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บทคัดย่อ

	 งานวจิยันีว้ตัถปุระสงค์ เพือ่ศกึษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส�ำหรบัธุรกจิร้านกาแฟสดของนกั

ลงทุนไทยที่ลงทุนเองและเปิดสาขาในรูปแบบแฟรนไชน์ ในกรุงเทพมหานคร ของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น X 

และ Y ทั้งเพศชายและเพศหญิง โดยใช้วิธีการรวบรวมด้วยการสนทนากลุ่มกับผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญเพศชาย

และเพศหญิงเจนเนอเรชั่น X และเจนเนอเรชั่น Y จ�ำนวนทั้งสิ้น 32 คน ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ กาแฟสดต้อง 

มีรสชาติดี กลิ่นหอม รวมถึงสูตรเฉพาะ และปรับระดับความหวาน/ความเข้ม มีบรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสมทั้ง

เครื่องดื่มร้อนหรือเย็น และสร้างความเป็นเอกลักษณ์จากตราสินค้า จ�ำหน่ายเบเกอรี่ ไอศครีม ผลไม้ตาม

ฤดูกาล รวมถึงอาหารจานเดียว และของที่ระลึก ด้านราคา ราคาของกาแฟสดควรอยู่ที่ราคาประมาณ 30-

60 บาท และควรเพิ่มราคา เมื่อเพิ่มเครื่องตกแต่งเครื่องดื่มหรือส่วนผสมอื่นๆ ที่นอกเหนือจากสูตรปกติ 

ด้านการจัดจ�ำหน่าย ควรเพิ่มช่องทางการขายทางออนไลน์ เช่น เว็บไซด์ Facebook Line หรือทางสื่อโซ

เชี่ยลอื่นๆ พร้อมทั้งบริการส่งถึงที่ โดยธุรกิจกาแฟสดควรเปิดร่วมกับธุรกิจอื่นๆ เช่น โรงภาพยนต์ ร้าน

หนังสือ หรือคาร์แคร์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรจัดรายการส่งเสริมการขายในลักษณะส่วนลด สะสม

แต้ม แลกของรางวลั และในช่วงเทศกาลต่างๆ โดยการจดัท�ำสือ่โฆษณาประชาสมัพนัธ์ทางสือ่โซเชีย่ลต่างๆ 

เช่น เว็บไซด์ Facebook Line และทางโทรทัศน์ ด้านบุคลากร การให้บริการของพนักงาน ต้องยิ้มแย้ม 

แจ่มใส พูดไพเราะ น�้ำเสียงจริงใจ มีความสุภาพ เอาใจใส่ลูกค้า และควรมีการประเมินแบบเอกสารและกด

ปุ่มประเมินการบริการ ส�ำหรับการแต่งกายของพนักงานควรสวมแบบฟอร์มที่มี ตราสินค้าและเก็บผมให้

เรยีบร้อย สวมผ้ากนัเป้ือน ด้านกระบวนการให้บรกิาร ควรกล่าว ค�ำทกัทายว่า “สวสัดค่ีะ/ครบั” หรอื “สวัสดี

ค่ะ/ครบั”..(ชือ่ร้าน).. ยนิดต้ีอนรบั และมกีารให้ค�ำแนะน�ำต่างๆ ทีเ่ป็นประโยชน์กบัลกูค้า ระยะเวลาทีเ่หมาะ

สมในการรอรับเครื่องดื่มประมาณ 5-10 นาที ด้านลักษณะด้านกายภาพ การตกแต่งร้านต้องมีความเป็น
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เอกลักษณ์เฉพาะของร้าน มีความโดดเด่นและแตกต่าง สร้างบรรยากาศที่ดี อบอุ่น สบายตา รู้สึก ผ่อน

คลาย รวมถึงบริการเสริม คือ บริการอินเตอร์เน็ต WiFi ห้องน�้ำ ส�ำหรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ

ค�ำส�ำคัญ:  ส่วนประสมทางการตลาด, ธุรกิจร้านกาแฟ, เจนเนอเรชั่น X, เจนเนอเรชั่น Y

Abstract

	 The purpose of this qualitative research project was to evaluate marketing mix factors  

suitable for a Thai investor and owner of a fresh coffee shop franchise in Bangkok. The target 

customer base was people of generation X and Y in both sexes. The data were collected via 

Focus group discussions with 32 key informants of men and women of generation X and Y. The 

outcome of the research showed the fresh coffee must have great taste, aroma, and be made 

“especially for you”.   The customer must be able to adjust the level of sweetness/intensity.  

Product packaging must be capable of containing both cold/hot served products and must  

standout while containing brand identity. The shop should also sell baked goods, ice-cream,  

seasonal fruit, have an a la carte menu, and souvenirs. The price should be between 30-60 Baht.  

The price should be tabulated each time the customer orders extra toppings or other special 

mixes in addition to those provided as standard ingredients. Distribution channels should be  

expanded to include online distribution such as Websites, Facebook, Line, or other social media. 

Local delivery service is required. The coffee shop business should be opened in combination with 

other businesses such as a Cinema, book store, or Car care. As for promotional discounts,  

loyalty score accumulation, and/or prize redemption are preferred. Various media such as on 

Website, Facebook, Line, or other social media should be used for seasonal promotions. Staff 

must be welcoming, have a positive attitude, great voice tone, polite, and attentive to customer. 

There should be a button that provides service evaluation of the staff. Staff clothing should involve 

a uniform with brand logo, hair tidied, and apron worn. On service, the staff should welcome the 

guest with the word “Hello sir/madam” or “Hello sir/madam, welcome to….(shop name)… ”. The 

staff should introduce any promotional benefits. Waiting time for the drink should be 5-10 minutes. 

On shop appearance, the décor must be outstanding and contain brand identity. It must reflect a 

warm, relaxed, and comfortable environment. Complimentary service should include free WiFi and 

restroom.

Keywords:	 Marketing Mix Factors, Coffee Shop Business, Generation X, Generation Y 
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บทน�ำ

	 การลงทนุท�ำธรุกจิร้านกาแฟถอืเป็นธรุกจิที่      

นักลงทุนสนใจเป็นอย่างมากเพราะเป็นธุรกิจที่ท�ำ

ง่าย    ได้ก�ำไรด ีและกาแฟเป็นเครือ่งดืม่ทีผู่บ้รโิภค

นิยมรับประทาน จากข้อมูลของสถาบันอาหารระบุ

ว่าในช่วงเวลา 5 ปี ที่ผ่านมาธุรกิจร้านกาแฟมีการ

เติบโตเฉลี่ยร้อยละ 5.4 ต่อปี จากปี 2553 มีมูลค่า

ทางการตลาด 14,083 ล้านบาท เพิ่มขึ้นเป็น 

17,400 ล้านบาท ในปี 2557 และมส่ีวนแบ่งทางการ

ตลาดของธุรกิจร้านกาแฟแบ่งเป็นร้านกาแฟระดับ

พรีเมียม ร้อยละ 30 ร้านกาแฟระดับกลาง ร้อยละ 

40 และร้านกาแฟระดับล่าง ร้อยละ 30 ธุรกิจร้าน

กาแฟจึงมีแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจเพิ่มขึ้น

อย่างต่อเนื่อง ซึ่งเป็นผลมาจากพฤติกรรมของผู้

บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมผู้บริโภคนิยมดื่ม

กาแฟส�ำเร็จรูป แต่ปัจจุบันผู้บริโภคได้หันมาดื่ม

กาแฟสดกันมากขึ้น โดยธุรกิจร้านกาแฟสด แบ่ง

เป็น 2 ประเภท ได้แก่ ประเภทแรก คือ “คอฟฟี่

ชอ็ป” (coffee shop) จะเน้นขายกาแฟเป็นหลกั อาจ

จะมีเบเกอรี่เป็นส่วนประกอบด้วยเล็กน้อย กลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมายของร้านกาแฟสดประเภทคอฟฟี่

ช็อป คือ คนรุ่นใหม่วัยท�ำงาน และนักศึกษา และ

ประเภทที่ 2 คือ “คาเฟ่” (Café) เป็นร้านกาแฟสด

ที่ขายอาหารประเภทอื่นควบคู่ไปด้วย ซึ่งมีได้ทั้ง

อาหารว่างและอาหารจานหลกั กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย

คอื คนท�ำงาน นกัศกึษา และครอบครวั ดงัแสดงใน

ภาพ 1.1 (สถาบันอาหาร, 2558)

