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บทคัดย่อ 
 

            ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิ ร้านกาแฟ ร้าน Orange Coffee จังหวดักรุงเทพมหานคร 
  วตัถุประสงค์ของการวิจยัเป็นการศึกษา 1) ความตอ้งการของตลาด 2) ยอดขาย 3) การด าเนินการ
ของธุรกิจ และ 4) การจดัการเชิงกลยทุธ์ การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ และผูป้ระกอบการหรือ
ศึกษาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกิจ   
ผลการวจัิย  

ความตอ้งการของตลาดธุรกิจร้านกาแฟจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
การใช้บริโภคกาแฟไม่ต ่ากวา่วนัละ 1-2 คร้ัง ยอดขายต่อวนัไม่ต ่ากวา่ 15,000 ต่อวนั โดยเฉล่ียขายไดว้นัละ 
180-200แกว้ต่อวนั การด าเนินงานของธุรกิจร้ายกาแฟยงัสาขาเดียวแต่จะเพิ่มสาขาในอนาคตไม่เกิน 1 ปีตาม
เป้าหมายท่ีวางแผนไวก้ลยุทธ์การตลาดท่ีใช้ในธุรกิจร้านกาแฟ คุณค่าของผลิตภณัฑ์ (Value proposition) 
กาแฟแต่ละสายพนัธ์ุมีรสชาติและปริมาณคาเฟอีนต่างกนั เหมาะกบักลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่มต่างกนัไปและ
ค านึงถึงคุณภาพเป็นหลกั ช่องทางการขาย (Channel) การขายผา่นทางหนา้ร้าน โดยท าเลท่ีตั้งของร้านจะอยู่
บนท าเลท่ีใกลโ้รงเรียนและมหาวิทยาลยัการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relations) ทางร้านจะมี
การจดัท า Facebook Fanpage และ Instagram เพื่อให้เป็นช่องทางในการส่ือสารกบัลูกคา้อีกช่องทางหน่ึง 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Customer Segments) กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจคือ ลูกคา้กลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานท่ี
ท างาน โครงสร้างตน้ทุน (Cost Structures) ตน้ทุนหลกัของธุรกิจคือตน้ทุนดา้นวตัถุดิบในการผลิต ตน้ทุน
ดา้นอุปกรณ์ ตน้ทุนค่าจา้งพนกังาน นอกจากนั้นยงัรวมถึงตน้ทุนค่าเช่าและตกแต่งร้านรูปแบบของรายได ้
(Revenue Streams) รายได้หลกัของธุรกิจมาจากการให้บริการอาหารและเคร่ืองด่ืมภายในร้าน ในการเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มผูบ้ริโภคพบวา่ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภคกาแฟสดมากท่ีสุดจะเป็น ประเภทชา เช่น ชา
ไทย ชาเขียว ชามะนาว เป็นต้น รองลงมาเป็น ประเภทกาแฟ เช่น คาปูชิโน เอสเพรสโซ่ ลาเต้ ราคาท่ี
ผูบ้ริโภครับไดจ้ะอยูท่ี่ราคาตอ้งต ่ากวา่ 50 บาทต่อแกว้ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกาแฟ คือ การตกแต่ง
ร้านทนัสมยั ป้ายหนา้ร้านเด่นชดั  การจดัสรรท่ีนัง่ดา้นในและดา้นนอกร้านอยา่งเพียงพอ  ระยะเวลาในการ
ให้บริการมีความเหมาะสม ตอบสนองต่อความต้องการของผูรั้บบริการได้ดี และ มีความรวดเร็วในการ
ให้บริการ เช่นกระบวนการช าระเงินท่ีรวดเร็ว ในชั่วโมงเร่งด่วน จากการส ารวจร้านกาแฟ ผูว้ิจยัมีความ



 

2 

 

คิดเห็นวา่ในปัจจุบนัร้านกาแฟเกิดข้ึนจ านวนมากจนอาจเรียกวา่เป็นการแข่งขนัทางธุรกิจท่ีตนเองยอ่มอยาก
เติบโตใหสุ้ด สร้างรายไดส้ร้างอาชีพ ส่ิงส าคญัล าดบัแรกคือ ตอ้งมีการวางแผนการตลาดอยา่งถูกตอ้ง รวมถึง
มีการสร้างภาพลกัษณ์และแบรนด์ของตนเองให้ชดัเจนเพื่อลูกคา้เกิดการจดจ า และการเลือกท าเลท่ีตั้งก็เป็น
ส่ิงท่ีเราตอ้งค านึงถึงดว้ยในการจะท าธุรกิจดา้นน้ีรวมทั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค 

 
ค าส าคัญ : ความต้องการด าเนินงาน, กาแฟ,การตลาดออนไลน์,ร้านกาแฟ Orange Coffee 
 

ABSTRACT 
 

Demand and operation of coffee shop business, Orange Coffee shop, Bangkok. 
ProvinceThe research purpose and to study 1) demand of the market, 2) Sale, 3) business 

operation and 4) strategic management by collecting data from target customers and entrepreneurs or 
executive as well as the information related to business operations  
Results show that  

Market demand for coffee shop business from the interviews of the sample group found that Most 
consumers are consuming coffee at least 1-2  times a day. Daily sales of not less than 15,000  per day, on 
average, can be sold per day. 180-200 glasses per day The operation of the coffee business is still a single 
branch, but will add more branches in the future for no more than 1 year according to the planned goals of 
the marketing strategy used in the coffee shop business. product value Each coffee has a different flavor 
and caffeine content. Suitable for each group of customers is different and takes into account quality as the 
main sales channel Selling through the store The location of the store is located near schools and 
universities to build relationships with customers. The shop will have a Facebook Fanpage and Instagram 
to be another channel to communicate with customers. Target customers The target customers of the 
business are Young and working customers at work cost structure The main cost of the business is the cost 
of raw materials in production. equipment cost employee wage costs It also includes the cost of renting 
and decorating the store's income model. The main income of the business comes from serving food and 
beverages in-store. In collecting data from consumer groups, it was found that the type of beverage that 
consumed the most fresh coffee was tea such as Thai tea, green tea, lemon tea, etc., followed by coffee 
such as cappuccino, espresso, latte. that consumers can accept will be at a price that must be less than 50 
baht per cup Prominent store sign Adequate allocation of inside and outside seating The length of service 
is appropriate. Respond to the needs of service recipients well and with speed of service. such as a fast 
payment process in rush hour from the coffee shop survey Researchers are of the opinion that there are so 
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many coffee shops nowadays that it can be called a business competition that one wants to grow to the 
max. create income, build a career The first priority is There must be a proper marketing plan. Including 
creating a clear image and brand of their own for customers to be remembered And the choice of location 
is something that we have to take into account in doing this business as well as the price that is suitable for 
consumers. 

