขององค์การ ที่สามารถช่วยให้มีความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน ซึ่งเกี่ยวข้องกับจุดแข็งที่องค์การมีอยู่ เช่น การที่องค์การมีเทคโนโลยีที่แตกต่าง 

องค์การสามารถใช้เทคโนโลยีเป็นตัวน าส าคัญในการด าเนินงานได้ เป็นต้น 

 2) สร้างกรอบแนวคิดทางธุรกิจ (Business Concept) อย่างสัน้ ๆ เพื่อแสดงว่าจะใช้แรง

ขับดันนั้นอย่างไร เช่น จะใช้เทคโนโลยีนั้นผลิตสนิค้าอะไร จะเจาะจงขายยังภูมิภาคใด 

 3) ระบุความเช่ียวชาญขององค์การ (Area of Excellence) ที่เราต้องการ เพื่อน ามาใช้

สนับสนุนกลยุทธ์ เช่น อาจจ าเป็นต้องปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้สูงขึ้น หรือการสร้าง

ความช านาญในการขายและบริการแก่พนักงานขาย เป็นต้น 

 4) ระบุประเด็นส าคัญ (Critical Issues) หรอืเรื่องที่เกี่ยวข้องและมีความส าคัญที่อาจจะต้อง

ถูกปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลง เพื่อให้เอื้อต่อการน ากลยุทธ์ไปด าเนินการ เช่น โครงสร้าง (Structure) 

กระบวนการหรือระบบ (Process/System) ทักษะและความสามารถ (Skills/Competencies) ระบบ

การให้ผลตอบแทน (Compensation) เป็นต้น 

4. การด าเนินกลยุทธ์ (Strategy Implementation) 

     การน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ คือกระบวนการที่ผู้บริหารแปลงกลยุทธ์และนโยบายไปสู่

แผนการด าเนนิงาน ก าหนดรายละเอียดด้านต่าง ๆ เช่น ด้านงบประมาณ หรือวิธีการด าเนินงาน        

ซึ่งกระบวนการนีอ้าจจะเกี่ยวข้องกับการเปลี่ยนแปลงภายในด้านวัฒนธรรม โครงสร้าง หรือระบบ

การบริหาร เพื่อให้สามารถด าเนินการตามกลยุทธ์ได้อย่างเป็นรูปธรรม โดยทั่วไปจะประกอบด้วย  

4 องค์ประกอบ คอื 

1) ขั้นตอนของการก าหนดแผนและการจัดสรรทรัพยากร (Resources Allocation) 

 2) ขั้นตอนของการปรับโครงสร้างองค์การ เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงของการใช้กลยุทธ์

และการใชท้รัพยากร เป็นต้น 
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 3) ขั้นตอนของการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงในส่วนของระบบและการพัฒนาทรัพยากร

บุคคล เช่น เรื่องระบบข้อมูลข่าวสาร ระบบบริหารบุคคล (การให้การศึกษา การให้การอบรม 

การกระตุน้ ส่งเสริมให้บุคลากรในองค์การท างานได้อย่างเต็มที่และมีประสทิธิภาพ) เป็นต้น 

 4) การกระจายกลยุทธ์ (Strategic Deployment) หากองค์การมีการสร้างวิสัยทัศน์ 

สร้างพันธกิจขึน้มาแล้ว แต่ไม่ได้มกีารด าเนินการก็จะท าใหเ้กิดการสูญเปล่า (Waste) ได้ เพราะแม้ว่า

แผนเหล่านั้นจะเป็นแผนงานที่ถูกจัดท ามาอย่างดี ผา่นการระดมความคดิมาอย่างเข้มข้นเพียงใด

ก็ตาม หากไม่ลงมอืปฏิบัติก็ย่อมไม่เกิดผลเป็นรูปธรรมขึ้น 

5. การประเมินผลและการควบคุม (Evaluation and Control) 

     การควบคุมกลยุทธ์ เป็นหน้าที่ส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการติดตาม ตรวจสอบ ประเมิน   

ผลกลยุทธ์ที่น าไปปฏิบัติ ทั้งนี้ในการน ากลยุทธ์ไปปฏิบัตินั้นมักจะเกิดข้อผิดพลาดที่ต้องการ

ปรับปรุง เพื่อให้แนใ่จว่ากลยุทธ์นั้นจะก่อใหเ้กิดผลการปฏิบัติงานที่ตรงตามแผนที่ได้ตัง้ไว้ 

การตรวจสอบกลยุทธ์ (Strategic Control) จะมีการวัดผลทั้งในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 

มีการก าหนดเกณฑ์และมาตรฐาน โดยมาตรวัดการด าเนินงานที่เหมาะสมกับแต่ละองค์การ   

ซึ่งในแต่ละองค์การจะมาตรฐานและเกณฑก์ารด าเนินงานของตนเอง ทั้งนี้การก าหนดมาตรฐาน

ควรมีความระมัดระวัง เพื่อให้สามารถสะท้อนผลการท างานได้อย่างเป็นรูปธรรม 

 ในการตดิตาม ควบคุม และประเมินผลนั้น จ าเป็นที่จะต้องมีการจัดตั้งหน่วยงานขึ้นมา

ดูแลแผนกลยุทธ์โดยเฉพาะ ซึ่งจะต้องมีบุคลากรที่มีความรับผิดชอบเต็มเวลาที่สามารถทุ่มเท

ให้กับการติดตามและประเมินผลได้อย่างเต็มที่  หน่วยงานนี้ควรอยู่กับฝ่ายวางแผนที่มีผู้บริหาร

ในฝ่ายอยู่ในระดับผู้บริหารช้ันสูง อย่างไรก็ตามในการด าเนินกลยุทธ์นั้น จ าเป็นต้องได้รับความ

ร่วมมือที่ดีจากทุกฝ่ายตลอดเวลา จึงอาจมีความจ าเป็นในการตั้งคณะกรรมการติดตาม     

และประเมินผลแผนกลยุทธ์ ที่ประกอบด้วยผูแ้ทนระดับบริหารจากฝ่ายต่าง ๆ ขึน้รว่มด้วย 

 

ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับกาแฟ 

ประวัติความเป็นมาของกาแฟ  

 เป็นที่สังเกตว่าในบรรดาเครื่องดื่มยอดนิยม กาแฟจัดเป็นเครื่องดื่มอันดับแรก  ๆ       

ที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภค ทั้งนี้เนื่องจากกาแฟเป็นเครื่องดื่มที่สามารถบริโภคได้ทุกเวลา

ประกอบกับกาแฟมีมากมายหลายชนิด ให้ผู้บริโภคเลือกสรรตามความต้องการและความชื่นชอบ

ของแต่ละบุคคล กาแฟเป็นที่รู้จักและเป็นเครื่องดื่มมานานกว่า 500 ปี มีถิ่นก าเนิดจากต้นไม้

ท้องถิ่นของเปอร์เซียแถบอัฟริกาตะวันออก โดยเฉพาะ อบิสซีเนียหรอื เอธิโอเปีย อย่างไรก็ตาม

ก่อน ค.ศ. 1470 กาแฟยังไม่ค่อยเป็นที่รู้จักกันมากนักโดยในปีดังกล่าว พบว่า เริ่มมีการดื่ม
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กาแฟในเอเดนและแพร่หลายไปในดินแดนใกล้เคียง ไม่ว่าจะเป็นเมกกะ ไคโร อิสตันบูล โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งในอาณาจักรตุรกี ต่อมากาแฟเป็นที่นิยมอย่างกว้างขวาง ข้ามไปดามัสกัส เอเลปโป 

อัลเจียร์ส และแพร่หลายไปทางตะวันออกเข้าสู่ดินแดนอาหรับ และเข้าสู่มุสลิม อินเดีย ก่อนที่

สิน้สุดศตวรรษกาแฟได้กลายเป็นเครื่องดื่มในบ้านของชาวมุสลิมเกือบทั่วไป  

จากการบันทึกของนักเดินทางชาวอิตาเลียนที่ไปถึงคอนสแตนติโนเปิลใน ค.ศ. 1615 

ได้เขียนถึงกาแฟไว้ว่า พวกเติร์กมีเครื่องดื่มชนิดหนึ่ง มีสีด า เป็นเครื่องดื่มหลังอาหาร ดื่มแล้ว

ท าให้รู้สึกสดชื่นในฤดูร้อนและอบอุ่นในฤดูหนาว เครื่องดื่มนี้เขาเรียกว่า Kafour และยังบันทึก

เพิ่มเติมว่า ในหมู่มิตรสหายไม่มีกลุ่มไหนที่พบปะกันแล้วไม่ดื่มกาแฟ กาแฟต้มอยู่ในกาดินเผา

ต้มให้ร้อนตลอดเวลามีคนคอยรินอยู่ไม่ขาด เขาดื่มกาแฟกันและขบเมล็ดแตงไปด้วย ท าให้เกิด

ความเพลิดเพลินระหว่างการสนทนา ซึ่งบางครั้งใช้เวลาถึง 7-8 ช่ัวโมง  

 เช่นกับการบันทึกการเดินทางของชาวอังกฤษที่เข้ามากรุงเทพมหานคร สมัยรัตนโกสินทร์

ราวศตวรรษที่ 19 ก็ยังกล่าวถึงการรับรองแขกชาวตุรกี ด้วยการเชิญใหแ้ขกบริโภคกาแฟถ้วยเล็ก 

แต่ขมราวกับควินนิ โดยไม่ใส่นมหรอืน้ าตาล ซึ่งหากไม่บริโภคก็จะถือว่าเป็นการดูถูกเจา้ของบ้าน 