ภาพ 1.1 แสดงมูลค่าตลาดธุรกิจกาแฟสดแบ่ง

ตามประเภท

ที่มา :  สถาบันอาหาร, 2558

	 รูปแบบของธุรกิจกาแฟสด มีอยู่ 3 รูปแบบ 

ได้แก่ รูปแบบที่ 1 เป็น ร้านกาแฟที่ตั้งอยู่ในพื้นที่

ส่วนตัว เรียกว่า สแตนอโลน (Stand Alone) รูป

แบบที่ 2 เป็นแบบมุมกาแฟ (Corner/Kiosk) และ

รูปแบบที่ 3 เป็นแบบรถเข็น/รถขายกาแฟ (Cart) 

ซึง่ธรุกจิร้านกาแฟสดยงัแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท  

(สถาบนัพฒันาวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 

2551) ดังนี้

	 1.	 ร ้านกาแฟท่ีเป็นแฟรนไชส์จากต่าง

ประเทศ ร้านกาแฟเหล่านี้ส่วนใหญ่เน้นกลุ่มลูกค้า

ระดับบน ตัวอย่างร้านกาแฟประเภทนี้คือ สตาร์บัคส์, 

ซูซูกิ, โอบองแปง, กลอเรีย, จีนส์ คอฟฟี่ส์ เป็นต้น

	 2.	 ร้านกาแฟของนักลงทุนต่างประเทศที่

เข้ามาสร้างแบรนด์ในไทยมีหลายรายเช่นกัน เน้น

กลุ่มนักศึกษาที่มีรายได้สูงและกลุ่มนักธุรกิจ คน

ท�ำงาน ตัวอย่างร้านกาแฟประเภทนี้ คือ คอฟฟี่

เวิลด์, คอฟฟี่บีนส์ เป็นต้น

	 3.	 ร้านกาแฟของนักลงทุนไทยทั้งที่ลงทุน

เองและเปิดสาขาในรปูแบบแฟรนไชส์ ร้านกาแฟใน

กลุม่นีม้หีลายขนาด ต้ังแต่ขนาดเลก็ไปจนถงึขนาด

ใหญ่ มุ่งเจาะกลุ่มลูกค้าระดับกลางไปจนถึงระดับ

บน ที่ เป ็นกลุ ่มคนท�ำงานและกลุ ่มครอบครัว 

ตวัอย่างร้านกาแฟประเภทนีค้อื ตราสนิค้า “ทรคูอฟ

ฟี่ ช็อป” “แบล็คแคนยอน” “ไนน์ตี้-โฟร์ คอฟฟี่” 

“กาแฟสดชาวดอย” เป็นต้น

	 4.	 ร้านกาแฟของคนไทยทีเ่ปิดร่วมกบัสถานี

บริการน�้ำมัน ร้านกาแฟเหล่านี้ เน้นกลุ่มลูกค้าที่

เป็นนักเดินทาง ราคากาแฟจะไม่สูงนัก กลุ่มนี้เน้น

การเป็นร้านสะดวกซือ้ทีข่ยายตัวไปพร้อมกบัสถานี

บรกิารน�ำ้มนั แบรนด์ดงัๆ ตวัอย่างร้านธรุกจิกาแฟ

ประเภทนี้ได้แก่ ร้านกาแฟ “คาเฟ่ อเมซอน” ที่เปิด

ในปั๊มน�้ำมัน ปตท. ร้านกาแฟ “อินทนิล” ในปั้มน�้ำ

มันบางจาก เป็นต้น 

	 แนวโน้มการบริโภคกาแฟของชาวไทยยัง

สามารถ มีโอกาสพัฒนาได้เพิ่มขึ้น ท�ำให้ธุรกิจร้าน

กาแฟสดประเภทคอฟฟ่ีชอ็ปในประเทศไทยมภีาวะ

การแข่งขันท่ีรุนแรงเพิ่มมากขึ้น ซึ่งส ่วนแบ่ง
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ทางการตลาดของธรุกจิในรปูแบบแฟรนไชส์ มมีาก

ถึงร้อยละ 75 ของมูลค่าตลาดคอฟฟี่ช็อปทั้งหมด 

โดยการลงทุนของผู้ประกอบการควรค�ำนึงถึงส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีจะน�ำมาพัฒนาเป็นกลยุทธ์

ในการท�ำธรุกจิ คอื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 

ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) การส่งเสริมการ

ตลาด (Promotion) พนกังาน (People) กระบวนการ

ให้บริการ (Process) และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 

(Physical Evidence) ซึ่งหมายถึง ผลิตภัณฑ์ 

(Product) หมายถึง สิ่งใดก็ตามที่เสนอขายให้แก่

ตลาด เพือ่สร้างความสนใจ การเป็นเจ้าของ การใช้ 

หรอืการบรโิภค โดยจะตอบสนองความต้องการและ

ความจ�ำเป็น อย่างไรกต็ามผลติภณัฑ์มไิด้หมายถงึ

เพียงแค่สินค้าที่จับต้องได้ แต่ผลิตภัณฑ์จะหมาย

ถึง วัตถุทางกายภาพ บริการ เหตุการณ์ บุคคล 

สถานที่ องค์การ แนวความคิด หรือสิ่งต่างๆ 

เป็นต้น (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช และคณะ, 2554)  

ราคา (Price) หมายถึง จ�ำนวนเงินที่คิดส�ำหรับค่า

สินค้าหรือบริการ ที่ผู้บริโภคยอมจ่าย เพื่อแลกกับ

ผลประโยชน์ทีไ่ด้รบัของการมหีรอืการใช้สนิค้าหรอื

บรกิาร (วารณุ ีตนัตวิงศ์วาณชิ และคณะ, 2554) ซึง่

การก�ำหนดราคานัน้มีหลายวธีิการ เช่น การก�ำหนด

ราคาจากต้นทุน การก�ำหนดราคาจากการแข่งขัน 

และการก�ำหนดราคาจากการรับรู ้ในคุณค่าของ

ผลิตภัณฑ์ของลูกค้า ซ่ึงท�ำได้โดยก�ำหนดราคาค่า

บรกิารบนพืน้ฐานของการรบัรูใ้นคณุค่าการบรกิาร

ของลูกค้าเป้าหมายแต่ละกลุ่ม โดยพิจารณาจาก

ปัจจัยที่ส�ำคัญต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับผู้บริโภค ได้แก่ 