 
Keywords : operational needs, coffee, online marketing, Orange Coffee coffee shop 
 

บทน า 
 

ทุกวนัน้ีธุรกิจร้านกาแฟก าลงัผดุข้ึนเป็นดอกเห็ด ไม่วา่จะยอ่มหญา้ไหน ตรอกซอกซอยอะไร อยา่ง
นอ้ยก็ตอ้งมีร้านกาแฟเล็กๆ ซกัร้านนึง จะเห็นไดว้า่ธุรกิจร้านกาแฟโตเร็วข้ึนเร่ือยๆ ในทุกๆ ปี แต่จะมีสักก่ี
ร้านกนัท่ีสามารถอยูใ่นสนามธุรกิจอนัดุเดือดและเขม้ขน้น้ีไดไ้ปตลอดรอดฝ่ัง การวางแผนธุรกิจท่ีดีคือหน่ึง
ในปัจจยัส าคญัท่ีจะท าให้ร้านกาแฟของคุณสามารถด าเนินกิจการไปได้อย่างราบร่ืน การแผนธุรกิจร้าน
กาแฟ ขอ้จ ากดัท่ีส าคญัคือท าเลท่ีตั้งมีลูกคา้จ านวนเท่าไร ท าเลคือหน่ึงในปัจจยัส าคญัท่ีไม่ควรมองขา้มเม่ือ
วางแผนธุรกิจ อย่างไรก็ดี หากในท าเลท่ีเราเลือกมีคู่แข่งขนัจ านวนมาก ศึกแย่งชิงลูกคา้มาประจ าร้านเรา 
ต้องใช้วิทยายุทธ์ด้านการตลาดทั้ งออนไลน์ และตลาดท้องถ่ิน (Local Store marketing) ดึงมาค่าใช้จ่าย
ทางการตลาดจะเพิ่มข้ึนพิจารณาให้ดีวา่คุม้หรือไม่ เพราะในสมมติฐานเดิมไม่ไดร้วมค่าใชจ่้ายทางการตลาด
ลงไปดว้ย อีกช่องทางหน่ึงคือ การเพิ่มยอดขายจากรายไดอ่ื้น เช่น ขายอาหารขายขนมท่ีมีอตัราก าไรสูงกว่า
มาช่วย หรือรับฝากขายสินคา้ท่ีไม่ท าให้ร้านของเราดูเปล่ียนไปจากคอนเซ็ปท่ีตั้งใจและไม่ตอ้งสต๊อกสินคา้
มากเกินไป นอกจากการใชร้ะยะเวลาคืนทุน (Payback Period) ในการก าหนดกลยุทธ์การวางแผนธุรกิจร้าน
กาแฟสด และการก าหนดความสามารถในการสร้างรายได ้และก าหนดเงินลงทุนในการเปิดร้านแลว้ ดงัท่ี
กล่าวมาแลว้ขา้งตน้ การพิจารณาจุดคุม้ทุนจะช่วยให้พิจารณาเร่ืองการก าหนดราคาขายดว้ยเช่นกนั  ดงันั้น
การท าธุรกิจร้านกาแฟให้รอดได ้ในการวางแผนธุรกิจของคุณจะตอ้งค านวณจุดคุม้ทุนขายเม่ือมีการปรับ
ค่าใชจ่้ายใหม่ จะตอ้งปรับโครงสร้างการค านวณดว้ยเพื่อจะไดติ้ดต่อวา่เดือนน้ีท่ีร้านจะตอ้งมียอดขายเท่าไร
และพิจารณาวา่จะใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดอะไรบา้ง จากกรณีศึกษาเดิมในการวางแผนธุรกิจ
ร้านกาแฟ คือ ราคาขายกาแฟต่อแก้วเท่ากับ 60 บาท ต้นทุนต่อแก้วเท่ากับ 18 บาท ซ่ึงเป็น 'ต้นทุนผนั
แปร' แปลวา่ตน้ทุนน้ีจะเพิ่มหรือลดผนัแปรไปตามจ านวนขาย หากไม่ไดข้ายตน้ทุนน้ีก็ไม่เกิด เม่ือน าราคา
ขายต่อแกว้ หกัลบดว้ยตน้ทุนต่อแกว้จะเท่ากบัก าไรต่อแกว้คือ 42 บาท หรืออตัราก าไรส่วนเกินเท่ากบั 72% 
(42 หารดว้ย 60 คูณ 100) ต่อมาพิจารณา 'ตน้ทุนคงท่ี' คือ ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนไม่ว่าจะมียอดขาย
หรือไม่ เช่น ค่าเช่าสถานท่ี ค่าจา้งพนกังาน เงินเดือน ค่าน ้ าค่าไฟ และค่าเส่ือมราคา เป็นตน้ ค่าเส่ือมราคาคือ 
ค่าใช้จ่ายทางบญัชีท่ีค  านวณมาจากเงินลงทุนเร่ิมตน้ในการท าร้านกาแฟสด แมว้า่เราจะช าระเงินลงทุนไป
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หมดแล้ว แต่เรายงัใช้ประโยชน์กบัสินทรัพยท่ี์เราสร้างข้ึนอยู่ ในงบก าไรขาดทุนจะบนัทึกไวเ้ป็นค่าเส่ือม
ราคา คือ ค่าการใชง้านในงวดเวลานั้น เช่น เคร่ืองชงกาแฟ จะก าหนดใหมี้อายุการใชง้าน 5 ปี เม่ือซ้ือมาราคา 
90,000 บาท น ามาหาร 5 ปีจะเท่ากบั 18,000 บาทต่อปี หรือประมาณ 1,500 บาทต่อเดือน สมมติวา่อายุการ
ใชง้าน 5 ปี เราจะไดค้่าเส่ือมราคาปีละ 1,100,000 บาท หารดว้ย 5 ปี เท่ากบั 220,000 บาท หรือค่าเส่ือมราคา
รายเดือนเท่ากบั 18,333 บาท ตน้ทุนคงท่ีรายเดือนจากกรณีศึกษาคือ รวมค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน 116,000 
บาท (60,000 + 48,000 + 8,000) บวก ค่าเส่ือมราคาต่อเดือน 18,333 บาท เท่ากบั 134,333 บาทต่อเดือนน า
ตน้ทุนคงท่ี 134,333 บาท หารดว้ย ก าไรส่วนเกิน 42 บาทต่อแกว้ จะได ้3,198 แกว้ต่อเดือน หรือประมาณ 
107 แกว้ต่อวนั (3,198 หารดว้ย 30 วนั) คือ ปริมาณขายกาแฟ ณ จุดคุม้ทุนถา้ขายต ่ากวา่น้ีจะขาดทุนถา้ขาย
มากกว่าจุดน้ีจะก าไรและเม่ือน าตน้ทุนคงท่ี 134,333 บาท หารดว้ยอตัราก าไรส่วนเกิน 72% จะไดย้อดขาย 
186,573 บาท หรือระดบัยอดขายท่ีเท่ากับค่าใช้จ่ายทั้งหมดของกิจการ ถ้าขายน้อยกว่า 186,573 บาท จะ
ขาดทุน และถ้าขายมากกว่า 186,573 บาท จะก าไร อ่านต่อได้ท่ี เพราะเม่ือเรามีค่าใช้จ่ายในการตลาด
ค่าใชจ่้ายคงท่ีจะเพิ่มข้ึนมีผลกบัระดบัยอดขายณจุดคุม้ทุนเปล่ียนไปเช่นกนัผูป้ระกอบการร้านอาหารท่ีคิดวา่
จะเปิดดว้ยใจรักในรสชาติกาแฟจ าเป็นตอ้งมีความรู้ทางการเงินพื้นฐานมาประกอบการด าเนินงานดว้ย ตอ้งรู้
ให้ได้ว่าจุดคุม้ทุนขายของร้านคือยอดขายเท่าไร ซ่ึงจะตอ้งประมาณค่าใช้จ่ายคงท่ีให้ได้เพื่อจะได้รู้ว่าจะ
บริหารลดค่าใชจ่้ายน้ีอยา่งไร การเปิดร้านกาแฟจะไดรุ่้งและรอด ไม่เป็นฝันร้ายอีกต่อไป เพียงแค่คุณเรียนรู้
ท่ีจะวางแผนธุรกิจร้านกาแฟก่อนลงมือท าจริงๆ การมองหาท าเลขุมทรัพย์ปัจจยัท่ีส าคญัอีกหน่ึงท่ีส าคญั
มากๆท่ีจะตดัสินการอยูร่อดของร้านกาแฟของท่านคือท าเล ไม่ใช่วา่จะสุ่มส่ีสุ่มห้าเปิดร้านกาแฟท่ีไหนก็ได้
เพราะอาจะเกิดหายนะท่ีกลุ่มลูกคา้ในบริเวณนั้น ไม่เขา้ร้านเลย ควรเลือกอย่างรอบคอบและไตร่ตรองให้
มากๆวา่ลูกคา้เราคือใครและอยูบ่ริเวณใด ร้านเราสามารถตอบโจทยข์องกลุ่มลูกคา้ในบริเวณนั้นไดห้รือไม่
ป๊ัมน ้ ามนั หากมองในมุมนกัลงทุนแลว้ก็เป็นสถานท่ีแรกท่ีคนอยากเปิดร้านกาแฟเพื่อฟันผลก าไร อาจจะมา
จากประสบการณ์ของผูใ้ชบ้ริการป้ัมน ้ ามนั และเห็นวา่เป็นธุรกิจควบคู่ป้ัมน ้ ามนัไปแลว้ แต่บางป้ัมเปิดแลว้
อยู่ไม่รอดก็มีนะ ป๊ัมท่ีจะอยู่รอดต้องเป็นจุดท่ีคนส่วนใหญ่แวะ เช่น ป้ัมท่ีอยู่ระหว่างเส้นทางออกสู่
ต่างจงัหวดั เหมือนกบัวา่พอขบัรถมาไดร้ะยะหน่ึงอยากพกัหรือแวะเขา้ห้องน ้ าก็แวะทานกาแฟดว้ย เป็นตน้ 
หรือก็ตอ้งเป็นป้ัมท่ีใหญ่สะอาดพอสมควรเป็นตน้ แต่อย่าลืมว่าป๊ัม ใหญ่ๆ ท าเลดีก็เป็นของกาแฟป๊ัมราย
ใหญ่หมดแลว้ ท่ีเหลือก็เป็นป้ัมท่ีไม่ค่อยมีใครเอานะ เพราะท าเลไม่ดีออฟฟิศ ส านกังานกลางเมืองแห่งธุรกิจ 
ก็เป็นอีกท่ีหน่ึงท่ีแย่งและแข่งกนักนัพอดู บางตึกกลางเมือง มีร้านกาแฟ 2-3 ร้าน ก็ตอ้งสู้กนัยิบตา แข่งกนั
สร้างลูกคา้ประจ าและโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดลูกคา้จากอีกร้านให้มาใช้บริการร้านกาแฟย่านช็อปป้ิงมอลล์ เช่น 
ย่านอารีย์ สุขุมวิท ทองหล่อ เป็นต้น สถานท่ีดังกล่าวอาจจะดี แต่ก็ ปัญหาคือค่าเช่าท่ีแพงนั้ นเอง
ห้างสรรพสินคา้หรือตลาดนดัยุคใหม่ ก็เป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีดี เพราะปัจจบนันักลงทุนเร่ิมสร้าง market 
place ของตวัเองเพื่อกินค่าเช่าและเป็นแห่งรวมช็อปสินคา้ ทานอาหารหรือสถานท่ีพบปะในการ meeting 
เพื่อนฝูง แต่ตอ้งมัน่ใจว่าร้านตวัเองนั้นจะอินด้ีพอจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเสพติดความ
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แปลกใหม่ จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูศึ้กษาจึงสนใจศึกษาเก่ียวกบัความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจร้าน
กาแฟ ร้านOrange Coffee จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  
2. เพื่อศึกษาข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้บริโภคท่ีเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร  
3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านกาแฟสดในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  