นอกจากนีย้ังมีหลักฐานว่าในวิธีการทูตของตุรกีสุลัยมาน มุสตาฟา รากา ใช้กาแฟต้องรับผู้มาเยือน 

 กาแฟไปถึงทวีปยุโรป เริ่มต้นที่เวนิส ประมาณ ค.ศ.1664 ปีเดียวกัน หลวงพ่อเดอลาโรก

เป็นคนแรกที่น าเมล็ดกาแฟพร้อมกับถ้วยและกาไปปารีส กาแฟได้รับการต้อนรับและการยอมรับ

เป็นอย่างดี จากนั้นจึงเป็นที่ลอนดอน เวียนนา และสวีเดน ไม่กี่ปีถัดไปในฐานะเครื่องดื่มชนิด

ใหม่ที่เป็นที่นิยมในเวลาอันรวดเร็ว  

 กลิ่นของกาแฟร้อนที่ระเหยเป็นไอนั้น มาจากสารเฟอร์ฟูรอล คาเฟอีนในกาแฟมฤีทธิ์

กระตุน้ประสาทส่วนกลาง ท าให้ผู้ดื่มรูส้ึกกระปรีก้ระเปร่า ดว้ยรสชาติและกลิ่นที่ไม่เหมือนใคร 

กาแฟจงึเคยได้รับการกล่าวขานว่า มีสรรพคุณในการบ าบัดรักษาโรคเฉกเช่นยา จนมีบันทึกเป็นต ารับ 

 A Traite du Caphe ไม่ปรากฏชื่อผู้เขียน พิมพ์เผยแพร่ในลีอองส์ ค.ศ.1670 สันนิษฐานกัน

ว่าน่าจะเขียนโดยจาคอป สปอน ระบุสรรพคุณอันเป็นมหัศจรรย์ของกาแฟไว้ว่าสามารถรักษา

วรรณโรค ช่วยขับลม บ ารุงตับ แก้อาการบวมน้ า รักษาโรคหิด ช่วยล้างเลือด ท าให้หัวใจแข็งแรง 

การเต้นหัวใจเป็นปรกติ ระงับอาการปวดศีรษะ ปวดท้องและช่วยย่อยอาหาร นอกจากนั้น  

กลิ่นหอมของกาแฟยังท าให้ดวงตาชุ่มชื้นและการได้ยินดีขึ้น รักษาโรคปอด โรคไต พยาธิ 

บรรเทาอาการผิดปรกติจากการกินอาหารหรือดื่มมากเกินไป อย่างไรก็ตามความเห็นของ 

แพทย์อื่น ๆ รวมทั้งความเห็นของผู้คนสมัยนั้น คิดว่ากาแฟท าให้ผู้ชายเป็นหมันได้ แต่อย่างไรก็ตาม

ด้วยสรรพคุณที่มากมายของกาแฟ กาแฟจึงเป็นเครื่องดื่มที่ได้รับความนิยมในปารีสภายในเวลา

ไม่นานนัก ร้านกาแฟเริ่มมีให้เห็นในช่วงท้าย ๆ ของทศวรรษที่ 17 แผงขายกาแฟแห่งแรกเปิดขาย



24 
 

 

ประมาณ ค.ศ. 1670 กิจการของรายแรก ๆ ไม่ดีนัก แต่ก็มีร้านกาแฟเปิดอีกหลายร้าน ต่อมา

ร้านที่มีชื่อเสียงที่สุด เจ้าของกิจการเป็นชาวอิตาเลียนชื่อ Procope ร้านกาแฟ Procope ในปารีส

อายุยาวนานนักหนา 

เมื่อกาแฟเป็นที่ตอ้นรับอย่างกว้างขวาง ดังนั้นการบุกเบิกพื้นที่เพื่อท าไร่กาแฟจึงมีตามมา

ตั้งแต่ต้นทศวรรษที่ 18 มีไร่กาแฟอยู่ทั่วไปเกือบทั่วโลก ตัวอย่าง เช่น มอคค่าในอาระเบีย ชวา

ซาน โตโด มิงโก และจาไมก้า ผลผลิตกาแฟส่งออกไปยังภูมภิาคต่าง ๆ ครอบคลุมไปเกือบทั่วโลก 

 ส าหรับประเทศไทยกาแฟถูกน าเข้าสู่กรุงศรีอยุธยา พร้อมกับพ่อค้าจากอาหรับ    

ด้วยการติดต่อทางการค้า ในราวปลายสมัยของสมเด็จพระเอกาทศรถ ประมาณ พ.ศ. 2148-2155 

ตรงกับ ค.ศ. 1605-1612 แม้จะไม่มีหลักฐานที่ชัดเจน แต่ถ้าวัฒนธรรมการดื่มกาแฟเป็นความ

เคยชินของชาวอาหรับก็น่าจะเป็นไปได้ ที่จะยังคงดื่มกาแฟเมื่อมาอยู่กรุงศรีอยุธยา และใช้เป็น

เครื่องดื่มส าหรับรับรองแขก จนกระทั่งในสมัยต้นรัตนโกสินทร์มีหลักฐานชัดเจนว่าคนไทยรู้จัก

การดื่มกาแฟหมอบรับเลย์ให้ความหมายของ “กาแฝ่” ไว้ในอักขรานภิธานศัพท์ว่า “ต้นไม้” 

อย่างหนึ่งมาแตเ่มืองนอก เมล็ดมันต้มกับน้ าร้อนกินคลา้ยใบชา เข้าวันที่ 24 มีนาคม พ.ศ. 2397 

เจ้าเมืองสมุทรปราการรายงานไปยังกรุงเทพฯ ว่าเห็นก าปั่นมาทองอยู่นอกสันดอน จะเป็นทูต

อังกฤษหรืออเมริกันยังไม่ทราบชัด จึงโปรดเกล้าฯให้จัดน้ าตาล กาแฟ ใบชา มะพร้าวอ่อน 

กล้วย ส้มโอ ส่งไปทักทูตที่เมืองสมุทรปราการ คณะทูตนี้มาจากอังกฤษมีเซอร์จอห์น เบาริ่ง 

เป็นราชทูตเดินทางเข้ามาขอท าสัญญาการค้าเปิดศักราชใหม่ให้กับโฉมหน้าทางเศรษฐกิจ    

และสังคมไทย กาแฟที่ราชส านักกรุงเทพส่งออกไปต้อนรับทูตอาจเป็นกาแฟมอคค่าจาก     

อ่าวเปอร์เซีย สินค้าน าเข้าโดยพ่อค้าชาวอังกฤษที่มีราคาแพง หรือเป็นกาแฟจากคาบสมุทรมาเลย์ 

จากจากาตาร์ซึ่งน าเข้าผา่นทางเมอืงใหม่หรอืสิงคโปร์ก็ได้ ในสมัยนั้นกาแฟเป็นเครื่องดื่มส าหรับแขก 

เช่น การรับแขกเมืองฝรั่งเศสที่น าเรือรบเข้ามารับช้างและสัตว์ต่าง ๆ เมื่อ พ.ศ. 2405 มีหมาย

รับสั่งว่า “ให้มหาดเล็กจัดน้ าร้อน น้ าชา กาแฟ ไปเลี้ยงแขกเมืองที่ เก๋งจวนกลางที่แขกเมืองพัก

ตามเคย” หรอืในการรับรองมิสเตอร์หินและกงสุลอังกฤษก็ให้ “จัดกาแฟ จัดน้ าร้องเลี้ยงแขกเมือง” 

เช่นกัน กาแฟในเมืองไทยในยุคสมัยน าเข้าเป็นส่วนใหญ่ แต่ก็มีการปลูกกาแฟกันอยู่บ้าง เช่น 

สวนกาแฟของขุนนางสกุลบุนนาค หลังวัดประยูรวงศาราม ฝั่งธนบุรี  สวนกาแฟแห่งนี้เคยเป็น

สถานที่ต้อนรับเซอร์ จอห์น เบาริ่ง และมีสวนกาแฟหลังวัดพระยาธรรมที่กรุงเก่า ที่เกาะภูเก็ต 

หรือถลาง มีไร่กาแฟมาตั้งแต่ต้นรัตนโกสินทร์ และคงจะสืบเนื่องการท าไร่กาแฟข้ามไปในจังหวัด

ใกล้เคียงทางภาคใต้ เช่น ตรัง ซึ่งเป็นแหล่งปลูกกาแฟที่มีชื่อเสียงมากในอดีต จากจุดนี้จึงถือเป็น

จุดเริ่มต้นของการดื่มกาแฟของคนไทย ต่อมาคนไทยได้รู้จักการปลูกกาแฟและปลูกอย่าง

กว้างขวางขึ้น ประเทศไทยเป็นชาติที่มีผลผลิตกาแฟสดต่อปี เป็นอันดับสามในเอเชียตะวันออก
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เฉียงใต้ (รองจากอินโดนีเซียและเวียดนาม) มีพันธ์กาแฟมากมายในโลกแต่มีเพียงสองพันธุ์เท่านั้น

ที่มีคุณค่าทางเศรษฐกิจที่ส าคัญที่สุดซึ่งได้แก่ พันธุ์ อราบิก้า และ โรบัสตา ทั้งสองพันธุ์นี้

สามารถปลูกได้ในประเทศไทย ส่วนใหญ่ที่ปลูกทางใต้และภาคตะวันออกเฉียงใต้ คือ พันธุ์โรบัสต้า 