ความสามารถและความเตม็ใจในการจ่ายเงนิของผู้

บรโิภค รสนยิมและความต้องการของผูบ้รโิภค และ

ระดับความรู้   ของผู้บริโภคเกี่ยวกับบริการที่จะได้

รับ เป็นต้น (ธีรกิต นวรัตน ณ อยุธยา, 2547) ช่อง

ทางการจดัจ�ำหน่าย (Distribution) หรอืการจดั

จ�ำหน่าย (Place) เป็นการเลือกท�ำเลที่ตั้ง (Loca-

tion) การเลอืกท�ำเลทีต่ัง้ของธรุกจิบรกิารเป็นปัจจัย

ที่มีความส�ำคัญต่อความส�ำเร็จของธุรกิจมาก โดย

เฉพาะธุรกิจบริการที่ผู้บริโภคต้องไปรับบริการใน

สถานที่ที่ผู้ให้บริการจัดไว้ เนื่องจากท�ำเลที่ตั้งเป็น

ปัจจัยในการก�ำหนดกลุ่มของลูกค้าที่จะเข้ามารับ

บรกิาร ดงันัน้ จดุบรกิารหรอืสถานทีต้ั่งต้องสามารถ

ครอบคลมุพืน้ทีใ่ห้บรกิารกลุม่เป้าหมายได้มากทีส่ดุ 

รวมทัง้ค�ำนงึถงึสถานทีต่ัง้ของคูแ่ข่งด้วย ทัง้นีท้�ำเล

ที่ตั้งมีความส�ำคัญแตกต่างกันไปในธุรกิจบริการ

แต่ละประเภท (วุฒิ สุขเจริญ, 2555) ซึ่งการจัด

จ�ำหน่ายยังต้องค�ำนึงถึง การเข้าถึงได้ หมายถึง 

ความง่ายและความสะดวกสบาย ในการซื้อ ในการ

ใช้ หรอืในการรบับรกิาร เนือ่งจากบรกิารมลีกัษณะ

พิเศษที่ส�ำคัญประการหนึ่งคือ การผลิตและการ

บริโภคจะเกิดขึ้นพร้อมๆ กัน ไม่สามารถแยกออก

จากกันได้และความพร้อมท่ีจะให้บริการ หมายถึง 

ระดับความพร้อมในการให้บริการแก่ลูกค้า ซึ่งจะ

ท�ำให้ลูกค้าสามารถซื้อ ใช้ หรือรับบริการได้ ดังนั้น 

สิ่งท่ีส�ำคัญคือ การบริการจะต้องพร้อมที่จะให้

บริการแก่ลูกค้าในสถานท่ีและในเวลาท่ีลูกค้า

ต้องการจะใช้บริการเสมอ (ธรีกติ นวรตัน ณ อยธุยา, 

2547) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

หมายถึง การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการ

ท�ำได้ในทกุรปูแบบ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา    การ

ประชาสัมพันธ์ การให้ข่าว การลดแลกแจกแถม 

การตลาดทางตรงผ่านส่ือต่างๆ ซึ่งการบริการที่

ต ้องการเจาะลูกค ้าระดับสูง ต ้องอาศัยการ

ประชาสัมพันธ์ช่วยสร้างภาพลักษณ์ ส่วนการ

บริการที่ต้องการเจาะลูกค้าระดับกลางและระดับ

ล่าง ซึง่เน้นราคาค่อนข้างต�ำ่ ต้องอาศยัการลดแลก

แจกแถม ส�ำหรบัการส่งเสรมิการตลาดทีน่ยิมใช้ คอื 

โครงการสะสมคะแนน การลดราคาโดยใช้ช่วงเวลา 

การสมัครเป็นสมาชิก การขายบัตรใช้บริการล่วง

หน้า เป็นต้น (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช และคณะ, 

2554) พนักงาน (People) ประกอบด้วยบุคคล

ทั้งหมดในองค์กรที่ให้บริการนั้น ซึ่งรวมต้ังแต่

เจ้าของ ผูบ้รหิาร พนกังานในทกุระดับ ซึง่บคุคลดัง

กล่าวท้ังหมดมีผลต่อคุณภาพของการให้บริการ 

เช่น เจ้าของและผู้บริหารมีส่วนส�ำคัญอย่างมากใน
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การก�ำหนดนโยบายในการให้บริการ การก�ำหนด

อ�ำนาจหน้าที่และความรับผิดชอบของพนักงานใน

ทุกระดับ กระบวนการในการให้บริการรวมถึง การ

แก้ไขปรับปรุงการให้บริการ ในด้านพนักงานผู้ให้

บริการและพนักงานในส่วนสนับสนุนเป็นบุคคลที่

ต้องพบปะและให้บริการกับลูกค้าโดยตรง และ

พนักงานในส่วนสนับสนุนก็จะท�ำหน้าท่ีให้การ

สนับสนุนงานด้านต่างๆ ท่ีจะท�ำให้การบริการน้ัน

ครบถ้วนสมบรูณ์ (วารุณ ีตนัตวิงศ์วาณชิ และคณะ, 

2554) กระบวนการให้บริการ (Process) เป็น

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส�ำคัญมากต้อง

อาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือทัน

สมยัในการท�ำให้เกดิกระบวนการทีส่ามารถส่งมอบ

บริการที่มีคุณภาพได้ เน่ืองจากการให้บริการโดย

ทั่วไปมักจะประกอบด้วยหลายขั้นตอน ได้แก่ การ

ต้อนรับ การสอบถามข้อมูลเบื้องต้น การให้บริการ

ตามความต้องการ การช�ำระเงิน เป็นต้น ซ่ึงใน

แต่ละขัน้ตอนต้องประสานเชือ่มโยงกนัอย่างด ีหาก

มีขั้นตอนใดไม่ดีแม้แต่ขั้นตอนเดียวย่อมท�ำให้การ

บรกิารไม่เป็นทีป่ระทบัใจแก่ลกูค้า (วารณุ ีตนัติวงศ์

วาณิช และคณะ,2554) ในกระบวนการให้บริการ

นัน้ การขายทีต้่องใช้พนกังานขายเกีย่วข้องกบัการ

มีปฏิสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าและพนักงาน ซึ่งต้องมี

ส่วนในการเสรมิสร้างความสมัพนัธ์ทีด่ต่ีอกนั ถอืว่า

เป็นส่วนส�ำคญัของการให้บรกิาร (ธีรกติ นวรตัน ณ 

อยุธยา, 2547) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Phys-

ical Evidence) ได้แก่ อาคารของธุรกิจบริการ 

เครื่องมือ และอุปกรณ์ เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์ 

เครื่องเอทีเอ็ม เคาร์เตอร์ให้บริการ การตกแต่ง

สถานที ่ลอ็บบ้ี ลานจอดรถ สวน ห้องน�ำ้ การตกแต่ง 

ป้ายประชาสมัพนัธ์ แบบฟอร์มต่างๆ สิง่ต่างๆ เหล่า

นี้เป็นสิ่งที่ลูกค้าใช้เป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพ

ของการให้บริการ กล่าวคือ ลูกค้าจะอาศัยสิ่ง

แวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจยัหนึง่ในการเลอืกใช้

บรกิาร ดงันัน้ สิง่แวดล้อมทางกายภาพยิง่ดหูรหูรา

และสวยงามเพียงใดบริการน่าจะมีคุณภาพตาม

ด้วย (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช และคณะ, 2554) 

	 จากข้อมูลท่ีกล่าวมา ผู้วิจัยจึงมีความสนใจ

ศกึษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส�ำหรบัธุรกจิ

ร้านกาแฟสดของนกัลงทนุไทยทีล่งทุนเองและเปิด

สาขาในรปูแบบแฟรนไชน์ ในกรุงเทพมหานคร เพือ่

ทราบถงึความต้องการของผูบ้รโิภคทีจ่ะน�ำไปสูก่าร

พฒันาและปรบัปรงุกลยุทธ์ในหลายๆ ด้าน เพือ่เพ่ิม

ความสามารถในการแข่งขนัของธรุกจิร้านกาแฟสด

ต่อไป

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(7P’s) ส�ำหรบัธรุกจิร้านกาแฟสดของนกัลงทนุไทย

ที่ลงทุนเองและเปิดสาขาในรูปแบบแฟรนไชน์ใน

กรุงเทพมหานคร

วิธีด�ำเนินการวิจัย

	 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) โดยใช้วธิกีารสนทนากลุม่ 

(Focus Group Discussion) ผูใ้ห้ข้อมลูส�ำคญั (Key 

Informants) มีอายุช่วงอายุระหว่าง 20-49 ปี 

จ�ำนวนทั้งสิ้น 32 คน ซึ่งบริโภคกาแฟสดของธุรกิจ

ร้านกาแฟของนักลงทุนไทยที่ลงทุนเองและเปิด

สาขาในรูปแบบแฟรนไชส์ ในกรุงเทพมหานคร 

ได้แก่ ตราสนิค้า “คาเฟ่ อเมซอน” “ทรคูอฟฟ่ี ชอ็ป” 

“ไนน์ตี้-โฟร์ คอฟฟี่” “กาแฟสด ชาวดอย” “แบล็ค

แคนยอน”  

	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวจิยั คอื ประเดน็ค�ำถาม

ในการสนทนากลุ่ม โดยมีขั้นตอนในการสร้างแนว

ค�ำถามในการสนทนา ดังนี้ 

	 1.	 ศกึษาข้อมูลจากเอกสารและการทบทวน

วรรณกรรมที่เก่ียวข้องกับงานวิจัย เพ่ือก�ำหนด

แนวคิดและขอบเขต

	 2.	 ด�ำเนินการสร ้างแนวค�ำถามในการ

สนทนาที่ได้ร่างไว้ เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อ

ขอค�ำแนะน�ำ
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	 3.	 น�ำแนวค�ำถามในการสนทนาปรับแก้ไข 

ตามค�ำแนะน�ำของอาจารย์ทีป่รกึษาและน�ำเสนอต่อ

ผู ้ทรงคุณวุฒิ เพ่ือตรวจสอบความถูกต้องและ

สมบูรณ์ ให้ได้คุณภาพของข้อค�ำถาม

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยด�ำเนินการ

สนทนากลุ่มด้วยตนเอง โดยใช้แนวค�ำถามในการ

สนทนาท่ีสร้างขึ้นกับผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ โดยผู้วิจัย