ขอบเขตการวจัิย 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดในจงัหวดักรุงเทพมหานครก าหนดขอบเขต

ของการวิจยัดงัน้ี 
1. ขอบเขตด้านเน้ือหา 
1.1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุดอาชีพ และรายได้

ต่อเดือน 
1.2 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้าน
บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

2. ด้านประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคร้านกาแฟสด จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
3. ด้านตัวแปรทีศึ่กษา 
3.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
3.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) แบ่งเป็น 2 ดา้น ดงัน้ี 

3.2.1 ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อร้านกาแฟสด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีให้บริการ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

3.2.2 ดา้นพฤติกรรมการเลือกช้ือร้านกาแฟสด ไดแ้ก่ ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีท่านนิยมบริโภค
เหตุผลท่ีท่านเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด จ านวนคร้ังท่ีท่านเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง
ท่ีเขา้ใชบ้ริการ ช่วงวนัท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการ ผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเขา้
ใชบ้ริการ ลกัษณะการใชบ้ริการ 
4. ด้านพืน้ที่ 
ผูบ้ริโภคร้านกาแฟสดใน จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
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การทบทวนวรรณกรรม 
 

ปัจจุบนัธุรกิจร้านกาแฟมีอตัราการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว ซ่ึงเป็นผลมาจากการแข่งขนัระหว่าง 
ธุรกิจร้านกาแฟรายใหญ่ จากต่างประเทศท่ีเขา้มาลงทุนในบา้นเรา การบุกตลาดกาแฟไทยของแบรนด์นอก 
ท าให้ วงการธุรกิจร้านกาแฟมีการแข่งขนัสูง ขณะเดียวกนั เป็นการปลุกกระแสให้คอกาแฟท่ีเดิมนิยมด่ืม
กาแฟผง ส าเร็จรูปให้หันมาด่ืมกาแฟในร้านกาแฟสดมากข้ึนดว้ยธุรกิจร้านกาแฟสดพรีเม่ียมเป็น ธุรกิจท่ีมี
อตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองและมี การขยายตวัออกไปตามยา่นเศรษฐกิจ หวัเมืองใหญ่ แหล่งท่องเท่ียว ต่าง 
ๆ เพื่อเป็นการรองรับ ความตอ้งการท่ีหลากหลายของลูกคา้ท่ีเขา้มาในร้านกาแฟ ไม่ว่าจะเขา้ร้านเพื่อล้ิม 
รสชาติจากกล่ินท่ี หอมหวานของกาแฟหรือเคร่ืองด่ืมต่าง ๆ หรือเพื่อเป็นแหล่งนัดเพื่อน ๆ มาพบปะ
สังสรรค์ ประชุม นอกสถานท่ีหรือบา้งก็มานั่งอ่านหนังสือ ท างาน แมก้ระทัง่มาบริโภคเพื่อแสดงออกถึง
ค่านิยมสถานะ ทาง สังคม  ในประเทศไทยมีผูท่ี้สนใจประกอบกิจการอุตสาหกรรมธุรกิจร้านกาแฟสดขนาด
เล็กและ ขนาดกลาง  (SMEs: Small and Medium Enterprise) เป็นจ านวนมากจนเป็นกระแสนิยมและ 
สามารถท าก าไรได้อย่าง ต่อเน่ืองในระยะเวลาท่ีผ่านมา ตลาดยงัคงตอ้งการผูป้ระกอบการรายใหม่ๆท่ี มี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงธุรกิจร้านกาแฟมี ทั้งลกัษณะการลงทุนเองและระบบแฟรนไชส์หรือผูป้ระกอบการราย
ใหม่อ่ืนๆ ท่ีสนใจลงทุนประกอบการร้าน กาแฟทั้งน้ีผูบ้ริโภคนิยมหนัมาด่ืมกาแฟสดกนัอยา่งแพร่หลายมาก
ข้ึน ธุรกิจร้านกาแฟก็มีอตัราการขยายตวัสูงข้ึน เช่นกนั ท าให้เกิดผูป้ระกอบการรายใหม่ๆเขา้มาอีกเป็น
จ านวนมาก การสร้างสรรค์เมนู  เคร่ืองด่ืมใหม่ ๆ จะช่วยเติมเต็มโอกาสทางธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ตลอดวนั จะช่วยเพิ่ม ยอดขายให้ผูป้ระกอบการได ้อีกทั้งพฤติกรรมผูบ้ริโภคในกลุ่มคน
รุ่นใหม่ยุคน้ีมีก าลังซ้ือ เปิดใจยอมรับเมนูและ  เคร่ืองด่ืมท่ีมีรสชาติท่ีแตกต่างและมีความแปลกใหม่ 
ผูป้ระกอบการร้านกาแฟสด มีการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดอยา่งหลากหลายเพื่อให้ผูบ้ริโภค หนัมาด่ืมกาแฟ
สดมากข้ึน โดยมีการปรับกลยทุธ์ และเปล่ียนแปลง ลกัษณะสินคา้และบริการ ใหค้วามส าคญัมากข้ึนในส่วน
ของกรรมวิธีชงกาแฟสดให้ได้มาตรฐาน  เน่ืองจากกระแสความนิยมด่ืมกาแฟสดเพิ่มข้ึนอย่างแพร่หลาย 
โดยเฉพาะกลุ่มนกัศึกษา และกลุ่มคนวยัท างาน ท่ี มีความนิยมด่ืมมากข้ึน ท าให้ร้านกาแฟสดแต่ละร้านท่ี
แข่งขนักนั มีการน าเสนอจุดขายหรือจุดเด่นท่ีสร้างความ แตกต่าง ให้เหนือคู่แข่งขนัเป็นการดึงดูดผูบ้ริโภค
ใหม้ากท่ีสุด จึงน ามาสู่การศึกษา กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ  