และอราบิก้า สว่นภาคเหนือก็มีการปลูกบ้าง โดยจะปลูกเฉพาะพันธุ์อราบิก้า 

ต้นพันธ์ของกาแฟ  

กาแฟ เป็นพืชที่มีชื่อทางวิทยาศาสตร์วา่ “คอฟเฟีย” (coffea) มีสายพันธ์มากกว่า 6,000 

สายพันธ์ แต่มีเพียง 4 สายพันธ์ ที่น ามาบริโภคคือ Coffea Excelsa, Coffea Liberica, Coffea Arabica 

(Arabica), Coffea Canephora (Robusta) ปัจจุบันมี 2 สายพันที่เป็นที่รู้จักนิยมปลูกเพื่อน ามาบริโภค 

และมีผลในเชิงเศรษฐกิจคือ  

1. อราบิก้า (Arabica : Coffea Arabica) 

   เป็นพันธ์กาแฟที่คนนิยมมากที่สุด มีลักษณะเด่นที่กลิ่นและรสชาติหอมหวานเป็นที่นิยม

ของคนทั่วโลก มีรสชาติที่กลมกล่อมไม่ขม มีสารคาเฟอีนน้อยประมาณ 1-1.6 % ต่อน้ าหนัก     

แต่มีข้อจ ากัดในเรื่องพื้นที่ที่น ามาปลูกและดูแลรักษายาก โดยธรรมชาติสามารถเติบโตและ

ให้ผลผลิตได้ดีบนพื้นที่สูงกว่าระดับน้ าทะเล 800-1,500 เมตร แหล่งเพาะปลูกที่ส าคัญจึงอยู่

แถบจังหวัดทางภาคเหนือของประเทศ เช่น เชียงใหม่ เชียงราย ล าปาง กาแฟพันธ์นี้มักนิยม

บริโภคโดยการชงแบบกาแฟสด เช่น การชงด้วยเครื่องชงเอสเพรสโซ การชงด้วยหม้อต้มกาแฟ

หรอืการชงดว้ยถ้วยชงกาแฟชนิดไซฟอน และเหยือกกดกรองกาแฟ 

2. โรบัสต้า (Robusta : Coffea Canephora) 

   เป็นพันธ์กาแฟที่ปลูกงา่ยมีความต้านทานต่อโรคและสภาพดินฟ้าอากาศสูง แต่มีรสชาติ

และกลิ่นเข้มกระด้างกว่า ไม่อ่อนละมุนเหมือนกาแฟอราบิก้า มีคาเฟอีนมากกว่า 2-3 % ต่อเมล็ด 

สามารถปลูกได้ผลตั้งแต่ระดับน้ าทะเลจนถึงระดับเหนือน้ าทะเล 1,200 เมตร แหล่งเพาะปลูก  

ที่ส าคัญจงึอยู่ทางภาคใต้ของประเทศไทยตั้งแต่จังหวัดชุมพรลงไป คุณลักษณะที่ส าคัญของกาแฟ

โรบัสต้า คือ รสชาติเข้มจนกระทั่งขม ราคาจึงถูกกว่าพันธุ์อราบิก้ามาก เนื่องจากมีรสชาติเข้มนี้เอง

ที่ท าให้กาแฟโรบัสต้าเป็นที่นิยมในการผลิตกาแฟส าเร็จรูป หรือกาแฟร้อนพร้อมดื่ม เช่น กาแฟ

กระป๋อง 

ประโยชน์ของการดื่มกาแฟ  

 การบริโภคกาแฟ ในปริมาณที่พอเหมาะต่อวัน ให้ประโยชน์อย่างคาดไม่ถึง เพราะนอกจาก

จะป้องกันโรคไวรัสตับอักเสบบีแล้ว คาเฟอีนในเมล็ดกาแฟยังช่วยลดอาการซึมเศร้า และระงับ

การตงึเครียดของประสาทสัมผัสส ารอง ที่หากถูกกระตุน้จะท าให้เกิดอาการหอบทันที 
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ผลจากการวิจัยพบว่า กาแฟยังช่วยเพิ่มไขมันชนิดดีต่อร่างกายซึ่งจะช่วยลดระดับ

คอเลสเตอรอล ป้องกันหลอดเลือดแข็งตัวและกลิ่นหอมของกาแฟท าให้เลือดไหลเวียนในสมอง

เพิ่มขึน้ สมองจงึท างานได้เร็วและมปีระสิทธิภาพดี 

การดื่มกาแฟเล็กน้อยหลังทานอาหาร ท าให้น้ าย่อยในกระเพาะดีขึ้น และสตรีที่ดื่ม

กาแฟ มีอัตราการเป็นมะเร็งเต้านมต่ ากว่าผู้ไม่ดื่มกาแฟ ส าหรับคุณผู้ชายทั้งหลาย หากดื่ม     

ในปริมาณที่พอเหมาะ สามารถที่จะลดปัญหาหย่อนสมรรถภาพทางเพศ เนื่องจากการดื่มสุรา

ได้อกีด้วย 

  

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

กัญญาพัชร บ ารุงกิจ (2552) ได้ท าวิจัยเรื่องปัจจัยสู่ความส าเร็จในการเป็นผู้ประกอบการ

ร้านขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร กับกลุ่มตัวอย่าง ที่เป็นผู้ประกอบการร้านขายหนังสือ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 97 คน ผลการวิจัยพบว่า  

1. ข้อมูลบุคคล ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี 

อายุ 31-40 ปี รายได้ต่อเดือน จากการขายหนังสืออยู่ในระดับ 30,001 บาทขึ้นไป ประกอบธุรกิจ

ประเภทกิจการเจา้ของคนเดียว  

2. ปัจจัยด้านลักษณะของผู้ประกอบการ พบว่า ลักษณะของผู้ประกอบการที่มีค่าเฉลี่ย

มากที่สุด คือ มีความยืดหยุ่นได้ตามสถานการณ์ ยอมรับปัญหาและความผิดพลาดได้ และลักษณะ

ของผู้ประกอบการที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือต้องการความเป็นอิสระและสามารถท างานได้ด้วย

ตนเองโดยไม่พึ่งพาใคร  

3. ปัจจัยกลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบว่า กลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการ

น ามาใช้มากที่สุด คือ ด้านพนักงานที่ให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพของร้านขายหนังสือ 

และด้านกระบวนการให้บริการ 4. ปัจจัยสู่ความส าเร็จของร้านขายหนังสือ ด้านผลประกอบการ

และการด าเนินงานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมีความส าเร็จใกล้เคียงกับร้านอื่น 

ส่วนด้านการสรา้งขอ้ได้เปรียบทางการแข่งขันโดยรวม อยู่ในระดับมีความส าเร็จสูงกว่าร้านอื่น  

สุจิตรา บุญขจร (2548) Caffe “D” Oro: คาเฟ่ ดีโอโร่ กาแฟดีโอโร่มีสโลแกนที่ว่า   

เราคอื ธุรกิจ “from farm to cup” เป็นการเน้นแบรนด์ว่า นี่คือแบรนด์ของกาแฟไทย ที่ท าตั้งแต่

ดูแลเองปลูกเอง เข้าโรงงานผลิตของตัวเอง จนมาถึงกรรมวิธีควบคุมมาตรฐาน ซึ่งผ่านระบบ

การเรียนจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้าในเรื่องแฟรนไชส์ ท ามาตรฐานแฟรนไชส์เป็น 1 ใน 10 บริษัท 

ที่ได้รับเครื่องหมาย Benchmark ของกรมพัฒนาธุรกิจการค้า จากคนเรียนเป็นร้อยเพราะความ

เป็นมาตราฐานของดีโอโร่ 
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บางคนอาจบอกว่าไปกินร้านกาแฟที่แฟรนไชส์แพง ๆ กินแก้วหนึ่งแล้วเดือนหน้า  

ค่อยกินอีก แต่ของเราแก้วหนึ่งแล้วอาทิตย์หน้าและมาหาเราใหม่ได้ เพราะเราไม่ได้ตั้งราคา   

ต่อแก้วไว้สูงความจริงแล้วก็ต้องกลับมาดูที่ราคา อันนีท้ าให้ยอดขายโอเค อาจได้ก าไรน้อยนิดหนึ่ง 

แต่เรามีลูกค้าในมือ และเชื่อว่าคอกาแฟทั้งหลายเป็นแฟนพันธ์แท้ถึง 60% ตรงนี้คือจุดที่เรา  

จะรักษาเขาอย่างไร ดูแลอย่างไร 

สองความสะดวกสบายเริ่มสตาร์ทที่ว่าขับรถไปที่ไหนก็เจอเรา ซึ่งเราวางแผนของเรา

ไว้ตั้งแต่เมื่อ 3 ปีที่แล้วว่า บนถนนทุกสายที่เป็นถนนหลักในกรุงเทพฯ ให้มีดีโอโร่เห็น ลูกค้าหิว

กาแฟก็จอดหน้าร้าน แล้วก็เดินสามก้าว คนถามเยอะเลยว่าท าไมไม่เอาแบรนด์ดีโอโร่ขึ้นห้างเยอะ ๆ 

เราจึงตอบไปว่าทุกคนมกีลยุทธ์ เราเลือกที่จะท าตรงนี้ 

สุจิตรา บุญขจร (2548) BLACK CANYON: แบล็คแคนยอน “สวรรค์ของคนรักกาแฟ” 

แสดงใหเ้ห็นว่าคอกาแฟจะไม่ผิดหวังถ้าเลือกดื่มกาแฟที่ร้านแบล็คแคนยอน จุดเด่นของแบล็คแคนยอน 

คือ กาแฟคุณภาพดี มั่นใจในเรื่องการชงกาแฟที่เป็นรูปแบบสากล ปัจจัยของความส าเร็จคือ