ด�ำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามขั้นตอนต่อไปนี้

	 1.	 ผู้วิจัยติดต่อประสานกับกลุ่มเป้าหมาย  

เพือ่นัดเวลา สถานที ่ทีจ่ะท�ำการเกบ็ข้อมูล และแจ้ง

วตัถปุระสงค์ของการท�ำวจิยัให้กบัผูเ้ข้าร่วมสนทนา 

เพื่อให้เข้าใจวัตถุประสงค์ของงานวิจัยตรงกัน

	 2.	 ผู ้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการ

สนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) กับกลุ่ม

ผูใ้ห้ข้อมูลส�ำคญั (Key Informants) เพือ่ให้ได้ข้อมลู

ที่หลากหลาย ครบถ้วน

	 3.	 บนัทกึการสนทนาในกระดาษและเครือ่ง

บันทึกเสียง

	 4.	 ก่อนการจบการสนทนากลุ่ม (Focus 

Group Discussion) ผู้วิจัยจะกล่าวสรุปจากการ

สนทนากลุ่มคร่าวๆ เมื่อสิ้นสุดการสนทนากลุ่ม 

กล่าวค�ำขอบคุณผู้ให้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์กับผู้

วิจัย และอธิบายถึงการบันทึกเสียงในการสนทนา

กลุม่ครัง้นีจ้ะถกูเกบ็เป็นความลบั และจะท�ำการลบ

ข้อมูลเสียงเมื่อการศึกษาสิ้นสุดลง

	 ความน่าเชื่อถือของข้อมูล เป็นการตรวจ

สอบความสอดคล้องเกีย่วกบัความเป็นจรงิและการ

ตคีวามของผูว้จิยั จงึได้ท�ำการตรวจสอบข้อมลูแบบ

สามเส้า (Triangulation) โดยมกีารตรวจสอบข้อมลู

ด้านวิธีการเก็บข้อมูล (Methodological triangula-

tion) จากการสนทนากลุ่ม พร้อมท้ังศึกษาข้อมูล

จากเอกสารประกอบทีไ่ด้มีการค้นคว้า เมือ่เสรจ็สิน้

การสนทนากลุม่ ผูวิ้จัยได้ท�ำการสรปุแนวค�ำตอบที่

ได้ในแต่ละประเด็น และถามยืนยันความถูกต้อง

ของข้อมูลต่อผู ้ให ้ข ้อมูลส�ำคัญในกลุ ่มอีกครั้ง  

(สุภางค์ จันทวานิช, 2553)

	 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยท�ำการวิเคราะห์

ข้อมูลจากที่รวบรวมได้จากการมาวิเคราะห์ข้อมูล

จากการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) 

โดยน�ำแนวทางของ Colaizzi มาเป็นแนวทางในการ

วเิคราะห์ ซึง่เป็นแนวทางทีไ่ด้รบัการยอมรบัและใช้

กนัอย่างแพร่หลาย (Colaizzi, 1978) มขีัน้ตอนดงันี้

	 1.	 น�ำข้อมูลที่ถอดความจากเครื่องบันทึก

เสียงจากการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discus-

sion) มาทบทวนหลายๆ ครั้ง เพื่อให้เกิดความ

เข้าใจในภาพรวมของข้อมลูทีไ่ด้มาและพจิารณาใน

ประเด็นที่ส�ำคัญ

	 	 1.1	 ถอดเทป ลดทอนข้อมูลต่างๆตาม

วัตถุประสงค์ ที่เป็นจุดที่สนใจ

	 	 1.2	 ย่อยและวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ โดย

การใส่รหัสข้อมูล (code)

	 	 1.3	 วิเคราะห์ข้อมูลและเรียบเรียงตาม

วัตถุประสงค์

	 	 1.4	 ตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล 

และยืนยันผลของข้อมูล

	 2.	 น�ำข้อมูลกลับมาอ่านพร้อมท้ังพิจารณา

อีกครั้งอย่างละเอียดและตีความหมายพร้อมทั้ง

ท�ำการจับประเด็นที่ส�ำคัญ

	 3.	 รวบรวมข้อความหรือประโยคที่มีความ

หมายเหมือนกันหรือใกล้เคียงกันมาไว้ในกลุ่ม

เดยีวกัน พร้อมทัง้สร้างหวัข้อสรปุตามประเดน็ของ

ค�ำถามในทุกๆ ด้าน

	 4.	 อธิบายรายละเอียดให้ครบถ้วน โดยการ

เขียนข้อความให้ต่อเนื่องและกลมกลืนกันระหว่าง

ข้อความหรอืประโยค ซึง่ในขัน้ตอนนีอ้าจจะท�ำการ

ตัดข้อความที่ไม่จ�ำเป็นออก

	 5.	 ใช ้วิ ธีการเขียนบรรยายในส่ิงที่ ได ้

รวบรวมข้อมูลจากการสนทนากลุ่มให้ละเอียดและ

ชดัเจน เพือ่แสดงให้เหน็ถงึข้อมูลทีไ่ด้รบัจากมาจาก

ความเป็นจริง

	 6.	 ตรวจสอบข้อมูลและสรุปแนวคิดที่ได้จา

การสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) เพื่อ

น�ำมาวางแผนกลยุทธ์ทางด้านธุรกิจต่อไป
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ผลการวิจัย

	 จากผลการสนทนากลุม่ของผูใ้ห้ข้อมลูส�ำคญั

สรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ส�ำหรับ

ธุรกิจร้านกาแฟสด มีรายละเอียด ดังนี้ 

	 1.	 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผู้ให้ข้อมูล

ส�ำคัญ ให้ความคิดเห็นว่า กาแฟสดต้องมีรสชาติที่

ดี มีกลิ่นหอมของกาแฟ มีให้เลือกหลากหลาย

รายการ ส�ำหรับรายการกาแฟสดหรือเครื่องดื่มที่

เป็นลักษณะสูตรเฉพาะของตัวบุคคล (special for 

you) นั้น ผู ้ให้ข้อมูลส�ำคัญมีความชื่นชอบการ

บรกิารลกัษณะนี ้เนือ่งจากสามารถตอบสนองความ

ต้องการของตนเองได้ และสามารถปรบัระดบัความ

หวาน/ความเข้มตามต้องการ เพื่อเพิ่มความหลาก

หลายให้กับผลิตภัณฑ์ รู้สึกถึงความพิเศษที่ทาง

ร้านมอบให้  ท�ำให้เกดิความประทบัใจและความพึง

พอใจเพิม่มากขึน้ ในส่วนของบรรจภุณัฑ์ทีใ่ส่กาแฟ

สดหรือเครื่องดื่มจะมีความแตกต่างระหว่างผู้ให้

ข้อมูลส�ำคัญกลุ่มเจนเนอเรชั่น X และกลุ่มเจนเนอ

เรชั่น Y โดยผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญกลุ่มเจนเนอเรชั่น X 

ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีความคิดเห็นกับบรรจุ

ภัณฑ์ที่ใส ่กาแฟสดหรือเครื่องดื่มแบบเดิมที่มี

ลักษณะเป็นแก้วว่ามีความเหมาะสมดี แต่การเพิ่ม

ตราสินค้าที่บรรจุภัณฑ์จะท�ำให้รู้สึกถึงความเป็น

เอกลกัษณ์มากข้ึนและมองถึงวตัถปุระสงค์ของการ

ใช้งานมากกว่ารูปแบบท่ีแปลกใหม่ แตกต่างจาก

เดิม เช่น เหยือก โหลแก้ว และเป็นบรรจุภัณฑ์ท่ี

สามารถรองรับวัตถุประสงค์ของการใช้งานได้

มากกว่า เช่น ใส่เคร่ืองดื่มได้ท้ังร้อนและเย็น แต่

ส�ำหรบัผูใ้ห้ข้อมลูส�ำคญักลุม่เจนเนอเรชัน่ Y ทัง้เพศ

ชายและเพศหญงิ จะให้ความสนใจไปทีบ่รรจภุณัฑ์

ทีม่รีปูแบบสวยงาม รปูแบบแปลกใหม่แตกต่างจาก

แก้วแบบเดมิๆมีลกัษณะเฉพาะของรปูแบบมากขึน้ 

เช่น บรรจุภัณฑ์สามารถปรับอุณหภูมิได้ บรรจุ

ภัณฑ์ที่สามารถใส่เครื่องดื่มได้หลายชนิดภายใน

บรรจุภัณฑ์เดียว ซ่ึงมีความน่าสนใจมากกว่ารูป

แบบเดิมๆ ส�ำหรับการเพ่ิมผลิตภัณฑ์หรือสินค้าท่ี

เข้ามาจ�ำหน่าย ทั้งผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญกลุ่มเจนเนอ