การวิเคราะห์ความน่าสนใจของธุรกิจเพื่อใชใ้นการเตรียมความพร้อมในดา้นของสินคา้และบริการ 
โดยการใชเ้คร่ืองมือ Five-Forces Model เขา้มาช่วยในการประเมินความเส่ียงของธุรกิจ 

1.อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) ส าหรับวตัถุดิบท่ีใช้เป็นหลักนั้ น
ไดแ้ก่ กาแฟ ซ่ึงจะเป็นวตัถุดิบหลกัในการท ากาแฟ 

 2.อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) ปัจจุบันธุรกิจร้านกาแฟเป็นธุรกิจท่ี
ไดรั้บความนิยมจากผูป้ระกอบการทั้งรายเล็กและรายใหญ่จ านวนมาก ส่งผลใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจในการต่อรองท่ี
ค่อนขา้งสูง เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่มีค่าSwitching cost ในการท่ีจะเปล่ียนไปใชบ้ริการแบรนด์อ่ืน ทั้งน้ี ธุรกิจ
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จึงตอ้งพยายามสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและการให้ความส าคญักบัตวัผลิตภณัฑ์และบริการท่ีจะ
ส่งมอบใหแ้ก่ลูกคา้มากยิง่ข้ึน ซ่ึงจะใหผู้บ้ริโภคเกิด Brand Royalty และเกิดการซ้ือซ ้ า 

การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน  (Rivalry among Existing Competitors) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปส่งผลใหผู้บ้ริโภคปัจจุบนัมีแนวโนน้ท่ีจะเลือกรับประทานอาหารนอก
บา้นกนัเพิ่มมากข้ึน รวมทั้งการท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัเลือกใชบ้ริการกาแฟเป็น 
สถานท่ีในการสังสรรค์และพกัผ่อน จึงท าให้ธุรกิจคาเฟ่ในปัจจุบนัมีการแข่งขนักนัสูงมาก เน่ืองจากธุรกิจ
กาแฟเป็นธุรกิจท่ีสามารถเขา้ออกได้ง่าย จึงได้รับความสนใจทั้งจากผูป้ระกอบการรายเล็กและรายใหญ่ 
ส่งผลให้ธุรกิจคาเฟ่ในปัจจุบนัตอ้งมีการปรับตวัอยู่เสมอเพื่อให้ทนักบัความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงไปของ
ผูบ้ริโภค 

3.ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) ธุรกิจร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมมีรูปแบบ
การใหบ้ริการท่ีหลากหลาย โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง ร้านอาหารท่ีให้บริการเต็มรูปแบบท่ีสามารถตอบสนองความ
ต้องการผูบ้ริโภคทั้ งในด้านการพักผ่อนและการรับประทานอาหาร ส่งผลให้การท่ีผูบ้ริโภคสามารถ
เปล่ียนไปใช้บริการธุรกิจร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมในรูปแบบอ่ืนๆ ไดง่้าย เน่ืองจากสามารถตอบสนองต่อ
ความตอ้งการผูบ้ริโภคไดใ้นลกัษณะเดียวกนั 

4.ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrants) ธุรกิจกาแฟเป็นธุรกิจท่ีคู่แข่งรายใหม่
สามารถเขา้มาสู่ตลาดได้ง่าย เน่ืองจากมีอุปสรรคในการเขา้ท่ีต ่า ด้วยรูปแบบการให้บริการและลกัษณะ
สินคา้ ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั ท าให้สามารถเกิดการลอกเลียนแบบกนัไดง่้าย อีกทั้งยงัเป็นธุรกิจท่ีมีตน้ทุน
ในการลงทุนท่ีไม่สูงมากนักดงันั้ น ธุรกิจจึงต้องมีการสร้างความจดจ าให้แก่ผูบ้ริโภคเพื่อให้เกิด Brand 
Awareness ข้ึนจากการวเิคราะห์ Five-Forces Model ในการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทาง 
 

วธีิด าเนินการวจัิย 
 

งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
เพื่อสอบถามข้อมูลต่างๆท่ี เก่ียวกับหัวข้อความต้องการและการด าเนินงาน ธุรกิจร้านกาแฟ  โดย
แบบสอบถามได้สร้างจากความหมายและแนวคิดทฤษฎีการแข่งขนัทางการตลาด โดยแบ่งเน้ือหาและ
โครงสร้างของแบบสอบถามเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
  ส่วนที ่ 1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
   ส่วนที ่ 2  พฤติกรรมการรับรู้ข้อมูลของลูกค้า 
  ส่วนที ่ 3 ข้อมูลข้อเสนอแนะเกีย่วกบัปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการเลือกซ้ือกาแฟ 
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ประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ผูว้ิจยัได้ก าหนดการเลือกตวัอย่าง คือ กลุ่มตวัอย่างในส่ือสังคมออนไลน์ ผูใ้ช้บริการร้านกาแฟ  
จ านวน 200 คน ช่วงระยะเวลาท่ีท าการเก็บข้อมูล เร่ิมตั้ งแต่วนัท่ี วนัท่ี 15 กรกฎาคม พ.ศ.2565 ถึง  15 
สิงหาคม  พ.ศ. 2565  รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 30 วนั 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ข้ันตอนการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดน้ าเคร่ืองมือ คือ แบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยวางแผนและปฏิบติัดงัต่อไปน้ี  