ต้องไม่หยุดนิ่งอยู่กับที่ มีการพัฒนาสินค้าอยู่ตลอดเวลา พัฒนาเมนูให้แตกต่างความหลากหลาย

ของเมนูหลายรสชาติ กาแฟร้อน กาแฟเย็น ฯลฯ มีพื้นที่แปลกใหม่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้

ครอบคลุมมากขึ้น และต้องไม่ลืมองค์ประกอบส าคัญอย่างอื่น เช่น จาน ชาม ถ้วยกาแฟ ที่มี

การปรับเปลี่ยนใหท้ันสมัยอยู่ตลอดเวลา ชุดของพนักงานที่ต้องปรับเปลี่ยนให้มีความสดใสอยู่เสมอ 

การพัฒนาบุคลากรในแต่ละสาขาให้สามารถดูแลลูกค้าได้อย่างทั่วถึงและเหมาะสม อย่างเช่น

สาขาในท าเลที่มีชาวต่างชาติ พนักงานของเราทุกคนต้องสามารถสื่อสารภาษาอังกฤษได้    

หรือแม้แต่การดูความต้องการของผู้บริโภคในเรื่องของสุขภาพ เราก็ได้ออกผลิตภัณฑ์ใหม่    

คือ กาแฟผสมน้ าผึ้ง เป็นต้น เรยีกได้วา่การท าธุรกิจของเราใส่ใจทุกรายละเอียดเลยทีเดียว  

และในปี 2548 ครบรอบ 12 ปี จึงได้เปิดตัวแคมเปญใหม่ ฉลอง 12 ปี ไม่มีจางของ

กาแฟแบล็คแคนยอน เพื่อเป็นการฉลองและคืนก าไรให้กับลูกค้า เป็นการสะสมแต้มเพื่อแลกกาแฟ 

นอกจากนีย้ังมีของที่ระลึกต่าง ๆ ให้ลูกค้า และจะแนะน ากาแฟรูปแบบใหม่อย่างเช่นกาแฟคั่วบด

บรรจุฟอยล์ ซึ่งขณะนี้ก าลังทดลองท าตลาดและได้รับความนิยมเป็นอย่างดี โดยเป็นความต่อเนื่อง

จากปีที่ผา่นมา ได้มกีารแนะน ากาแฟบรรจุขวดพร้อมดื่มภายใต้ชื่อ “Black Canyon Coffee: Bottle 

to Go” 

นายปริญญา เพิ่มพานิช ผู้อ านวยการฝ่ายการตลาดและปฏิบัติการขาย บริษัทเสริมสุข

จ ากัด เปิดเผยถึงแนวทางการท าตลาดเครื่องดื่มน้ าอัดลมเป๊ปซี่ว่า บริษัทจะเน้นไปที่ 2 เรื่องหลัก

คือการผลักดันยอดขายให้เติบโตขึ้นแบบซูเปอร์โกรท ด้วยการท าโปรโมช่ันแรงตลอดทั้งปี      

http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=การตลาด
http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=เสริมสุข
http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=เสริมสุข
http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=เป๊ปซี่
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ทั้งโปรโมช่ันใหญ่และแคมเปญย่อยที่จะมีมากขึ้น ควบคู่ไปกับการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ

ซึ่งถือเป็นเรื่องที่ส าคัญมากในภาวการณ์ที่ตน้ทุนต่างๆ สูงขึ้น 

ส าหรับแนวทางในการผลักดันยอดขายใหเ้ติบโตแบบซูเปอร์โกรทนั้น บริษัทยังใหค้วามส าคัญ

กับกลยุทธ์ มิวสิคมาร์เก็ตติ้ง ซึ่งเป็นสิ่งที่ เป๊ปซี่ด าเนินการมาอย่างต่อเนื่องเพราะเชื่อว่ามิวสิค

เป็นสิ่งที่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายและทั่วถึงโดยเฉพาะกลุ่มคนรุ่นใหม่ ควบคู่ไปกับสปอร์ตมาร์เก็ตติ้ง 

โดยปีที่ผ่านมาเป๊ปซี่ใช้งบเกี่ยวกับดนตรี 60 ล้านบาท และปีนี้จะเพิ่มเป็น 80 ล้านบาท ขณะที่

สปอร์ตปีที่แล้วใช้งบราว 80-100 ล้านบาทซึ่งงบที่มากนั้นถือเป็นงบต่อเนื่องมาตั้งแต่ช่วง

ซัมเมอร์จนถึงเดือนมิ.ย.ซึ่งเป็นผลมาจากมีการแข่งขันฟุตบอลโลกในช่วงกลางปี 

ทั้งนี้ การจัดแคมเปญปีนี้บริษัทยืนยันว่าจะมีการจัดที่แรงขึ้นกว่าทุกปีล่าสุด เป๊ปซี่    

ได้เปิดแคมเปญใหญ่ตัง้แต่ตน้ปี ภายใต้ชื่อ “ดนตรีเต็มที่ด้วยกันได้ ภาค 2” เป็นการต่อยอดจาก

ภาคแรกที่ดึง 3 ซูเปอร์ไอดอลบอดี้สแลมดาเอ็นโดรฟิน และชิน-ชินวุฒิ โชว์ดนตรีแนว “เรกเก้

สกา” ตอบรับไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่ผ่านภาพยนตร์โฆษณาซูเปอร์เซอร์ไพรส์กับไอดอล และโปรโมช่ัน

ซูเปอร์ช้อป โดยจับมือกับเซ็นทรัลจัดโปรโมช่ัน “เป๊ปซี่ซ่า...ช้อปแหลกล้าน จัดหนักแจกทุกวัน

รวม 10 ล้าน” ที่เซ็นทรัลทุกสาขา ส าหรับแคมเปญนีค้าดว่าจะช่วยผลักดันยอดขายโตมากกว่า 10% 

การทีเ่ป๊ปซี่ท าภาพยนตร์โฆษณาชุด 2 นี้ต่อ เพราะเห็นว่าครั้งแรกที่ท าออกมาประสบ

ความส าเร็จอย่างมากโดยพบว่าจากการส ารวจอินไซด์ของผู้บริโภค โดยบริษัทวิจัยมิลล์เวิร์ดบราวน์

พบว่าในอุตสาหกรรมน้ าอัดลมภาพยนตรโ์ฆษณาที่เป็นแม่เหล็กดึงดูดใจคนรุ่นใหม่ถึง 84% และ

สร้างความประทับใจเชิญชวนผู้บริโภคดื่มถึง 78% และบริษัทมั่นใจว่าแคมเปญและกิจกรรม

การตลาดจะช่วยผลักดันให้เป๊ปซี่เติบโตแบบซูเปอร์โกรทในปีนี้ โดยปีที่ผ่านมาเป๊ปซี่โต 9% 

ขณะที่ตลาดรวมเติบโต 6% จากตลาดรวมเครื่องดื่มน้ าอัดลมที่มมีูลค่า 4 หมื่นล้านบาท 

ผู้บริหารกล่าวต่อว่า นอกจากการอัดแคมเปญใหญ่และแคมเปญย่อยตลอดปีแล้ว   

สิ่งที่บริษัทจะด าเนินการควบคู่กันก็คือ การบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพโดยเฉพาะการลด

ค่าใช้จ่าย ท่ามกลางต้นทุนทุกอย่างถีบตัวสูงขึ้นโดยปีนี้บริษัทได้จัดท าโปรแกรมการจัดระเบียบวิ่ง

ของรถขนส่งสินค้าใหม่เพื่อลดต้นทุนด้านโลจิสติกส์ ซึ่งปัจจุบันบริษัทมีศูนย์จัดจ าหน่ายสินค้า

หรอืแวรเ์ฮ้าสอ์ยู่ 46 สาขาทั่วประเทศ 
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บทที่ 3 

 

วธิีการศึกษาและรวบรวมข้อมูล 

 

ในบทนี้จะกล่าวถึงวิธีการด าเนินการศกึษา  โดยในการศึกษาวิจัยครั้งนีมุ้่งศกึษากลยุทธ์

สู่ความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง ซึ่งจะกล่าวถึงเนือ้หา ดังต่อไปนี้ 

1. ผูใ้ห้ข้อมูลส าคัญ 

2. เครื่องมือที่ใชใ้นการศกึษา 

3. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

4. การวิเคราะหข์้อมูล 

วิธีการด าเนินการศึกษา 

การศกึษาเรื่องกลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินงานธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

เป็นการวิจัยแบบเชงิคุณภาพ  ผูว้ิจัยได้ด าเนินการศกึษาดังนี้ 

สถานที่ศึกษา  

 ในการศกึษาครั้งนีด้ าเนินการในพื้นที่จังหวัดล าปาง 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาในครั้งนี้ คือ กลุ่มผู้ประกอบการร้านกาแฟใน

จังหวัดล าปางม ี12 ราย โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างดังนี้ 

กลุ่มที่ 1  กลุ่มผูป้ระกอบการที่เป็นลักษณะร้าน (Stand- Alone) จ านวน 4ราย 

กลุ่มที่ 2  กลุ่มผู้ประกอบการที่เป็นลักษณะคอร์เนอร์(Corner) จ านวน 4  ราย 

กลุ่มที่ 3  กลุ่มผูป้ระกอบการที่เป็นลักษณะรถเข็น (Cart) จ านวน 4 ราย 
 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 

เครื่องมือที่ใชใ้นการศกึษาครั้งนีไ้ด้แก่ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งผู้วจิัยสร้างขึ้น โดยการ