เรชั่น X และ Y เพศชายและเพศหญิง ให้ความคิด

เหน็ว่า การจ�ำหน่ายผลติภัณฑ์เบเกอรี ่เช่น ขนมปัง 

เค้ก คุก้กี ้เป็นสิง่ทีเ่หมาะสม แต่ต้องการให้เพิม่ของ

หวานแบบไทย ไอศครีม อาหารคาวจานเดียว อา

หารฟาสฟูด๊ ผลไม้ตามฤดกูาล เพือ่เพิม่ความหลาก

หลายให้กับทางร้าน ส่วนของสินค้าควรเพิ่มของที่

ระลึกที่มีรูปแบบเป็นเอกลักษณ์ของทางร้านเอง 

เช่น พวงกุญแจ ปากกา ที่ประทับตราสินค้า เพื่อ

เป็นการส่งเสริมการขายอีกช่องทางหนึ่ง

	 2.	 ราคา (Price) ผูใ้ห้ข้อมลูส�ำคญั ให้ความ

คิดเห็นว ่า ราคาของกาแฟสดควรอยู ่ที่ราคา

ประมาณ 30-60 บาท แต่ถ้าการต้ังราคาสูงกว่าช่วง

ราคานี้ จะให้ความส�ำคัญกับคุณภาพของวัตถุดิบ 

บรรจุภัณฑ์ที่ใส่ต้องเป็นที่ยอมรับและเหมาะสม

ส�ำหรบัการจ่ายราคาทีเ่พิม่ขึน้ และสามารถยอมรบั

การเพิ่มราคาส�ำหรับการเพิ่มเครื่องตกแต่งเครื่อง

ด่ืมหรือส่วนผสมอ่ืนๆ ที่นอกเหนือจากสูตรปกติ 

เนื่องจากการเพิ่มเติมส่วนผสมต่างๆ เป็นการเพิ่ม

เพื่อให้ได้รสชาติหรือความชอบตามต้องการ

	 3.	 การจัดจ�ำหน่าย (Place) ผู้ให้ข้อมูล

ส�ำคัญให้ความคิดเห็นว่า นอกเหนือจากมีการจัด

จ�ำหน่ายที่หน้าร้าน ควรเพิ่มช่องทางการขายทาง

ออนไลน์ เช่น เว็บไซด์ Facebook Line หรือทาง

ส่ือโซเชี่ยลอื่นๆ เพื่อให้ความสะดวกกับลูกค้ามาก

ขึ้น ลูกค้าสามารถส่ังซื้อได้หลายช่องทางและมี

บริการส่งถึงท่ี (Delivery) และธุรกิจกาแฟสดมี

ความเหมาะสมย่ิงท่ีจะเปิดกิจการควบคู่กับธุรกิจ

อื่นๆ เช่น โรงภาพยนต์ ร้านหนังสือ หรือคาร์แคร์ 

เพื่อเป็นการเพิ่มช่องทางในการขาย เนื่องจากการ

ท�ำธรุกจิควบคูก่นัสามารถเพิม่ฐานลกูค้าได้อกีทาง

หนึ่ง ตัวอย่างช่องทางที่แนะน�ำในการเปิดคู่กับ

ธุรกิจอ่ืนคือ โรงพยาบาล สถานท่ีออกก�ำลังกาย 

เป็นต้น

	 4.	 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ ให้ความคิดเห็นว่า การส่งเสริม

การตลาด โดยการให้ส่วนลด สะสมแต้มแลกของ
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รางวัล ซื้อ 1 ฟรี 1 เป็นรายการส่งเสริมการตลาดที่

ดีและมีความเหมาะสม แต่ควรให้เพิ่มเติมเกี่ยวกับ

รายการส่งเสริมการตลาดในช่วงเทศกาลต่างๆ เพ่ิม

มากขึ้นหรือเทศกาลวันส�ำคัญ เช่น วันเกิด วันครบ

รอบท�ำบัตรสมาชิกจะท�ำให้รู้สึกพิเศษ และประทับ

ใจมากยิ่งขึ้น ส�ำหรับสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ผู้

ให้ข้อมูลส�ำคัญ มีความคิดเห็นตรงกันว่าควรมีการ

โฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อโซเชี่ยลต่างๆ เช่น 

เว็บไซด์ Facebook Line เพราะสื่อเหล่านี้สามารถ

เข้าถงึได้โดยตรง และรวดเรว็ แต่กย็งัให้ความสนใจ

กับสื่อทางโทรทัศน์ เพราะเห็นภาพลักษณ์ของ

ผลิตภณัฑ์และสือ่ถงึอารมณ์ได้ ส�ำหรบัการน�ำเสนอ

รายการส่งเสริมการตลาดท่ีทางร้านมีการน�ำเสนอ

ผ่านช่องทางต่างๆ ให้กับลูกค้าโดยตรง ผู้ให้ข้อมูล

ส�ำคัญมีความคิดเห็นว่าเป็นบริการที่ดีแสดงถึง

ความใส่ใจและรูส้กึเป็นคนพเิศษทีท่างร้านจดจ�ำได้ 

แต่ต้องไม่น�ำเสนอมากเกินความจ�ำเป็น เพราะจะ

ท�ำให้เกิดความสับสน

	 5.	 บคุลากร (People) ผูใ้ห้ข้อมลูส�ำคญั ให้

ความคิดเห็นว่า การให้บริการแบบมีใจรักในการ

บรกิารนัน้ พนกังานต้องยิม้แย้ม แจ่มใส พูดไพเราะ 

น�ำ้เสยีงจรงิใจ มคีวามสภุาพในการให้บรกิาร เอาใจ

ใส่ลูกค้า และถ้าจดจ�ำช่ือของลูกค้าได้จะท�ำให้มี

ความประทับใจเป็นพิเศษ และในส่วนของรูปแบบ

การประเมินการให้บริการของพนักงาน ผู้ให้ข้อมูล

ส�ำคัญกลุ่มเจนเนอเรชั่น X และกลุ่มเจนเนอเรชั่น 

Y ให้ความคดิเหน็แตกต่างกนั คอื ผูใ้ห้ข้อมลูส�ำคญั

กลุ่มเจนเนอเรชัน่ X สนใจการประเมนิแบบรวดเรว็ 

ไม่ต้องกรอกเอกสารมากมาย ใช้วธิกีดปุม่ให้คะแนน

หรอืตดิดาวให้กบัพนกังานทีบ่รกิารด ีเพราะสะดวก 

รวดเร็ว ไม่เสียเวลา แต่ผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญกลุ่มเจน

เนอเรชั่น Y ให้ความเห็นว่า ควรมีแบบประเมินที่

เป็นกระดาษเพ่ือเขียนแสดงความคิดเห็น ให้ทาง

ร้านน�ำไปปรับปรุงได้ ส�ำหรับการแต่งกายของ

พนักงาน เห็นควรว่าสวมแบบฟอร์มที่มีตราสินค้า

ของร้านที่สื่อถึงเอกลักษณ์ของทางร้าน แต่งกาย

และดูแลทรงผมให้เรียบร้อย และมีผ้ากันเปื้อน

ส�ำหรับการปฏิบัติงานที่สะดวก ไม่ควรสวมเครื่อง

ประดบั หรอืพกอปุกรณ์มากเกนิไป เพราะท�ำให้เสยี

ภาพลักษณ์ส�ำหรับการบริการ แต่ถ้าช่วงเทศกาล

อาจจะเพิ่มสีสันรูปแบบของการแต่งกายตาม

เทศกาลได้ตามความเหมาะสม

	 6.	 กระบวนการให้บริการ (Process) ผู้

ให้ข้อมลูส�ำคญั ให้ความคดิเหน็ว่า การทกัทายโดย

การกล่าว ค�ำว่า “สวัสดีค่ะ/ครับ” เป็นค�ำทักทายที่ดี 

น่าฟัง และเหมาะสมในการต้อนรบัลกูค้าหรอืจะเพิม่

เติมเพื่อให้เกิดความประทับใจหรือจดจ�ำได้ คือ 

“สวสัดค่ีะ/ครบั” ยนิดต้ีอนรบั วนันีรั้บเครือ่งดืม่อะไร

ดีคะ/ครับ หรือ “สวัสดีค่ะ/ครับ” ...(ชื่อร้าน...)  ยินดี

ต้อนรับ วันนี้...(ชื่อลูกค้า...) รับเครื่องดื่มอะไรดีคะ/

ครับ ส�ำหรับขั้นตอนในการให้ค�ำแนะน�ำต่างๆ เช่น 

รายการเครื่องดื่ม เมนูพิเศษ รายการส่งเสริมการ

ขายต่างๆ พนกังานควรให้ค�ำแนะน�ำเสมอ เพือ่แจ้ง

ให้ลูกค้าทราบถึงรายละเอียดก่อนการตัดสินใจส่ัง

ซือ้ เป็นประโยชน์ทัง้ลกูค้าและพนกังาน ผูใ้ห้ข้อมลู

ส�ำคัญทุกกลุ่ม มีความคิดเห็นว่า ระยะเวลาการรอ

หลงัการสัง่เครือ่งดืม่ควรมรีะยะเวลาประมาณ 5-10 

นาท ีไม่ควรนานกว่านี ้และกระบวนการทีเ่หมาะสม

คือ การสั่งเครื่องด่ืมและช�ำระเงินก่อนได้รับเคร่ือง

ด่ืมเพราะจะได้ไม่เสียเวลาระหว่างรอการท�ำเครื่อง

ด่ืม โดยเพิ่มความสะดวกในการช�ำระเงินด้วยบัตร

เติมเงิน หรือช่องทางออนไลน์ที่มีให้ลูกค้าเลือก

ช�ำระเงินตามความต้องการ เป็นทางเลือกให้กับ

ลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

	 7.	 ลกัษณะดา้นกายภาพ (Physical Evi-

dence) ผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ ให้ความคิดเห็นว่า การ