1.น าแบบสอบสอบ ท่ีสมบูรณ์แลว้ ซ่ึงผา่นความเห็นชอบจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้ไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง
ในส่ือสังคมออนไลน์ ผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟ 

2.ด าเนินการแจกแบบสอบถามโดยขอความร่วมมือ จากลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีสุ่มเลือกมาจ านวน 
200 คน  

3.เก็บรวบรวมแบบสอบถาม แล้วตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของขอ้ความท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งไดก้รอกรายละเอียดลงในแบบสอบถาม 

4.น าขอ้มูลจากแบบสอบถามมาประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย สรุปผลเป็นค่าเฉล่ีย และอตัรา
ร้อยละ  ใชก้ารพรรณนาเพื่ออธิบายขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจ 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ใช้หลักการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา จะเน้นการบรรยายคุณสมบติัของกลุ่มตวัอย่างหรือ

ประชากรท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลมา และการวิเคราะห์ขอ้มูลจะตอ้งสามารถตอบค าถาม หรือประเด็นปัญหาท่ี
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยัซ่ึงไดแ้ก่ 

1.ปัยจยัพื้นฐานส่วนบุคคล  ใชส้ถิติร้อยละ (Percentage) 
2. พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค Orange Coffeeจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ใชส้ถิติร้อยละ (Percentage) 
 3.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค 
Orange Coffeeจงัหวดักรุงเทพมหานครใชส้ถิติร้อยละ (Percentage) 

จากนั้นจะน าแบบสอบถาม มาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการใช้โปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิจยัทาง
สังคมศาสตร์สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัจะท าการวเิคราะห์สถิติ ดงัน้ี 

การวิจยัเชิงปริมาณโดยใช้การบรรยายแบบสถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) เพื่ออธิบาย
คุณลกัษณะของขอ้มูลและใช้สถิติอา้งอิง  (Inference Statistic) รายงานผลขอ้มูลใน ด้านประชากรศาสตร์ 
และขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไทยอนัไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายได ้และ
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อาชีพ โดยเป็นการแจกแจงค่าท่ีไดจ้ากการค านวณให้อยู่ในรูปแบบร้อยละ (Percentage) และแบบสอบถาม
ในส่วนอ่ืนๆนั้น จะถูกแจกแจงใหอ้ยูใ่นรูปของค่าเฉล่ีย (Mean)  

 
ผลการวจัิย 

 
การวิจัยความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟ ร้านOrange Coffee จังหวัด

กรุงเทพมหานคร ไดผ้ลสรุปดงัต่อไปน้ี 
1.ข้อมูลของผู ้ตอบแบบสอบถามเพศชายมากท่ีสุด ร้อยละ 92.7 และเพศหญิง ท่ี ร้อยละ 7.3 

ตามล าดบั 
2.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามด้านอายุมากท่ีสุดท่ีตอบแบบสอบถามอยู่ระหว่าง 21ปีข้ึนไป -30ปี

บริบูรณ์ ร้อยละ 90.8 รองลงมา คือ 31ปีข้ึนไป -40ปีบริบูรณ์ ร้อยละ 4.4 และ 15ปีข้ึนไป -20ปีบริบูรณ์ ร้อย
ละ 3.9 ตามล าดบั 

3.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามดา้นอาชีพ มากท่ีสุด คือ พนกังานเอกชน ท่ีร้อยละ 81.6 รองลงมาคือ 
อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ตามล าดบั 

4.ข้อมูลผูต้อบแบบสอบถามด้านระดับการศึกษา มากท่ีสุด คือ ต ่ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 76.2 
รองลงมาคือ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 22.3 ตามล าดบั 

5.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามด้านสถานภาพ มากท่ีสุด คือ โสด ร้อยละ 85.4  รองลงมาคือ สมรส 
ร้อยละ 9.7 ตามล าดบั 

6.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามด้านรายได้เฉล่ียรวมภายในครอบครัวต่อเดือน (บาท)มากท่ีสุด คือ 
10,001-20,000 บาท ร้อยละ 80.6  รองลงมาคือ 20,001-30,000 บาท ร้อยละ 12.1 ตามล าดบั 
ส่วนที ่2  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภค Orange Coffeeจังหวดักรุงเทพมหานคร 

7.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามรายละเอียดประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภคกาแฟสดมากท่ีสุด จะเป็น 
ประเภทชา เช่น ชาไทย ชาเขียว ชามะนาว เป็นตน้ ท่ีร้อยละ 47.6 รองลงมาเป็น ประเภทกาแฟ เช่น คาปูชิโน 
เอสเพรสโซ่ ลาเต ้เป็นตน้ ท่ีร้อยละ 43.2  และนอ้ยท่ีสุด คือ ประเภทอ่ืนๆ เช่น นา้ หวาน นา้ ผลไม ้เป็นตน้ ท่ี
ร้อยละ 2.4 ตามล าดบั 

8.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามเหตุผลในการใชบ้ริการร้านกาแฟสด Orange Coffee มากท่ีสุด จะเป็น 
ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม  ท่ีร้อยละ 61.2  รองลงมาเป็น พกัผอ่นหยอ่นใจ ท่ีร้อยละ 25.2  และนอ้ยท่ีสุด คือ 
เสริมภาพลกัษณ์ตวัเองใหท้นัสมยั ท่ีร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 

9.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามจ านวนคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการต่อเดือน มากท่ีสุด 3-4 คร้ัง  ท่ีร้อยละ 76.2  
รองลงมาเป็น 1-2 คร้ัง    ท่ีร้อยละ 12.1  และนอ้ยท่ีสุด คือ มากกวา่ 7 คร้ัง ท่ีร้อยละ 5.3 ตามล าดบั 

10. ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการ  มากท่ีสุด ต ่ากว่า 50 บาท ท่ีร้อยละ 
66.5  รองลงมา 51 -100 บาท ท่ีร้อยละ 24.8  และนอ้ยท่ีสุด คือ 151 บาทข้ึนไป ท่ีร้อยละ 1.9 ตามล าดบั 
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11.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการ  มากท่ีสุด วนัจนัทร์ –วนัศุกร์ ท่ีร้อย
ละ 88.3  รองลงมา วนัเสาร์ –วนัอาทิตย ์ ท่ีร้อยละ 11.7 ตามล าดบั 

12.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการคือเวลา  7.00 –9.00 น. มากท่ีสุด  ท่ีร้อย
ละ 83.0  รองลงมา 9.01 –12.00 น. ท่ีร้อยละ 8.7   และนอ้ยท่ีสุด คือ 15.01 –18.00 น. ท่ีร้อยละ 2.9 ตามล าดบั 

13.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ คือตนเอง มากท่ีสุด  ท่ีร้อยละ 
67.5  รองลงมา สมาชิกในครอบครัว  ท่ีร้อยละ 27.7   และน้อยท่ีสุด คือ เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน  ท่ีร้อยละ 4.9 
ตามล าดบั 

14.ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ คือ บริโภคท่ีร้าน มากท่ีสุด ท่ี
ร้อยละ 81.6 รองลงมา ซ้ือกลบับา้น ท่ีร้อยละ 18.4  ตามล าดบั 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผู้บริโภค Orange Coffeeจังหวดักรุงเทพมหานคร 

1.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกาแฟดา้นผลิตภณัฑ์ มากท่ีสุดคือการเดินทางไปมากสะดวก ท่ี
ร้อยละ 68.0 รองลงมา รสชาติมีเอกลักษณ์  ท่ีร้อยละ 67.0 และ  การใช้วตัถุดิบคุณภาพดี ท่ีร้อยละ 66.5 
ตามล าดบั 