สัมภาษณ์ เกี่ยวกับปัจจัยในการหากลยุทธ์สูความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 สอบถามข้อมูลทั่วไป เช่น รูปแบบธุรกิจ ลักษณะของการด าเนินธุรกิจ ระยะเวลา

ในการเปิดด าเนนิกิจการ 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) ของการด าเนินธุรกิจ

ร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 
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ส่วนที่ 3 กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 

 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูม ิ (Primary Source) หรอืข้อมูลที่ได้จากภาคสนาม 

คือ การเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 

 การรวมรวมข้อมูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Source) คือแหล่งข้อมูลอื่น ๆ 

ที่ได้ค้นคว้าจากในหนังสือหรอืบทความ งานวิจัยอื่น ๆ เพือ่น ามาเป็นแนวทางในการคิดและวิเคราะห์ 

ตลอดจนขอ้เสนอแนะอื่น ๆ   

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยข้อมูลตามประเภทของข้อมูลที่รวบรวมจากแหล่งต่าง ๆ 

ประกอบด้วย การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มาจากแหล่งปฐมภูมิ ซึ่งเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลจาก  

แบบสัมภาษณ์เชิงลึก และการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มาจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ โดยการรวบรวม

มาจากหนังสือ ต ารา บทความ และงานวิจัยต่าง ๆ นั้น แล้วน าข้อมูลทั้ง 2 ประเภท มาตีความ    

จัดหมวดหมู่ สังเคราะห์ และวิเคราะห์ตามประเด็นที่ก าหนดตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ใน          

2 ประเด็นคือ  

1. ประเด็นการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจ

ร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

2. ประเด็นกลยุทธ์สู่ความส าเร็จ ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในล าปาง 
 

 

 

 
 

 

 
 



บทที่ 4 

 

ผลการศกึษา 

 

ในการศกึษากลยุทธ์ความส าเร็จของการด าเนนิธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปางครั้งนี ้

ผูว้ิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

ซึ่งผู้วิจัยได้ก าหนดผู้ให้ข้อมูลส าคัญในการวิจัยในครั้งนี้ จ านวน 12ราย และแยกการเก็บข้อมูล

ออกตามขนาดธุรกิจคือ กลุ่มผู้ประกอบการที่เป็นลักษณะร้าน (Stand-Alone)จ านวน 4 ราย 

กลุ่มผู้ประกอบการที่เป็นลักษณะคอร์เนอร์ (Corner) จ านวน 4 ราย และกลุ่มผู้ประกอบการ    

ที่เป็นลักษณะรถเข็น (Cart) จ านวน 4 ราย ดังตารางที่ 1-2 ดังตอ่ไปนี ้

  

ตาราง 1 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามรูปแบบธุรกิจและลักษณะ 

            การด าเนินธุรกิจ 

ลักษณะการด าเนินธุรกิจ จ านวน (n=12) ร้อยละ 

1. แฟรนไชส ์ 1 8.33% 

      ร้านกาแฟขนาดใหญ่(Stand Alone) 1 100% 

      ร้านกาแฟขนาดกลาง(Corner) - - 

      ร้านกาแฟขนาดเล็ก(Cart) - - 

2. เจ้าของกิจการ 11 91.67% 

      ร้านกาแฟขนาดใหญ่(Stand Alone) 3 27.28 

      ร้านกาแฟขนาดกลาง(Corner) 4 36.36 

      ร้านกาแฟขนาดเล็ก(Cart) 4 36.36 

 

 จากตารางที่ 1 พบว่า ผู้ประกอบการร้านกาแฟที่เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 11 ราย     

มีลักษณะการด าเนินกิจการในลักษณะธุรกิจเจ้าของคนเดียว คิดเป็น 91.67% ของผู้ประกอบการ

ร้านกาแฟกลุ่มตัวอย่าง โดยประกอบด้วยร้านกาแฟที่มรีูปแบบเป็นรา้นขนาดใหญ่ กลางและเล็ก 

ส่วนอีก 1 ราย ซึ่งเป็นร้านกาแฟขนาดใหญ่ มีลักษณะการด าเนินกิจการในลักษณะธุรกิจแฟรนไชส์ 

โดยคิดเป็น 8.33% ของผู้ประกอบการรา้นกาแฟกลุ่มตัวอย่าง  

 



32 
 

ตาราง 2 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระยะเวลาด าเนินงาน 

ระยะเวลาด าเนินงาน จ านวน (n=12) ร้อยละ 

1. 6 เดือน - 1 ปี  2 16.67% 

      ร้านกาแฟขนาดใหญ่(Stand Alone) - - 

      ร้านกาแฟขนาดกลาง(Corner) - - 

      ร้านกาแฟขนาดเล็ก(Cart) 2 100% 

2. 1 ปีขึ้นไป – 2 ปี 5 41.66% 

      ร้านกาแฟขนาดใหญ่(Stand Alone) 1 20% 

      ร้านกาแฟขนาดกลาง(Corner) 

      ร้านกาแฟขนาดเล็ก ( Cart ) 

3. 2 ปีขึ้นไป – 3 ปี  

3 

1 

2 

60% 

20% 

16.67% 

      ร้านกาแฟขนาดใหญ่(Stand Alone) 

      ร้านกาแฟขนาดกลาง(Corner) 

      ร้านกาแฟขนาดเล็ก ( Cart ) 

4. 4 ปีขื้นไป -5 ปี 

      ร้านกาแฟขนาดใหญ่ ( Stand Alone) 

      ร้านกาแฟขนาดกลาง (Corner) 

      ร้านกาแฟขนาดเล็ก (Cart) 

- 

1 

1 

3 

3 

- 

- 

- 

50% 

50% 

25% 

100% 

- 

- 

 

จากตารางที่ 2 พบว่า ผู้ประกอบการร้านกาแฟส่วนใหญ่มีระยะเวลาการด าเนินงาน

อยู่ระหว่าง 1-2 ปี จ านวน 5 ราย คิดเป็น 41.66% ของผู้ประกอบการร้านกาแฟกลุ่มตัวอย่าง 

ซึ่งประกอบด้วยร้านกาแฟขนาดกลาง (Corner) 3 รายและรา้นกาแฟขนาดใหญ่และเล็กอย่างละ 

1 ราย นอกจากนี้ยังพบว่า ร้านกาแฟขนาดใหญ่จะมีระยะเวลาการด าเนินงาน 4 ปีขึ้นไป - 5 ปี 

คิดเป็น 25% ของผู้ประกอบการรา้นกาแฟกลุ่มตัวอย่าง 

จากสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการร้านกาแฟในพื้นที่จังหวัดล าปางในเบื้องต้น 

และการเก็บรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ จากหนังสือ ต ารา บทความ และงานวิจัยต่าง ๆ สามารถสรุป  

ผลการวิเคราะหไ์ด้ 2ส่วน ดังนี ้

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจ

ร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 
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ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ความส าเร็จของการด าเนนิธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัด

ล าปาง 

 

ผลการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟใน

จังหวัดล าปาง 
จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปางจ านวน 12 สถานประกอบการ

แยกตามขนาดธุรกิจ สามารถวิเคราะห์ประเด็นปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจดังกล่าวได้ 

ดังนี้ 

การวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT) ในการด าเนินธุรกิจ

ร้านกาแฟขนาดใหญ่ (Stand Alone)  

จุดแข็ง (Strength) 

1. มีการฝึกอบรมพนักงานในการให้บริการที่ดีแก่ลูกค้า เน้นคุณภาพการบริการ    

เป็นปัจจัยส าคัญ 

2. มีสนิค้าหลากหลาย ลูกค้าสามารถเลือกได้ตามความต้องการ 

จุดอ่อน (Weakness) 

1. ใช้เงนิลงทุนเริ่มตน้สูง อาจท าให้เกิดความเสี่ยงได้งา่ย 

โอกาส (Opportunity) 

1. ท าเลที่ตั้งอยู่ ใกล้กับแหล่งชุมชน สถานที่ท างานและสถานที่ท่องเที่ยวและ            

มีบรรยากาศที่ด ีจงึท าให้มีจ านวนลูกค้ามีจ านวนมาก และอาจขยายสาขาเพิ่มได้ 

2. ความตอ้งการของลูกค้าในการบริโภคกาแฟมมีากและลูกค้ามีก าลังซือ้สูง  

3. พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป จากการดื่มกาแฟส าเร็จรูปมาเป็นดื่มกาแฟสด 

อุปสรรค (Threat) 

1. มีคูแ่ขง่จ านวนมาก ทั้งคู่แขง่รายเดิมและคูแ่ขง่รายใหม่ 

2. มีต้นทุนในการประกอบการสูง และต้นทุนในการผลิตสูง เนื่องจากแหล่งอุปกรณ์

และวัตถุดิบในจังหวัดล าปางมีไมเ่พียงพอ 

3. มีสินค้าทดแทนในตลาดให้ผู้บริโภคเลือกมาก เช่น น้ าผักผลไม้ น้ าดื่มเพื่อสุขภาพ 

เป็นต้น 
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การวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT) ในการด าเนินธุรกิจ

ร้านกาแฟขนาดกลาง (Corner) 

จุดแข็ง (Strength) 

1. ใช้เงนิทุนหมุนเวียนไม่สูงมากเมื่อเทียบกับร้านกาแฟรูปแบบ Stand Alone 

2. มีการบริการแบบเป็นกันเอง ท าให้ลูกค้าชื่นชอบ 

จุดอ่อน (Weakness) 

1. กลุ่มลูกค้ามีความหลากหลายท าให้ก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ยาก 