ตกแต่งร้านเพื่อให้ดูโดดเด่น เป็นที่น่าสนใจ มี

บรรยากาศทีด่ ีอบอุน่ สบายตา รูส้กึผ่อนคลาย เป็น

ส่ิงที่ดึงดูดลูกค้าได้ดีมาก และต้องมีความเป็น

เอกลักษณ์เฉพาะของร้านจะเพิ่มความน่าสนใจให้

กับร้านอีกทางหน่ึง และส่วนท่ีเสริมเพื่อให้ลูกค้า

สนใจเข้าร ้านมากยิ่งขึ้น ได้แก่ การมีบริการ

อินเตอร์เน็ต WiFi ส�ำหรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 

มทีีน่ัง่พกัผ่อน มมีมุส�ำหรบัท�ำงาน ประชมุกลุม่เลก็ 
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หรือนัดพบปะกับ เพื่อน และบริการปลั๊กไฟส�ำหรับ

มอืถือและคอมพวิเตอร์ เนือ่งจากปัจจุบนัร้านกาแฟ

จะเป็นเหมือนสถานที่นัดพบ คุยงาน หรือทาน

อาหารมากขึ้น และมีห้องน�้ำสะอาดไว้บริการร่วม

ด้วย จะเป็นสิ่งที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการเพิ่มมากขึ้น

อภิปรายผล

	 จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการ

ตลาดส�ำหรับธุรกิจร้านกาแฟสดของนักลงทุนไทย

ที่ลงทุนเองและเปิดสาขาในรูปแบบแฟรนไชน ์

สามารถอภิปรายผลการศึกษากับวรรณกรรมที่

เกี่ยวข้อง ได้ดังต่อไปนี้ 

	 1.	 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จากการ

ศกึษาพบว่า ผลติภัณฑ์กาแฟสดต้องมรีสชาตทิีด่ ีมี

กลิ่นหอมของกาแฟ มีให้เลือกหลากหลายรายการ 

โดยสามารถปรับระดับความหวาน/ความเข้ม ได้

ตามความต้องการ และการมีสูตรเฉพาะของตัว

บุคคล (special for you) ท�ำให้รู้สึกถึงความพิเศษ

ทีท่างร้านมอบให้ เกดิความประทบัใจและความพงึ

พอใจเพิ่มมากขึ้น ทั้งนี้เพราะการด�ำเนินธุรกิจร้าน

กาแฟสด ผลิตภัณฑ์หลักคือ กาแฟสดต้องมี

คณุภาพทัง้ด้านกลิน่และรส เป็นทีย่อมรบัของลกูค้า 

รวมถึงบรรจุภัณฑ์ท่ีใส่กาแฟสดหรือเครื่องดื่ม ซึ่ง

ต้องเพิ่มความเป็นเอกลักษณ์ของธุรกิจ โดยมี

ตราสินค้าและรูปแบบที่สวยงาม ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวจิยัของ สวุพชัร สรุเชษฐพงษ์ (2558) ได้ศกึษา

เรื่อง ความคาดหวังของผู้บริโภคต่อส่วนประสม

ทางการตลาดของร้านกาแฟในอ�ำเภอเมอืง จงัหวดั

สมุทรสงคราม พบว่า ผู้บริโภคมีความคาดหวังต่อ

ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ของร้านกาแฟอยูใ่นระดบัมาก 

โดยระบุถึงปัจจัยย่อย คือ ด้านรสชาติของกาแฟ 

สูตรเฉพาะของกาแฟท่ีแตกต่างจากร้านอื่น ความ

หลากหลายของชนดิกาแฟ กลิน่หอมของกาแฟจาก

กรรมวิธีการชง รวมถึงด้านบรรจุภัณฑ์ของกาแฟ

สดและเครื่องด่ืม คือ ความหลากหลายของขนาด

แก้ว ความชัดเจนของตราสินค้าบนแก้วกาแฟ 

ความสวยงามของแก้วกาแฟ 

	 2.	 ด้านราคา (Price) จากการศกึษาพบว่า 

ราคาของกาแฟสดควรอยู่ที่ราคาประมาณ 30-60 

บาทต่อแก้ว และมีความคิดเห็นว่าควรเพิ่มราคา

ส�ำหรับการเพิ่มเครื่องตกแต่งเครื่องดื่มหรือส่วน

ผสมอืน่ๆ ทีน่อกเหนอืจากสตูรปกต ิอาจเป็นเพราะ

ราคาของกาแฟสดในท้องตลาดที่ผู้บริโภคซื้อรับ

ประทานเป็นประจ�ำ  คิดว่าราคาช่วงนี้เป็นช่วงที่

เหมาะสมเมือ่เทียบกบัคุณภาพของวตัถดุบิของทาง

ร้าน และการเพิ่มส่วนผสมนั้นผู้บริโภคยอมรับและ

พร้อมจ่ายเพิ่ม เพราะเป็นความต้องการท่ีเพิ่เติม

ของผู้บริโภคเองที่ต้องการเพิ่มรสชาติ หรือเพิ่ม

ความแปลกใหม่ของเครื่องดื่ม ซึ่งสอดคล้องกับ

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส�ำหรับธุรกิจ

บริการ (7P’s) ด้านราคา (Price) หมายถึง จ�ำนวน

เงนิทีค่ดิส�ำหรบัค่าสนิค้าหรอืบรกิาร ทีผู่บ้รโิภคยอม

จ่ายเพื่อแลกกับผลประโยชน์ที่ได้รับของการมีหรือ

การใช้สินค้าหรือบริการ (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช 

และคณะ, 2554) ซึ่งราคาเป็นส่วนในการตัดสินใจ

ในการซื้อหรือการใช้บริการของร้านกาแฟสด

	 3.	 ด้านการจัดจ�ำหน่าย (Place) จากการ

ศกึษาพบว่า ควรเพิม่ช่องทางการขายทางออนไลน์ 

เช่น เว็บไซด์ Facebook Line หรือทางสื่อโซเชี่ยล

อื่นๆ ที่นอกเหนือจากการจัดจ�ำหน่ายที่หน้าร้าน 

เพือ่ให้ความสะดวกกบัลกูค้ามากขึน้ ลกูค้าสามารถ

ส่ังซือ้ได้หลายช่องทาง และมบีริการส่งถงึที ่(Deliv-

ery) และสามารถเปิดกิจการธุรกิจกาแฟสดควบคู่

กับธุรกิจอื่นๆ เช่น โรงภาพยนต์ ร้านหนังสือ หรือ

คาร์แคร์ โรงพยาบาล สถานที่ออกก�ำลังกาย 

เป็นต้น ท้ังนี้เป็นเพราะในยุคปัจจุบันกระแสต่างๆ 

ที่ขยายวงกว้างในการด�ำเนินธุรกิจจะเกิดจาก

กระแสที่มาจากสื่อโซเซี่ยลต่างๆ มากที่สุด และจะ

บอกต่อกันอย่างรวดเร็ว เมื่อได้ทราบจากสื่อโซเซี่

ยลที่ตนเองติดตามอยู่ การด�ำเนินธุรกิจจึงจ�ำเป็น

ต้องอาศยัช่องทางนีใ้นการสือ่สารประชาสมัพนัธ์ให้

เข้าถึงกลุ่มลูกค้าให้มากที่สุด และการเปิดร่วมกับ

ธรุกจิอืน่ๆ เป็นการเพิม่ช่องทางการขายให้มากขึน้ 
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ยิ่งมีช่องทางการขายหลากหลาย รายได้ของธุรกิจ

ก็เพิ่มมากยิ่งขึ้น และยังเป็นการให้บริการที่เข้าถึง

ผู้บริโภคได้อย่างสะดวก รวดเร็ว สอดคล้องกับงาน

วิจัยของ นงนุช อุณอนันต์ (2557) ศึกษาเรื่อง 

พฤติกรรมผู้บรโิภคในการใช้บริการร้านกาแฟสด ใน

เขตธนบรุ ีกรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวาม

คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพ

รวมทั้ง 4 ด้าน ซึ่งด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย มา

เป็นอนัดบัแรก คอื ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซือ้ผลติภณัฑ์