2.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกาแฟดา้นราคา มากท่ีสุดคือ ราคาสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งราย
อ่ืนๆได ้ ท่ีร้อยละ 66.0 รองลงมา มีราคาหลากหลายให้เลือกซ้ือ ท่ีร้อยละ 64.1  และ  ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ  ท่ีร้อยละ 59.2 ตามล าดบั 

3.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกาแฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากท่ีสุดคือ จ านวนสินคา้ท่ี
วางมีปริมาณมาก ท่ีร้อยละ 64.6 รองลงมา ต าแหน่งการวางสินค้าท่ีหาได้ง่าย ท่ีร้อยละ 62.1  และ  การ
ตกแต่งชั้นวางสินคา้ท่ีสวยงาม ท่ีร้อยละ 59.2 ตามล าดบั 

4.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกาแฟดา้นการส่งเสริมการตลาด มากท่ีสุดคือ มีการจูงใจโดยการ
แนะน าของตวัแทนขาย หรือ พนกังานขายท่ีน่าเช่ือถือ  ท่ีร้อยละ 66.0  รองลงมา มีการส่งเสริมการขายโดย
การลดราคาพิเศษอยา่งสม ่าเสมอโดยมีระบบสมาชิกและการสะสมยอด  ท่ีร้อยละ 65.0  และ  มีการส่งเสริม
การขายโดยการเพิ่มปริมาณอยา่งสม ่าเสมอ ท่ีร้อยละ 63.6 ตามล าดบั 

5.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกาแฟดา้นบุคลากร มากท่ีสุดคือ ความสุภาพกิริยามารยาทของ
พนกังานท่ี ให้บริการ ท่ีร้อยละ 68.9  รองลงมา มีจ านวนพนกังานเพียงพอต่อการให้บริการ  ท่ีร้อยละ 66.0  
และ  พนักงานมีทกัษะและประสิทธิภาพในการท างาน  สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว 
ถูกตอ้ง แม่นย  า ท่ีร้อยละ 65.5 ตามล าดบั 

6.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกาแฟด้านลกัษณะทางกายภาพ มากท่ีสุดคือ การตกแต่งร้าน
ทนัสมัย ป้ายหน้าร้านเด่นชัด  ท่ีร้อยละ 64.9  รองลงมา การจดัสรรท่ีนั่งด้านในและด้านนอกร้านอย่าง
เพียงพอ  ท่ีร้อยละ 62.1  และ  บรรยากาศในร้านเป็นกนัเอง  ท่ีร้อยละ 60.2 ตามล าดบั 
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7.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกาแฟดา้นกระบวนการให้บริการ มากท่ีสุดคือ ความสะดวกท่ี
ไดรั้บจากการบริการ แต่ละขั้นตอน ท่ีร้อยละ 64.6  รองลงมา ระยะเวลาในการให้บริการมีความเหมาะสม 
ตอบสนองต่อความต้องการของผูรั้บบริการ ท่ีร้อยละ 62.6  และ  มีความรวดเร็วในการให้บริการ  เช่น
กระบวนการช าระเงินท่ีรวดเร็ว ท่ีร้อยละ 60.7 ตามล าดบั 
 
สรุปและวจิารณ์ผล 

จากท่ีผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บขอ้มูลพบวา่ ในปัจจุบนัร้านกาแฟเกิดข้ึนเยอะมากจนอาจเรียกว่าเป็นการ
แข่งขนัทางธุรกิจท่ีตนเองย่อมอยากเติบโตให้สุด สร้างรายไดส้ร้างอาชีพ ส่ิงส าคญัล าดบัแรกคือ ตอ้งมีการ
วางแผนการตลาดอยา่งถูกตอ้ง รวมถึงมีการสร้างภาพลกัษณ์และแบรนด์ของตนเองให้ชดัเจนเพื่อลูกคา้เกิด
การจดจ า แต่นอกจากท่ีกล่าวมาแลว้ยงัมีเทคนิคอีกหลาย ๆ ดา้นท่ีอยากแนะน าดงัน้ี 

1.ท าเลดีมีชยัไปกวา่คร่ึง ส่ิงแรกก่อนท่ีจะตดัสินใจเปิดร้านกาแฟสักร้านไดก้็คือ “ท าเล” ซ่ึงท าเลการ
เปิดร้านกาแฟท่ีดีควรจะมีผูค้นพลุกพล่านเดินผา่นหนา้ร้านอยูต่ลอดอยา่งในห้างสรรพสินคา้ ตลาด ถนนคน
เดิน รอบมหาวิทยาลยั โรงพยาบาล ฯลฯ เพื่อเป็นตวัเลือกให้กบัคนท่ีอาจเดินเม่ือยแลว้ อยากพกัขาพกัผอ่น
จะไดเ้ขา้ร้าน ทั้งน้ีควรตรวจสอบร้านคู่แข่งรอบขา้งดว้ย หากมีคู่แข่งควรสร้างจุดเด่นให้ร้านเพื่อท่ีลูกคา้จะ
ไดส้นใจร้านเรามากกวา่ร้านคู่แข่ง 

2. รสชาติของกาแฟตอ้งเร่ิดไวก่้อนเสมอการท่ีดึงคนใหเ้ขา้ร้านไดร้สชาติของกาแฟในทุก ๆ แกว้จดั
วา่ส าคญัอยา่งมาก ควรมีการเขา้เรียนฝึกชงกาแฟ เม่ือเรียนเสร็จก็ตอ้งขยนัฝึกชงบ่อย ๆ รวมถึงเลือกวตัถุดิบก็
ตอ้งดีและมีคุณภาพดว้ย เพื่อให้กาแฟออกมาอร่อยคงอยูใ่นใจลูกคา้จนตอ้งกลบัมาเยือนร้านอีกคร้ัง เปิดร้าน
แกแฟแต่ถา้กาแฟไม่อร่อยมนัก็ยงัไงอยูน่ะ 

3. เคร่ืองด่ืมและเมนูของหวานอ่ืนตอ้งมีดว้ยจริงอยู่ท่ีเป็นร้านกาแฟแต่จะให้มีแต่กาแฟเมนูเดียวก็
อาจท าให้ลูกคา้เบ่ือหน่ายเป็นได ้ดงันั้นเพื่อให้ร้านมีความน่าสนใจ ไม่น่าเบ่ือจึงควรมีเคร่ืองด่ืมและเมนูของ
หวานอ่ืนร่วมดว้ยอยา่งเคร่ืองด่ืมก็เช่น โกโก ้ชาเยน็ นมเยน็ ฯลฯ เมนูของหวานก็เช่น เคก้ ขนมปัง คุก๊ก้ี ฯลฯ 
ท่ีส าคญัควรท าขนมวนัต่อวนั เพื่อความปลอดภยัในการกิน และดึงดูดใหลู้กคา้อยากลองกินอะไรใหม่ ๆ 