2. ขาดจุดเด่นอันเป็นเอกลักษณ์ของร้าน ท าใหลู้กค้าจดจ าไม่ได้ 

3. ยอดขายขึน้อยู่กับฤดูกาลและสภาวะอากาศ หากอากาศร้อนยอดขายจะสูงขึน้ แต่ในฤดู

ที่มอีากาศหนาวหรอืมีฝน ยอดขายจะตกต่ าลง 

โอกาส (Opportunity) 

1. ท าเลที่ตัง้อยู่ใกล้กับแหล่งชุมชน สถานที่ท างานและสถานที่ท่องเที่ยว จึงท าให้มีจ านวน

ลูกค้ามาก 

2. ร้านกาแฟแต่ละร้านมกีารสรา้งเมนูแปลกใหม่ขึ้นมาเพื่อดึงดูดลูกค้า 

อุปสรรค (Threat) 

1. มีผู้ประกอบการรายย่อยอยู่มาก ท าให้มกีารแขง่ขันทางธุรกิจสูง 

2. มีสินค้าทดแทนในตลาดให้ผู้บริโภคเลือกมาก เช่น น้ าผักผลไม้ น้ าดื่มเพื่อสุขภาพ 

เป็นต้น 

3. ขาดแคลนวัตถุดิบและไม่สามารถเสาะหาแหลง่วัตถุดิบทดแทนได้ 

การวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT) ในการด าเนินธุรกิจ

ร้านกาแฟขนาดเล็ก (Cart) 

จุดแข็ง (Strength) 

1. ใช้เงนิทุนในการด าเนินธุรกิจไม่มาก ท าให้สามารถหาแหล่งเงินทุนส ารองได้ไม่ยาก 

2. การด าเนินธุรกิจท าได้ง่าย เนื่องจากโครงสรา้งไม่ซับซ้อน 

จุดอ่อน (Weakness) 

1. ขาดจุดเด่นของร้าน ท าให้ไม่เป็นที่น่าสนใจของลูกค้า 

2. ท าเลที่ตัง้รา้นมักจะอยู่ในที่คับแคบและสถานที่ไม่สะดวกต่อลูกค้า 

3. สินค้าไม่มคีวามหลากหลาย 

4. ไม่สามารถก าหนดราคาขายใหสู้งขึน้ได้เมื่อเทียบกับร้านกาแฟขนาดกลางหรือขนาดใหญ่

ในขณะที่ใช้วัตถุดิบที่เหมอืนกัน 



35 
 

โอกาส (Opportunity) 

1. ร้านตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน จึงท าให้มลีูกค้าจ านวนมาก 

2. พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป จากการดื่มกาแฟส าเร็จรูปมาเป็นดื่มกาแฟสด 

3. ความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจขนาดเล็กมีน้อยกว่าธุรกิจขนาดใหญ่ ในขณะที่ใช้เงิน

ลงทุนไม่สูงแตใ่ห้ผลตอบแทนที่ค่อนข้างดี 

อุปสรรค (Threat) 

1. มีผู้ประกอบการรายย่อยอยู่มาก ท าให้มกีารแขง่ขันทางธุรกิจสูง 

2. มีสินค้าทดแทนในตลาดให้ผู้บริโภคเลือกมาก เช่น น้ าผักผลไม้ น้ าดื่มเพื่อสุขภาพ 

เป็นต้น 

3. ขาดแคลนวัตถุดิบและจัดหาวัตถุดิบได้ยาก 

4. แนวโน้มผูบ้ริโภคเน้นรูปลักษณ์ของสินค้า ท าให้ร้านขนาดเล็กต้องมีการปรับรูปลักษณ์

ของสนิค้า เพื่อให้สามารถแข่งขันในตลาดได้ 

 

สรุปการวิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT) ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ

เปรียบเทยีบทั้ง 3 รูปแบบ 

จุดแข็ง 

ร้านกาแฟขนาดใหญ่ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากกว่า และเป็น

ร้านกาแฟที่สามารถนั่งพักผอ่น พบปะสังสรรค์ ท าให้ลูกค้าจดจ าภาพลักษณ์ของร้านและสินค้า

ได้ง่าย เนื่องจากบรรยากาศและเอกลักษณ์ของร้าน นอกจากนี้ยังมสีินค้าให้เลือกหลากหลาย 

 ร้านกาแฟขนาดกลาง สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้หลากหลายกลุ่ม 

อีกทั้งราคาสนิค้าไม่สูงมากนักและสามารถเลือกท าเลที่ตัง้ได้ง่าย เนื่องจากใช้ขนาดพื้นที่ไม่ใหญ่

มากนัก 

 ร้านกาแฟขนาดเล็ก ใช้เงินลงทุนเริ่มต้นต่ าและสามารถบริหารงานได้คล่องตัวไม่มี

ความซับซ้อน อีกทั้งสามารถเคลื่อนย้ายได้ง่าย ท าให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากขึ้น 

จุดอ่อน 

 ร้านกาแฟขนาดใหญ่ ใช้เงินลงทุนเริ่มต้นในการท าธุรกิจสูง ก่อให้เกิดความเสี่ยง และ

การเลือกท าเลที่ตัง้ท าได้ยากเนื่องจากต้องใชพ้ืน้ที่ขนาดใหญ่ 

 ร้านกาแฟขนาดกลาง ก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ยาก เนื่องจากลูกค้ามีความ

หลากหลาย 
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 ร้านกาแฟขนาดเล็ก สินค้ามีใหเ้ลือกไม่หลากหลาย อีกทั้ง มีความอ่อนไหวต่อปัจจัยต่าง ๆ 

ที่เข้ามากระทบได้ง่าย 

โอกาส 

 ร้านกาแฟทั้ง 3 รูปแบบ มีโอกาสเติบโต เนื่องจากปัจจุบันรัฐบาลได้สนับสนุนการท าธุรกิจ

ในข่ายของ SMEs ทั้งมาตรการด้านภาษี การส่งเสริมการลงทุน และการจัดอบรมให้ความรู้    

แก่ผู้ประกอบการ อีกทั้งพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป จากการดื่มกาแฟส าเร็จรูมาเป็น

การดื่มกาแฟสดที่มากขึ้น 

อุปสรรค 

 ร้านกาแฟทั้ง 3 รูปแบบ ต้องเผชิญกับภาวการณ์แข่งขันในธุรกิจสูง เนื่องจากเป็นธุรกิจ 

ที่เข้ามาประกอบการได้ง่าย เนื่องจากการลงทุนในการเริ่มธุรกิจไม่สูงมากเมื่อเทียบกับการลงทุน

ในธุรกิจอื่น อีกทั้งมีผู้ประกอบการในตลาดอยู่มาก และในปัจจุบันมีกระแสความนิยมในการ  

หันมาบริโภคเพื่อสุขภาพมากขึน้ จึงมีสนิค้าทดแทนในตลาดเกิดขึ้นมาก เช่น นม น้ าผลไม้ น้ าผัก 

และน้ าดื่มเพื่อสุขภาพ เป็นต้น 

กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

จากผลการวิเคราะห์ประเด็นจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ

ร้านกาแฟขา้งตน้ สามารถน ามาวิเคราะหก์ลยุทธ์ที่ท าให้ธุรกิจกาแฟประสบความส าเร็จได้ ดังนี้ 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. สร้างเมนูที่แปลกใหม่และเพิ่มเมนูส าหรับคนรักสุขภาพ เพื่อสร้างความหลากหลาย

และตอบสนองความตอ้งการของลูกค้า 

2. ใช้วัตถุดิบที่มคีุณภาพ สด ใหม ่และสะอาดปลอดภัย 

3. ออกแบบ Packaging ให้มีความโดดเด่นและทันสมัยทั้งรูปลักษณ์และการใช้งาน 

เพื่อดึงดูดลูกค้าและสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่สนิค้า 

4. สร้างแบรนด์ของร้านให้มเีอกลักษณ์เฉพาะตัว เพื่อให้ลูกค้าสามารถจดจ าได้ง่าย 

5. ควบคุมและรักษาความโดดเด่นของรสชาติกาแฟใหค้งที่ 

กลยุทธ์ด้านราคาและสถานที่ 

1. มีการส ารวจกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพื่อก าหนดราคาขายที่เหมาะสมกับที่ท าเลที่ตั้ง

และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

2. เลือกท าเลที่ตั้งที่อยู่ในแหล่งชุมชน รวมทั้งรักษาความสะอาดและมีการจัดตกแต่ง

สถานที่ใหโ้ดดเด่นน่านั่ง และอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกค้า เช่น สถานที่จอดรถ หอ้งน้ า เป็นต้น 
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กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. มีการก าหนดสินค้าโปรโมช่ันเป็นระยะ ๆ เพื่อจูงใจลูกค้า เช่น การลด แลก แจก แถม 

เป็นต้น 

2. จัดโปรแกรมส่วนลดให้แก่ลูกค้าที่เป็นสมาชิกหรอืลูกค้าประจ า 

3. มีการจัดกิจกรรมตามเทศกาลและโอกาสพิเศษต่าง ๆ เพื่อเสริมสร้างความสัมพันธ์

ที่ดกีับลูกค้า เชน่ แจกของที่ระลึกในโอกาสต่าง ๆ เป็นต้น 

กลยุทธ์ด้านการบรกิาร 

1. ฝึกอบรมพนักงานด้านบริการ ให้มีการบริการที่สุภาพ ยิ้มแย้มเป็นกันเองต่อลูกค้า

และแตง่กายสะอาดเรียบร้อย รวมถึงสามารถใหข้้อมูล แนะน าสินค้าให้แก่ลูกค้าได้อย่างดี 