กาแฟสดจากสถานที่ท�ำงาน/สถานศึกษาแสดงให้

เห็นว่า วิถีชีวิตของคนในสังคมปัจจุบันโดยเฉพาะ

สังคมเมืองที่เปล่ียนแปลงไปจากเดิมมีการใช้ชีวิต

แบบรบีเร่งของคนทีอ่ยูใ่นเมอืงหลวง เนือ่งจากเมือ่

ถงึทีท่�ำงานหรอืสถานศกึษาแล้วจึงไปซือ้กาแฟจาก

ร้านกาแฟสด เพือ่ทานร่วมกบัขนมปัง เบเกอรี ่ฯลฯ 

เป็นอาหารเช้าก่อนเข้าท�ำงานหรอืก่อนเข้าเรยีน ซึง่

ช่องทางที่มีความสะดวกต่อการจ�ำหน่ายสินค้า ผู้

บริโภคจะให้ความสนใจกับช่องทางนั้นมากที่สุด

	 4.	 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promo-

tion) จากการศึกษาพบว่า การส่งเสริมการตลาด 

โดยการให้ส่วนลด สะสมแต้มแลกของรางวัล ซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ครบรับฟรีเพ่ิมอีก เป็นรายการส่งเสริม

การตลาดที่ดีและมีความเหมาะสม และการจัด

รายการในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น  วนัสงกรานต์ วนั

เกดิ วนัครบรอบท�ำบตัรสมาชกิ ท�ำให้ผูบ้รโิภครูส้กึ

พเิศษและประทบัใจ ส�ำหรบัสือ่โฆษณาประชาสมัพันธ์ 

ในปัจจบุนัสือ่โซเชีย่ลต่างๆ เช่น เวบ็ไซด์ Facebook 

Line มีความส�ำคญัมากเพราะสือ่เหล่านีส้ามารถเข้า

ถึงได้โดยตรง และรวดเร็ว แต่การสื่อสารทาง

โทรทัศน์ ก็เป็นรูปแบบท่ีผู้บริโภคนิยมตลอดมา 

เพราะเห็นภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์และสื่อถึง

อารมณ์ของสนิค้าได้ ทัง้น้ีในการจดัรายการส่งเสริม

การตลาดที่ได้จัดอยู่ในปัจจุบัน ผู้บริโภครับทราบ

ข้อมูลที่หลากหลายของการส่งเสริมการตลาดจาก

การสื่อสารประชาสัมพันธ์ทางช่องทางต่างๆ ท้ังนี้

เพราะการจดัรายการส่งเสริมการขายเป็นปัจจัยทีผู่้

บริโภคชื่นชอบ และเป็นสิ่งกระตุ้นการซื้อของผู้

บริโภค ดังนั้นรูปแบบของการส่งเสริมการขาย

สามารถท�ำได้หลากหลายรูปแบบท่ีเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสม

ทางการตลาดส�ำหรับธุรกิจบริการ (7Ps) ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งการส่งเสริมการ

ตลาดของธุรกิจบริการท�ำได้ในทุกรูปแบบไม่ว่าจะ

เป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การให้ข่าว 

การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผ่านส่ือ

ต่างๆ ส�ำหรับการส่งเสริมการตลาดที่นิยมใช้คือ 

การสะสมคะแนน การลดราคาโดยใช้ช่วงเวลา การ

สมัครเป็นสมาชิก การขายบัตรใช้บริการล่วงหน้า 

เป็นต้น (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช และคณะ, 2554)

	 5.	 ด้านบุคลากร (People) จากการศึกษา

พบว่า การให้บริการแบบมีใจรักในการบริการที่

ต้องการ คือ พนักงานต้องยิ้มแย้ม แจ่มใส พูด

ไพเราะ น�้ำเสียงจริงใจ มีความสุภาพในการให้

บรกิาร เอาใจใส่ลกูค้า และถ้าจดจ�ำชือ่ของลกูค้าได้

จะท�ำให้มีความประทับใจเป็นพิเศษและสวมแบบ

ฟอร์มทีม่ตีราสนิค้าของร้าน ทีส่ือ่ถงึเอกลกัษณ์ของ

ทางร้าน แต่งกายและดูแลทรงผมให้เรียบร้อย และ

มผ้ีากนัเป้ือนส�ำหรบัการปฏบิตังิานทีส่ะดวก ไม่ควร

สวมเครื่องประดับ หรือพกอุปกรณ์มากเกินไป 

เพราะท�ำเสียภาพลักษณ์ส�ำหรับการบริการ ท้ังนี้

เพราะการท�ำธุรกิจร้านกาแฟสด ต้องค�ำนึงถึงด้าน

การบริการเป็นส�ำคัญ ในที่นี้คือพนักงานที่ให้การ

บริการแก่ลูกค้าต้องมีใจในการให้บริการ เต็มใจ 

จริงใจ มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี เพื่อให้ลูกค้าเกิดความ

ประทับใจและกลับมาใช้บริการซ�้ำอีก รวมถึงการ

บอกต่อกับเพื่อนหรือคนรู้จัก ซึ่งเป็นช่องทางการ

ประชาสัมพันธ์ให้กับทางร้านอีกช่องทางหนึ่ง 

สอดคล้องกับงานวิจัยของ กานต์ชนิตา โข่ค้างพลู 

(2558)ได้ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟ

สดของนักศึกษามหาวิทยาลัยสยาม พบว่า ปัจจัย

ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟสด ผู้บริโภคส่วน

ใหญ่ให้ความส�ำคัญในด้านบริการ ในระดับมาก ซึ่ง

เป็นเรื่องของความถูกต้องในการช�ำระเงิน ความ

สภุาพและความเป็นกนัเองของพนกังานและความ
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รวดเรว็ในการเสร์ิฟกาแฟสด และสอดคล้องกบังาน

วิจัยของ กาญจนา จันทะพันธ์ (2559) ปัจจัยที่มี

ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้าน

กาแฟคาเฟ่ อเมซอน ใน สถานีบริการน�้ำมัน ปตท. 

เขตบางแค ของผู้บริโภค พบว่า ระดับความส�ำคัญ

ของปัจจัยส ่วนประสมการตลาดบริการด ้าน

บุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดับความส�ำคัญมาก 

เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าให้ความส�ำคัญเรื่อง

พนกังานมอีธัยาศยัด ีในการต้อนรับลกูค้ามากทีส่ดุ

	 6.	 ด้านกระบวนการให้บรกิาร (Process)  

จากการศึกษาพบว่า การทักทายโดยการกล่าว ค�ำ

ว่า “สวัสดีค่ะ/ครับ” เป็นค�ำทักทายที่ดี น่าฟัง และ

เหมาะสมในการต้อนรับลูกค้า หรือจะเพิ่มเติมเพื่อ

ให้เกิดความประทับใจหรือจดจ�ำได้ คือ “สวัสดีค่ะ/

ครับ” ยินดีต้อนรับ วันนี้รับเครื่องดื่มอะไรดีคะ/ครับ 

ส�ำหรับขั้นตอนในการให้ค�ำแนะน�ำต่างๆ เช่น 

รายการเครื่องดื่ม เมนูพิเศษ รายการส่งเสริมการ

ขายต่างๆ พนกังานควรให้ค�ำแนะน�ำเสมอ เพ่ือแจ้ง

ให้ลูกค้าทราบถึงรายละเอียดก่อนการตัดสินใจสั่ง

ซื้อ ซึ่งระยะเวลาหลังการสั่งเครื่องดื่ม ควรมีระยะ

เวลา 5-10 นาที โดยท�ำการช�ำระค่าเครื่องดื่มก่อน

รับเคร่ืองดื่ม เพื่อความสะดวกรวดเร็ว ทั้งนี้ใน

กระบวนการให้บรกิารนัน้ ธรุกจิหลายธรุกจิจะสร้าง

กระบวนการนีข้ึน้ เพือ่ให้ลกูค้าได้เหน็ถงึความแตก

ต่างให้กับธุรกิจของตนเอง เพื่อให้เกิดความจดจ�ำ

และประทบัใจของลกูค้า เช่น การทกัทาย การกล่าว

ลา หรือการให้ค�ำแนะน�ำประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับ 

กระบวนการในการรอรบัเครือ่งดืม่ทีส่ะดวก รวดเรว็ 

หรือการช�ำระเงินที่ถูกต้อง สร้างความมั่นใจให้กับ

ลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสมทางการ

ตลาดส�ำหรับธุรกิจบริการ (7Ps) ด้านกระบวนการ

ให้บรกิาร (Process) โดยกระบวนการทีส่ามารถส่ง

มอบบริการที่มีคุณภาพได้ เนื่องจากการให้บริการ

โดยทั่วไปมักจะประกอบด้วยหลายขั้นตอน ได้แก่ 

การต้อนรับ การสอบถามข้อมูลเบื้องต้น การให้

บรกิารตามความต้องการ การช�ำระเงนิ เป็นต้น  ซึง่

ในแต่ละขั้นตอนต้องประสานเชื่อมโยงกันอย่างดี 

หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแม้แต่ขั้นตอนเดียวย่อมท�ำให้