4. สร้างมาตรฐานให้พนักงานพนกังานในรา้นคือตวัแปรส าคัญไม่นอ้ยซึ่งเราในฐานะเจา้ของรา้น
ควรสรา้งมาตรฐานเพ่ือใหก้ารบริการออกมามีประสิทธิภาพอาจจะฝึกพนักงานใหเ้ขา้ใจเรื่องกาแฟ รูจ้ัก
รสชาติ การรูจ้กัสายพนัธุก์าแฟ คดัเลือกเมล็ด ฯลฯ รวมทัง้สรา้งแรงจูงใจใหพ้นักงานในการท างานอย่าง
ยอดขายตามเปา้จะไดร้างวลั เป็นตน้ เสรมิสรา้งการบรกิารใหอ้อกมาดดีู 
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5. การบริการลูกคา้ให้ดีก็ส าคญันอกจากสร้างมาตรฐานให้พนกังานแลว้ อีกส่ิงหน่ึงท่ีจะท าให้ร้าน
กาแฟปังไดคื้อการบริการลูกคา้ ทั้งการใส่ใจรับรายการอาหาร เก็บโต๊ะสะอาดรวดเร็ว ยิม้แยม้ กล่าวทกัทาย
ทุกคร้ังท่ีมีลูกคา้เขา้ร้าน หรือเวลาท่ีลูกคา้สอบถามอะไรก็ตอบอย่างสุภาพท่ีสุด ฯลฯ อย่าแบ่งแยกลูกค้า
โดยเฉพาะภาพลกัษณ์ภายนอก ส่ิงน้ียอ่มสร้างความไม่พอใจให้กบัลูกคา้จนไม่กลบัมาร้านอีกเลยก็ได ้หรือ
บางคนอาจน าไปโพสต์แสดงความคิดเห็นลงโซเช่ียลให้ร้านดูเสียภาพพจน์ กลายเป็นความเสียหายท่ี
ประเมินค่าไม่ได ้

6. กระตุน้ยอดขายดว้ยวิธีต่าง ๆ การกระตุน้ยอดขายเป็นส่ิงท่ีจะช่วยให้ร้านกาแฟปังเช่นกนั คลา้ย
สร้างความรู้สึกดี ๆ พร้อมเชิญชวนลูกคา้เขา้ร้านทั้งลูกคา้ใหม่ ลูกคา้เก่า โดยอาจคิดโปรโมชั่น ซ้ือ 1 แก้ว 
แถม 1 หรือใหบ้ตัรสะสมแกว้พอครบก็มาแลกฟรี เป็นตน้ รับรองเลยวา่ลูกคา้ จะแวะเวยีนมาร้านอยูต่ลอด 

7. สร้างบรรยากาศท่ีดี ไม่ใช่แค่ร้านกาแฟทัว่ไป ยุคน้ีการไปร้านกาแฟไม่ใช่แค่ด่ืมเสร็จแลว้กลบัแต่
ลูกคา้หลายคนมีความคาดหวงัในดา้นอ่ืน ๆ ดว้ย เช่น ตอ้งการไปหามุมสงบ ๆ เพื่อนัง่ท  างาน, อยากไดก้าร
พกัผอ่นสุดชิลล์ ด่ืมกาแฟแลว้ถ่ายรูปเก๋ ๆ โพสตล์งโซเช่ียล เป็นตน้ สรุปง่าย ๆ คือ ร้านกาแฟ อาจกลายเป็น
อีกไลฟ์สไตลชี์วติหากคุณท าใหโ้ดนใจลูกคา้ไดเ้ม่ือไหร่ โอกาสจะมีลูกคา้ประจ าก็สูงมาก 

8. ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในร้าน ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีวา่มีตั้งแต่ห้องน ้ าแสนสะอาดให้เขา้, 
กระดาษทิชชูวางบนโตะ๊, Wi-Fi ใหใ้ชง้านไดอ้ยา่งเหมาะสม, มีปลัก๊ใหเ้สียบ ฯลฯ ซ่ึงส่ิงอ านวยความสะดวก
จะเสมือนเป็นการเอาใจลูกคา้ให้อยากนัง่ในร้านกาแฟนาน ๆ หลายคนพอนัง่นานจะดว้ยความเกรงใจหรือ
เร่ิมหิวกระหายจริง ๆ ก็อยากจะสั่งกาแฟ อาหาร หรือขนมอ่ืน ๆ มาไวบ้นโตะ๊ดว้ย 

9. จดัการกับระบบร้านอย่างมืออาชีพ การประกอบทุกธุรกิจอย่ามองแค่เร่ืองของยอดขายหรือ
ปริมาณลูกคา้อยา่งเดียว การจดัการดา้นบญัชีก็ส าคญั น่ีคือตวัวดัผลประกอบการวา่ส่ิงท่ีท ามาถูกทางธุระกิจ
อยู่รอดหรือไม่ หากก าไรไม่มีเลยแสดงว่าวิธีดงักล่าวอาจยงัไม่ไดผ้ลมากพอ ตอ้งพยายามปรับรูปแบบให้
เหมาะสม รวมถึงการเช็ควา่เงินท่ีเขา้-ออกถูกตอ้ง ไม่มีการร่ัวไหลไปในจุดอ่ืนๆ ระบบสตอ๊กวตัถุดิบท่ีซ้ือเขา้
ร้านต่างก็เป็นตน้ทุน ไหนจะตอ้งมีระบบจดัการบริหารเวลาท างานเขา้ออกของพนกังานประจ า พนักงาน
พาร์ทไทม์ จดัการกะ ขาดลามาสาย หากใช้ ทุกวนัน้ี app ท่ีเข้ามาช่วยจดัการร้านกาแฟเพื่อช่วย ค านวณ
เงินเดือน ลดเวลาบริหารจดัการพนกังานในร้านไดดี้มาก onedee.ai ก็ตอบโจทย ์แถมยงัใหท้ดลองใชฟ้รี 

10. ก้าวเข้าสู่โลกออนไลน์เพิ่มโอกาสเติบโต ร้ันจะมานั่งรอลูกค้าเข้าร้านอย่างเดียวก็คงไม่ได้
ประกอบกบัโลกออนไลน์สมยัน้ีคือช่องทางชั้นดีท่ีจะท าให้ร้านกาแฟของคุณประสบความส าเร็จ การเดินเขา้
สู่ช่องทางออนไลน์ เช่น ลงโฆษณาขายไวต้ามเวบ็ไซต ์หรือเปิดเพจร้าน เพื่อให้คนท่ีก าลงัหาร้านกาแฟนัง่ได้
เห็นร้านสวย ๆ มุมดี ๆ หรือมีบริการส่งตามหอพกั บริษัท ธนาคาร ฯลฯ ท่ีอยู่โดยรอบร้านจะช่วยเพิ่ม
ยอดขายไดโ้ดยไม่ตอ้งลงทุนหนกั ๆ เหมือนในอดีต 
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การอภิปรายผล 
 การวิจัยความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟ ร้านOrange Coffee จังหวัด
กรุงเทพมหานคร ไดส้รุปกลยทุธ์การตลาดท่ีใชใ้นธุรกิจร้านกาแฟ เพื่อด าเนินธูรกิจใหป้ระสบความส าเร็จได้
ดงัน้ี 

1.คุณค่าของผลิตภัณฑ์ (Value proposition) กาแฟแต่ละสายพนัธ์ุมีรสชาติและปริมาณคาเฟอีน
ต่างกนั เหมาะกบักลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่มต่างกนัไป  

2. ช่องทางการขาย (Channel) ช่องทางในการขายหลกัคือการขายผา่นทางหน้าร้าน โดยท าเลท่ีตั้ง
ของร้านจะอยูบ่นท าเลท่ีลูกคา้สามารถเขา้มาใชบ้ริการไดอ้ยา่งสะดวกสบาย 

3. ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relations) นอกจากการสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้ากับ
พนกังานในระหวา่งท่ีลูกคา้เขา้มาใช้บริการภายในร้านแลว้ ทางร้านจะมีการจดัท า Facebook Fanpage และ 
Instagram เพื่อให้เป็นช่องทางในการส่ือสารกบัลูกคา้อีกช่องทางหน่ึง เพื่อน าเสนอกิจกรรมส่งเสริมทางการ
ตลาดของร้านแลกเปล่ียนความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชบ้ริการ 

4. กิจกรรมหลัก (Key Activities) การคิดคน้กาแฟให้มีรสชาติตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
เพื่อสร้างความหลายหลายให้แก่ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ เพื่อให้ลูกคา้มัน่ใจในคุณภาพของวตัถุดิบท่ีทางร้าน
เลือกใชว้า่เป็นวตัถุท่ีมีคุณภาพ 

5. ทรัพยากรหลัก Key Resources  ทรัพยากรท่ีส าคญัของธุรกิจ คือ เคร่ืองด่ืมกาแฟท่ีมีรสชาติตรง
ตามตอ้งการของผูบ้ริโภค บริการของพนกังานท่ีจะสร้างความประทบัใจแก่ผูบ้ริโภค รวมทั้ง วตัถุดิบท่ีใชใ้น
การผลิตท่ีมีคุณภาพ 

6. พันธมิตร (Key Partners) คือกลุ่มผู ้ผลิตและจ าหน่ายว ัตถุดิบให้แก่ธุรกิจ  คงไว้ซ่ึงความ
สม ่าเสมอของคุณภาพและรสชาติ 

7. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Customer Segments) กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจคือ ลูกคา้กลุ่มวยัรุ่น
และวยัท างานท่ีท างาน ท่ีมีไลฟ์สไตลใ์นการใชค้าเฟ่เป็นสถานท่ีในการพกัผอ่นและพบปะสังสรรค ์

8. โครงสร้างต้นทุน (Cost Structures) ต้นทุนหลักของธุรกิจคือตน้ทุนด้านวตัถุดิบในการผลิต 
ตน้ทุนดา้นอุปกรณ์ ตน้ทุนค่าจา้งพนกังาน นอกจากนั้นยงัรวมถึงตน้ทุนค่าเช่าและตกแต่งร้าน 
9. รูปแบบของรายได้ (Revenue Streams) รายไดห้ลกัของธุรกิจมาจากการให้บริการอาหารและเคร่ืองด่ืม
ภายในร้าน 

 
ข้อเสนอแนะ  

 
การวิจัยความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟ ร้านOrange Coffee จังหวัด

กรุงเทพมหานคร ไดส้รุปกลยทุธ์ในการออกแบบนวตักรรมทางธุรกิจกาแฟในอนาคต 
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1.แนวคิดนวตักรรม 10 แบบ หรือ Ten Type of Innovation Framework เป็นกระบวนการออกแบบ
นวตักรรมรูปแบบหน่ึงท่ีจะช่วยให้เขา้ใจถึงความแตกต่างอย่างครอบคลุมในผลิตภณัฑ์หรือบริการ รวมถึง
กระบวนการ ภาพรวมของธุรกิจ ท่ีจะช่วยขยายกรอบวิธีคิดให้กวา้งข้ึนช่วยก าหนดแนวทางปัญหาท่ีชดัเจน 
เกิดความคิดท่ีครอบคลุม ขณะเดียวกันก็มองเห็นถึงส่ิงท่ีต้องแก้ไขหรือปัญหา หรือส่ิงท่ีต้องการสร้าง 
Innovation ใหดี้ข้ึนและชดัเจน แนวคิดนวตักรรม 10 แบบ แบ่งประเภทไดด้งัน้ี 

1.Profit Modelวธีิการโมเดลธุรกิจแบบใหม่ ๆ การสร้างรูปแบบโมเดลธุรกิจเพื่อให้มีรายไดเ้พิ่มข้ึน
หรือขายสินคา้ได้แพงข้ึน เพื่อสร้างก าไรมากข้ึน หรือเป็นวิธีการท่ีองค์กรจะเปล่ียนมูลค่า (Values) ของ
บริการใหเ้ป็นก าไร 

2. Network  มูลค่าท่ีถูกสร้างข้ึน โดยท างานร่วมกับฝ่ายอ่ืน ๆ เช่น บุคคลท่ีสาม (Third Party) ผู ้
จ  าหน่าย (Vender) 

3.Structure วธีิการจดัระเบียบสินทรัพย ์ทั้งมูลค่าและบุคลากร  
4.Process นวตักรรมในการพฒันากระบวนการการผลิตหรือบริการแบบใหม่ ๆ 
5.Product Performance ความสามารถของบริการหรือผลิตภณัฑ์ คุณสมบติั ประสิทธิภาพ 
6.Product System วธีิการสร้างมูลค่าเพิ่ม เช่น การเพิ่มส่วนเสริม บริการเสริม ให้กบัผลิตภณัฑแ์ละ

บริการ 
7.Service  บริการท่ีรวดเร็ว ง่าย สะดวกสบาย 
8.Channel  ช่องทางใหม่ ๆ ในการส่งมอบผลิตภณัฑ์หรือบริการให้ถึงมือผูบ้ริโภคหรือการติดต่อ

กบัลูกคา้ 
9.Brand นวตักรรมในการพฒันากระบวนการการผลิตหรือบริการแบบใหม่ ๆ 
10.Customer Experience  ประสบการณ์ใดท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคจดจ าบริการหรือผลิตภณัฑไ์ด ้
2.กลยุทธ์ของ Digital Business Models  องค์กรควรตดัสินใจด าเนินการลงทุนให้เร็วข้ึนกว่าแต่

ก่อน รวมถึงเปล่ียนแปลงระบบภายในเพื่อประเมินโครงการท่ีจะเขา้ไปลงทุน โดยพิจารณาถึงขอบเขตความ
เป็นไปไดข้องการน ากลยทุธ์ Buy, Build, Partner, Invest และ Incubate/Accelerate มาใช ้ 

3.กลยุทธ์การสร้างองค์กรแห่งนวัตกรรมด้วยแนวคิด Design Thinking  หมายถึง แนวคิด Design 
Thinking เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยให้องคก์รสามารถหา Insight ตั้งประเด็นปัญหา และพฒันา Solution ไดแ้มค้  า
นิยามของค าว่า Design Thinking จะแตกต่างกนัไปตามมุมมองของแต่ละคน แต่หลกัของ Design Thinking 
ท่ีไม่แตกต่างกนัก็คือ เป็นกระบวนการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมีพื้นฐานจากการเขา้ใจและรู้ถึงประสบการณ์ของ
ผูบ้ริโภค  (End User Experience) แล้วน ามาคิดอย่างเป็นระบบ  (Systems Thinking) เพื่อพัฒนาต้นแบบ
ออกมาทดลองตลาด (Interactive Prototyping) เม่ือได้รับฟีดแบ็กจากผูใ้ช้งานจริงหรือผู ้ท่ี เก่ียวข้องกับ
ผลิตภณัฑ์ (Stakeholder Feedback) จึงน ามาปรับปรุงและเขา้สู่กระบวนการผลิตเชิงพาณิชยต่์อไปเม่ือเป็น
เช่นนั้ น  จะน า Design Thinking มาผสมผสานกับการออกแบบนวตักรรมทางธุรกิจได้อย่างไร Design 
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Thinking เป็นกระบวนการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมีพื้นฐานจากการเขา้ใจและรู้ถึงประสบการณ์ของผูบ้ริโภค 
(End User Experience) แลว้น ามาคิดอยา่งเป็นระบบ (Systems Thinking)   
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