2. มีการบริการเสริมดา้นอื่น ๆ เช่น อนิเตอร์เน็ต หนังสือพมิพ์ นิตยสารตา่ง ๆ เป็นต้น 

3. มีการจัดการบริการจัดส่งสินค้า 

4. รับฟังขอ้เสนอแนะต่าง ๆ จากลูกค้า และน ามาปรับปรุงแก้ไข 

 

 
 



บทที่ 5 

 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

 

สรุปผลการศึกษา 

การศึกษาเรื่อง กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ และเพื่อศึกษา

ปัจจัยสู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในล าปาง โดยมีวิธีการด าเนินการวิจัยจากการ

เก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ จากหนังสือ บทความ เว็บไซต์ งานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง และเก็บ

รวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ โดยท าการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟ   

ในเขตจังหวัดล าปาง จ านวน 12 ราย เพื่อน ามาเป็นข้อมูลในการศึกษา โดยเครื่องมือที่ใช้ใน

การศกึษาครั้งนีไ้ด้แก่ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งผู้วจิัยสร้างขึ้น แบ่งเป็น 3 ส่วน คือ  

ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับบริบทขององค์กร เช่นประเภทธุรกิจ ระยะเวลาในการด าเนินงาน

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ โครงสร้างการบริหารจัดการ  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) ของการ

ด าเนนิธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง  

ส่วนที่ 3 กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ จากนั้นจึงท าการรวบรวม

ข้อมูล น ามาวิเคราะหโ์ดยใช้การแสดงผลความถี่และร้อยละของข้อมูลบริบทขององค์กร และใช้วิธี

บรรยายข้อมูล โดยสรุปจากการเก็บข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม จากการวิเคราะห์ผลการศึกษา 

สามารถสรุปผลการศกึษาได้ดังนี้ 

ผลการศกึษา พบว่า การประกอบธุรกิจร้านกาแฟส่วนใหญ่ของกลุ่มตัวอย่าง เป็นการ

ประกอบธุรกิจในลักษณะกิจการเจ้าของคนเดียว โดยคิดเป็น 91.67% ของกลุ่มตัวอย่าง โดยมี

ระยะเวลาการด าเนินธุรกิจมาแล้วเป็นเวลา 1-2 ปี คิดเป็น 41.67% ของกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งส่วนใหญ่

เป็นร้านกาแฟขนาดกลาง ในขณะที่ร้านกาแฟขนาดใหญ่ ส่วนใหญ่มีระยะเวลาการด าเนินงาน

อยู่ระหว่าง 4-5 ปีขึ้นไป  

ผลการศึกษาจากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT) ในการ

ด าเนนิธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง พบว่า  

ร้านกาแฟขนาดใหญ่ มีจุดแข็งในด้านรูปแบบ ของร้าน การให้บริการที่สามารถ

ตอบสนองลูกค้าได้หลากหลายรูปแบบ ถึงแม้จะมีจุดอ่อนด้านเงินลงทุนที่สูงในตอนเริ่มธุรกิจ 

เมื่อเทียบกับร้านกาแฟขนาดกลางและเล็ก แต่โอกาสของร้านกาแฟขนาดใหญ่  มีโอกาสเติบโต
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ในธุรกิจได้สูงเช่นกัน เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่หันมาดื่มกาแฟกันมากขึ้น 

รวมทั้งความต้องการในการบริการที่ดี บรรยากาศที่สบายผ่อนคลายและความทันสมัย ซึ่งบ่งบอก

ถึงความมีรสนิยม ซึ่งร้านกาแฟขนาดใหญ่นี้ สามารถตอบสนองในประเด็นดังกล่าวได้ จึงท าให้

สามารถลดอุปสรรคที่อาจเกิดขึ้นได้  

ร้านกาแฟขนาดกลาง มีจุดแข็งที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ในทุกระดับ 

เนื่องจากราคาสินค้าไม่สูงมากนัก ลูกค้าสามารถนั่งดื่มภายในร้านได้ รวมถึงการลงทุนในเริ่มแรก

ไม่สูงมากนัก และไม่จ าเป็นต้องมีพื้นที่ขนาดใหญ่ จึงท าให้สามารถเลือกท าเลที่ตั้งได้ง่ายกว่า

ร้านกาแฟขนาดใหญ่ เนื่องจากมีโอกาสในการปรับเปลี่ยนรูปแบบร้านให้ใหญ่ขึ้นได้ในอนาคต 

เพราะจากขนาดร้านที่มีความใกล้เคียงกับร้านขนาดใหญ่ แต่ราคาใกล้เคียงกับร้านขนาดเล็ก 

ถึงแม้จะมีจุดอ่อนและอุปสรรค์ในด้านอื่น ๆ อยู่บ้าง แตจุ่ดแข็งที่กล่าวมาข้างต้นท าให้ลดจุดอ่อน

และอปุสรรคเหล่านั้นลงไปได้ จงึเหมาะส าหรับผู้ที่ต้องการท าธุรกิจส่วนตัวที่ไม่ต้องใช้เงินลงทุน

เริ่มแรกสูงมากนัก  

ร้านกาแฟขนาดเล็ก พบว่า มีจุดแข็งในด้านการลงทุนเริ่มแรกที่ไม่สูง เหมาะกับ

ผู้ประกอบการที่ต้องการเริ่มท าธุรกิจเป็นของตนเอง เพื่อเสริมรายได้จากงานประจ า โดยรูปแบบ

ลักษณะร้านสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย เนื่องจากเป็นรถเข็นสามารถเคลื่อนย้ายได้สะดวก  

หรือเป็นรูปแบบเคาน์เตอร์เล็กใช้พื้นที่น้อย แต่ก็ยังมีจัดอ่อนคือ มีสินค้าให้เลือกน้อย ดังนั้น

รายได้หลักจึงมาจากเครื่องดื่มเพียงอย่างเดียวท าให้เกิดความเสี่ยงได้ และมีอุปสรรคเนื่องจาก

มีผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดค่อนข้างมาก อีกทั้งมีการแข่งขันสูงและมีความอ่อนไหว     

ต่อสถานการณ์ที่อาจเกิดขึ้น ท าให้เมื่อเกิดเหตุการณ์ที่เป็นปัจจัยเสี่ยงในการท าธุรกิจ เช่น   

ขาดเงินทุนหมุนเวียน จึงอาจท าให้ร้านกาแฟขนาดเล็กต้องเผชิญความเสี่ยงมากกว่าร้านกาแฟ

ในรูปแบบอื่น ๆ 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคกาแฟส่วนใหญ่นิยมใช้บริการร้านกาแฟขนาดใหญ่มากกว่า 

เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่หันมาดื่มกาแฟกันมากขึ้น รวมทั้งความต้องการ 

ในการบริการที่ดี บรรยากาศที่สบายผ่อนคลายและความทันสมัย ซึ่งบ่งบอกถึงความมีรสนิยม 

ซึ่งร้านกาแฟขนาดใหญ่นี้สามารถตอบสนองในประเด็นดังกล่าวได้ ส่วนร้านกาแฟขนาดกลาง

สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ในทุกระดับ เนื่องจากราคาสินค้าไม่สูงมากนัก 

ลูกค้าสามารถนั่งดืม่ภายในรา้นได้ รวมถึงการลงทุนในเริ่มแรกไม่สูงมากนัก และไม่จ าเป็นต้องมี

พื้นที่ขนาดใหญ่ และร้านกาแฟขนาดเล็กมีการลงทุนไม่สูงและยังสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย 
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เนื่องจากเป็นรถเข็นสามารถเคลื่อนย้ายได้สะดวก หรือเป็นรูปแบบเคาน์เตอร์เล็กใช้พื้นที่น้อย 

แตร่้านกาแฟทั้ง 3 รูปแบบ ต้องเผชิญกับภาวการณ์แข่งขันในธุรกิจสูง เนื่องจากเป็นธุรกิจที่เข้ามา

ประกอบการได้ง่าย เนื่องจากการลงทุนในการเริ่มธุรกิจไม่สูงมากเมื่อเทียบกับการลงทุน       

ในธุรกิจอื่น อีกทั้งมีผู้ประกอบการในตลาดอยู่มาก ทั้งนี้ปัญหาและอุปสรรคในเรื่องกลยุทธ์

ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง ที่กล่าวข้างต้นนี้ ได้สอดคล้องกับ

ทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ โดยมกีารก าหนดวิสัยทัศน์ (Vision) พันธกิจ (Mission) วัตถุประสงค์ 

(Objective) เป้าหมาย (Goal) ขององค์การในระยะสั้นและระยะยาว จากนั้นจึงวางแผนท า

กิจกรรมต่าง ๆ เพื่อให้องค์การสามารถด าเนินงานตามพันธกิจ อันน าไปสู่การบรรลุวัตถุประสงค์

และเป้าหมายที่ก าหนดไว้ เนื่องจากสภาพแวดล้อมทางธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 

ซึ่งอาจก่อใหเ้กิดโอกาส หรอือุปสรรคแก่องค์การได้ องค์การจึงจ าเป็นต้องพิจารณาสภาพแวดล้อม

ภายในขององค์การ เพื่อหาจุดแข็งหรือจุดอ่อนในการที่จะสามารถหลีกเลี่ยงจากอุปสรรคหรือ

ใช้ประโยชน์จากโอกาสที่มอียู่นั้นได้ 

กลยุทธ์ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง ในด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคาและสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการบริการ ผลพบว่า ควรมีการส ารวจ

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพื่อก าหนดราคาขายที่เหมาะสมกับที่ท าเลที่ตั้ง ผู้ประกอบการต้องสร้างเมนู