การบรกิารไม่เป็นทีป่ระทบัใจแก่ลกูค้า (วารณุ ีตนัติ

วงศ์วาณิช และคณะ, 2554) และสอดคล้องกับงาน

วิจัยของ ณัฐกานต์ พันธ์สวัสด์ิ (2558) ได้ศึกษา

เรือ่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อ

ความพึงพอใจของลูกค้าร้านกาแฟในเขตชิดลม 

กรุงเทพมหานคร พบว่า ความพึงพอใจของลูกค้า

ร้านกาแฟในเขตชิดลม กรุงเทพมหานคร โดยรวม

กับร้านกาแฟแห่งนี้มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก และ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความพึง

พอใจของผู้บริโภค คือ ด้านกระบวนการ ในหัวข้อ

มีบริการน�้ำดื่มให้กับลูกค้า และมีมาตรฐานความ

สะอาด ความสะดวก รวดเร็ว ในการให้บริการ

	 7.	 ด้านลกัษณะด้านกายภาพ (Physical 

Evidence) จากการศึกษาพบว่า การตกแต่งร้าน

เพื่อให้  ดูโดดเด่น เป็นที่น่าสนใจ มีบรรยากาศที่ดี 

อบอุ่น สบายตา รู้สึกผ่อนคลาย เป็นส่ิงที่ดึงดูด

ลูกค้าได้ดีเป็นอย่างมาก และต้องมีความเป็น

เอกลักษณ์เฉพาะของร้าน จะเพิ่มความน่าสนใจให้

กับร้านอีกทางหนึ่ง และต้องมีบริการอินเตอร์เน็ต 

WiFi ส�ำหรบัลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิาร มทีีน่ัง่พกัผ่อน 

มีมุมส�ำหรับท�ำงาน ประชุมกลุ่มเล็ก หรือนัดพบปะ

กับ เพื่อน และบริการปลั๊กไฟส�ำหรับมือถือและ

คอมพิวเตอร์ เนื่องจากปัจจุบันร้านกาแฟจะเป็น

เหมอืนสถานทีน่ดัพบ คยุงาน หรอืทานอาหารมาก

ขึ้น และมีห้องน�้ำสะอาดไว้บริการร่วมด้วย จะเป็น

ส่ิงท่ีลูกค้าจะเข้ามาใช้บริการเพิ่มมากขึ้น อาจเป็น

เพราะผู ้บริโภคในมีการรับประทานอาหารและ

เครื่องดื่มตามสถานที่ต่างๆมากขึ้น มีการท�ำงาน

นอกสถานที่มากขึ้น และส่ิงส�ำคัญมากในปัจจุบัน 

คือ การใช้อินเตอร์เน็ตในการสื่อสาร การหาข้อมูล 

การท�ำงานด้านต่างๆ สถานที่ในการให้บริการจึง

ต้องมีภาพลักษณ์ท่ีดี การตกแต่งสวยงาม มี

บรรยากาศดี มีบริการเสริมต่างๆ แบบท่ีผู้บริโภค

ต้องการ เมื่อสถานที่นั้นท�ำให้ผู้บริโภคประทับใจ 

โดยการพาครอบครัว เพื่อน คนรู้จัก กลับมาใช้

บริการอีก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ไพลิน 
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บรรพโต (2556) ท่ีได้ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการ

บรโิภคกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

พบว่า ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญัต่อระดบัคณุภาพการ

ให้บริการของร้านกาแฟมากที่สด และบรรยากาศ

การตกแต่งทัง้ภายในและภายนอกร้านกาแฟสด ซึง่

สอดคล้องกบัแนวโน้มพฤตกิรรมผูบ้ริโภคในอนาคต 

(วุฒิ สุขเจริญ, 2555) โดยพบว่า ผู้บริโภคมีความ

สนใจและใช้ข้อมูลจากเว็บไซต์มากขึ้นการเข้าถึง

อินเตอร์เน็ตได้สะดวกขึ้น ส่งผลให้ผู้บริโภคหันมา

ใช้ประโยชน์จากเว็บไซต์มากขึ้น เช่น การค้นหา

สนิค้า การสัง่ซือ้สนิค้า การค้นหาความคดิเหน็จาก

ผู้มีประสบการณ์ตรงจากการใช้สินค้า เป็นต้น

ข้อเสนอแนะ

	 1.	 ในส่วนของบรรจภุณัฑ์ทีใ่ส่กาแฟสดหรอื

เครื่องดื่ม ผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่น X และผู้

บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่น Y มีความคิดเห็นที่แตก

ต่างกัน โดยผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่น X ควรเน้น

รูปแบบของบรรจุภัณฑ์ที่เน้นประโยชน์ในการใช้ที่

เหมาะสม คือ ส�ำหรับใส่เครื่องดื่มร้อน ต้องมีที่จับ

ป้องกันร้อน และส�ำหรับใส่เครื่องดื่มเย็น ต้องมีที่

รองรับหยดน�้ำละลาย ส�ำหรับบริโภคกลุ่มเจนเนอ

เรชั่น Y ควรออกแบบให้บรรจุภัณฑ์ท่ีใส่กาแฟสด

หรือเครื่องดื่มมีสีสัน รูปสวยงามหรือแปลกใหม ่

ตามกระแสของสงัคม ตามเทศกาลต่างๆดังนัน้ การ

เลือกบรรจุภัณฑ์ที่ใส่กาแฟสดหรือเครื่องดื่ม ควร

ปรับรูปแบบให้มีความเหมาะสมและน่าสนใจให้กับ

ผู้บริโภค เพื่อเป็นสิ่งดึงดูดให้ผู้บริโภคซื้อเครื่องดื่ม

มากยิ่งขึ้น 

	 2.	 ระยะเวลาการรอคอยเครื่องดื่ม ทางร้าน

ควรมกีระบวนการทีส่ะดวก รวดเรว็ ในการผสมเครือ่ง

ดืม่ เพือ่ระยะเวลาการรอคอยทีไ่ม่นานจนเกนิไป และ

ไม่ท�ำให้ผู้บริโภครู้สึกไม่ดีในการมาใช้มาใช้บริการ

	 3.	 ลักษณะด้านกายภาพของทางร้าน ควร

ตกแต่งร้านอย่างมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว เนื่องจากใน

ยุคปัจจุบัน ผู้บริโภคทั้งกลุ่มเจนเนอเรชั่น X และผู้

บรโิภคกลุม่เจนเนอเรชัน่ Y จะมคีวามชอบในรูปแบบ

ร้านทีม่บีรรยากาศด ีมเีอกลกัษณ์เฉพาะของทางร้าน 

และส่ิงส�ำคัญที่สุด คือ การให้บริการอินเตอร์เน็ต 

WiFi ส�ำหรับลูกค้า เพราะการใช้ชีวิตในยุคปัจจุบัน 

การสื่อสารทางอินเตอร์เน็ตเป็นสิ่งที่อยู่คู ่กับชีวิต

ประจ�ำวัน เพื่อส่งเสริมและสร้างความพึงพอ 

ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อไป

	 การวจิยัในครัง้นีไ้ด้ศกึษา ในส่วนพฤตกิรรม

ของผูบ้รโิภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่ X และผูบ้รโิภคกลุ่ม

เจนเนอเรชั่น Y ทั้งเพศชายและเพศหญิง ซึ่งมี

พฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน ดังนั้นการศึกษาเพ่ิมเติม

ส�ำหรับการวางแผนกลยุทธ์ในการด�ำเนินธุรกิจ มี

รายละเอียดดังนี้ 

	 1.	 ควรศึกษาถึงทัศนคติหรือความต้องการ

ที่รายละเอียดเฉพาะมากขึ้น เพื่อได้ข้อมูลท่ี ตรง

ตามความต้องการของลูกค้า

	 2.	 ควรสร้างเอกลักษณ์ของธุรกิจ เช่น สูตร

เฉพาะของร้านกาแฟสด ภาพลักษณ์ทีเ่ป็นลกัษณะ

เด่น หรือการบริการรูปแบบใหม่ เพื่อทันต่อความ

นิยมที่เปลี่ยนแปลงไป
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