ที่แปลกใหม่ เพิ่มเมนู ออกแบบ Packaging ที่โดดเด่น เพื่อสร้างความแตกต่างหลากหลายและ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการจัดกิจกรรมตามเทศกาลและโอกาศพิเศษต่าง ๆ 

หรอือาจจะมีโปรโมช่ันเป็นระยะ ๆ เพื่อจูงใจลูกค้า ทั้งนี้กลยุทธ์ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ

ร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง ที่กล่าวข้างต้นนี้ ได้สอดคล้องกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

โดยมีตัวแปรทางการตลาดมาวิเคราะห ์อันประกอบด้วยผลิตภัณฑ ์(product) ราคา (price) การส่งเสริม

การตลาด (promotion) การจัดจ าหน่าย (place หรอื distribution) 

 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา 

จากการศึกษา พบว่า ร้านกาแฟขนาดใหญ่ เป็นร้านกาแฟที่สามารถเติบโตในธุรกิจ

ค่อนข้างสูง เหมาะส าหรับผู้ประกอบการที่ต้องการท าธุรกิจส่วนตัวอย่างจริงจัง เนื่องจากเป็น

ธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนสูง ประกอบกับความเสี่ยงในการลงทุนสูง และต้องอาศัยประสบการณ์     

ในการท าธุรกิจและทักษะการบริหารงาน แต่ในขณะเดียวกันการท าธุรกิจนี้ ยังให้ผลตอบแทนสูง

ตามอีกด้วย ส าหรับสภาวะเศรษฐกิจและสถานการณ์ทางการเมืองของประเทศไทยที่ขาด

เสถียรภาพ ท าให้มีผลกระทบต่อระบบเศรษฐกิจไทย ส่งผลให้ร้านกาแฟขนาดใหญ่เป็นทางเลือก
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ในการท าธุรกิจร้านกาแฟส าหรับผู้ประกอบการที่มีเงินลงทุนและทุนหมุนเวียนสูง และมี

ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ เพื่อให้สามารถรองรับกับสถานการณ์ที่อาจเกิดขึ้นได้ ซึ่งร้านกาแฟ

ขนาดใหญ่นี้เหมาะที่จะเปิดในย่านธุรกิจการค้า ห้างสรรพสินค้า ชุมชนในเมือง และกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายที่มรีสนิยมและรายได้สูง เป็นต้น 

ร้านกาแฟขนาดกลาง พบว่าเป็นร้านกาแฟที่มีลักษณะเหมาะกับสภาวะเศรษฐกิจที่มี

ความไม่แน่นอนในปัจจุบัน และเหมาะสมกับผู้ประกอบการที่อยากมีธุรกิจส่วนตัวเป็นของตนเอง 

เนื่องจากการที่ผู้ประกอบการแต่ละคนจะเริ่มท าธุรกิจ จะต้องมีการวางแผนด้านเงินลงทุน      

ซึ่งร้านกาแฟขนาดกลางนี้ใช้เงินลงทุนไม่สูงมากนัก การบริหารจัดการภายในร้านไม่ยุ่งยาก

ซับซ้อนมากจนเกินไป และหากสามารถสร้างจุดขายและความโดดเด่นของร้านได้ จะท าให้มีโอกาส

การเติบโตทางธุรกิจได้สูง เช่นกัน ซึ่งร้านกาแฟขนาดกลางนี้เหมาะกับกลุ่มเป้าหมายที่ชอบ

ความสะดวกสบาย เป็นกันเอง ดังนั้นอาจหาท าเลที่ตั้งได้ตามย่านธุรกิจ อาคารส านักงาน    

และมหาวิทยาลัย เป็นต้น 

ร้านกาแฟขนาดเล็ก พบว่าเป็นร้านที่เหมาะกับผู้ที่ต้องการมีธุรกิจขนาดเล็กหรือธุรกิจ

ครอบครัว โดยใช้เงินลงทุนไม่สูง ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์การท าธุรกิจ

มากนักหรอืเหมาะเป็นอาชีพเสริม ซึ่งร้านกาแฟขนาดเล็กนีส้ามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากกว่า

รูปแบบอื่น เหมาะกับลูกค้าที่ต้องการความรวดเร็วและสินค้าราคาถูก เนื่องจากร้านกาแฟ 

ขนาดเล็กใช้พื้นที่ไม่มากและสามารถเคลื่อนย้ายได้ตามความต้องการ แต่ผู้ประกอบการต้องอาศัย

ความช านาญในการผสมเครื่องดื่ม เนื่องจากร้านลักษณะดังกล่าวไม่มีเครื่องมือที่สามารถช่วย

ให้รสชาติกาแฟคงที่ จึงต้องใช้ประสบการณ์ในการควบคุมรสชาติของกาแฟให้คงที่ทุกครั้ ง    

ซึ่งร้านในลักษณะนีเ้หมาะที่จะตั้งอยู่ตามมุมต่างๆของอาคาร ริมฟุตบาท ย่านตลาด ชุมชน เป็นต้น 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

 ในการศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาภายในระยะเวลาและงบประมาณที่จ ากัด จึงท าให้   

ไม่สามารถสัมภาษณ์และศึกษารายละเอียดร้านกาแฟได้มากเท่าที่ควร ท าให้ข้อมูลที่ได้        

เป็นเพียงข้อมูลตัวอย่างของผู้ประกอบการเพียงไม่กี่ราย ซึ่งหากท าการเก็บข้อมูลมากขึ้น    

และขยายขอบเขตพื้นที่ในการเก็บข้อมูลรวมทั้งควรศึกษาปัจจัยด้านอื่น ๆ ประกอบ เช่น ปัจจัย

ทางเศรษฐกิจ สังคม การเมอืง เป็นต้น ซึ่งจะท าให้ทราบถึงประเด็นปัญหาและอุปสรรค รวมทั้ง

ยังสามารถน าขอ้มูลดังกล่าวมาใช้เป็นแนวทางในการน าพาธุรกิจสู่ความความส าเร็จได้ดียิ่งขึ้น 
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ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก แบบสัมภาษณ์ 

 

แบบสัมภาษณ์เรื่อง “กลยุทธ์ที่ส่งผลต่อความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ    

ร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง” 

 

ค าชี้แจง 

แบบสัมภาษณ์นี้มวีัตถปุระสงค์เพื่อประกอบการศกึษาวิชา การศกึษาค้นคว้าดว้ยตนเอง

ของนางสาว ประกายแก้ว วงศ์ขัตยิ์ หลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑติ มหาวิทยาลัยพะเยา

  

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 

 

ค าแนะน า  กรุณาท าเครื่องหมาย  หนา้ข้อที่ตรงกับสภาพความเป็นจริงของท่าน 

 

1. รูปแบบธุรกิจ  (    )  ร้านกาแฟขนาดใหญ่ ( Stand Alon )   

(    )  ร้านกาแฟขนาดกลาง ( Corner) 

(    )  ร้านกาแฟขนาดเล็ก ( Cart ) 

 

2. ลักษณะของการด าเนินธุรกิจ 

   (    )  แฟรนไชส์   (    )  เจ้าของกิจการ 

 

3. ระยะเวลาในการเปิดด าเนินกิจการ 

(    )  น้อยกว่า 6 เดือน  (    )  6 เดือนขึ้นไป - 1  ป ี  

(    )  1 ปีขึ้นไป - 2  ป ี  (    )  2 ปีขึ้นไป - 3  ปี  

(    )  3 ปีขึ้นไป - 4  ปี    (    )  4 ปีขึ้นไป - 5  ป ี
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT)  

ของการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

ค าแนะน า ท่านคิดว่าการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปางปัจุบัน มีจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส

และอุปสรรค (SWOT)  ในการด าเนินงานอย่างไร 

 

จุดแข็งในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

.………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….

..………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………..…….……………………………………………..

.………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

 

จุดอ่อนในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

.………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….

..………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………..…….……………………………………………..

.………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

 

โอกาสในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

.………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….

..………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………..…….……………………………………………..

.………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

 

อุปสรรคในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

.………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….

..………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………..…….……………………………………………..

.………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 
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ส่วนที่ 3 ประเด็นเกี่ยวกับกลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 

ค าแนะน า  ท่านคิดว่ามีกลยุทธ์หรอืแนวทางอย่างไรที่จะน าไปสู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ

ร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์  

  

.………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….

..………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….. 

2.  ด้านราคาและสถานที่ 

.………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….

..………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….. 

3.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 

.………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….

..………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….. 

4.ด้านการบริการ  

.………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….

..………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….. 

5.   ด้านอื่นๆ 

.………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….

..………………………………………………………….………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………..…….…………………………………………….. 

    

 

ขอขอบคุณทุกท่านที่สละเวลาอันมีค่าในการตอบแบบสอบถามครั้งน้ี 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวัติผู้ศกึษาค้นคว้า 
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ประวัติผู้ศกึษาค้นคว้า 

 

ชื่อ นามสกุล    นางสาวประกายแก้ว วงศข์ัติย์ 

วัน เดือน ป ีเกิด  23 มกราคม พ.ศ. 2529 

ที่อยู่ปัจจุบัน   124/3 หมูท่ี่ 5 ต าบลพระบาท อ าเภออเภมือง จังหวัดล าปาง 

ที่ท างานปัจจุบัน  จังหวัดล าปาง 

ต าแหน่งหน้าที่ปัจจุบัน  เภจ้าของธุรกิจส่วนตัว  

ประวัติการศึกษา  วท.บ. (ระบบสารสนเภทศคอมพิวเภตอร์) มหาวิทยาลัยโยนก  
 

 


