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กติติกรรมประกำศ 

สารนิพนธ์เล่มน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี โดยไดรั้บความอนุเคราะห์จากหลายๆ ท่าน 
ผูว้ิจยัจึงขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ์ดร.ธนพล วีราสา อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ซ่ึงไดใ้ห้
ค  าปรึกษา และข้อเสนอแนะเพิ่มเติมท่ีเป็นประโยชน์ในการท างานวิจัยคร้ังน้ี อีกทั้ งยงัช่วยแก้ไข
ขอ้บกพร่องของสารนิพนธ์ฉบบัน้ี นอกจากน้ีแลว้ผูวิ้จยัขอขอบพระคุณคณาจารยท์ุกท่านท่ีวิทยาลยัการ
จดัการ ท่ีไดถ้่ายทอดวิชาความรู้และประสบการณ์ทั้งในห้องเรียน ไปจนถึงเปิดโอกาสให้ไดล้องปฏิบติั
จริง ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าความรู้เหล่าน้ี มาเป็นส่วนหน่ึงในกระบวนการคิด วิเคราะห์ในงานวิจยัคร้ังน้ี ทั้งน้ี
ผูว้ิจยัยงัขอขอบพระคุณผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งทุกท่าน ทั้งเจ้าหน้าท่ีในวิทยาลยัการจดัการในการติดต่อ
ประสานงาน อ านวยความสะดวกและให้ความช่วยเหลือตลอดระยะเวลาในการศึกษา รวมถึงผูท่ี้มีส่วน
เก่ียวขอ้งทุกท่านท่ีให้ความอนุเคราะห์และอนุญาตให้สัมภาษณ์อนัไดม้าซ่ึงขอ้มูลส าหรับใชใ้นงานวิจยั
คร้ังน้ี ทา้ยท่ีสุด ผูว้ิจยัขอขอบคุณครอบครัว เพื่อนๆ และเพื่อน BM 24B ท่ีเป็นก าลงัใจท่ีดี คอยช่วยเหลือ
และเป็นแรงผลกัดนัท่ีส าคญัท่ีช่วยสนบัสนุนใหผู้ว้ิจยัโดยเสมอมา 

ผูวิ้จยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่สารนิพนธ์น้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจร้านกาแฟ
และหวงัว่าจะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ให้แก่ผูป้ระกอบการทุกท่านท่ีก าลงัมองหาขอ้มูลเพื่อใช้
ในการด าเนินธุรกิจ ใหส้ามารถพฒันาและเติบโตไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและด ารงอยู่ไดอ้ยา่งย ัง่ยืน อน่ึง
หากงานวิจยัน้ีมีขอ้บกพร่องประการใด ผูวิ้จยัขอนอ้มรับไวแ้ละขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัยอ่ 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาแนวคิดและแนวทางการบริหารและการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ และศึกษา

ปัจจยัส าคญัในการด าเนินธุรกิจอย่างย ัง่ยืนส าหรับธุรกิจร้านกาแฟประเภท Non-Franchise และ Stand-alone ในย่าน

อารีย ์เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการร้านกาแฟ 2 ร้าน ไดแ้ก่ Poet House Café 

และ Porcupine Café ท่ีตั้ งอยู่ในย่านอารีย์มาหลายปี โดยใช้แนวคิด  Business Model Canvas เป็นแนวทางในการ

สัมภาษณ์ รวมถึงท าการสัมภาษณ์ผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟกรณีศึกษาทั้ง 2 ร้าน จ านวน 16 คน โดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก 

ด้วยค าถามปลายเปิดก่ึงมีโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) และน าข้อมูลท่ีได้มาจ าแนกเป็นหมวดหมู่ตาม

ประเด็นท่ีศึกษา วิเคราะห์ความสอดคลอ้งและแตกต่างกนัผา่นวิธีการ Pattern Matching ตามกรอบการวิจยัท่ีก าหนดไว ้

ผลการวิจยัพบว่า การบริหารจดัการร้านกาแฟท่ีจะท าใหส้ามารถแข่งขนัและอยูร่อดได ้คือ การมีจุดเด่นหรือมีเอกลกัษณ์

ท่ีชดัเจนของร้าน จะท าให้สามารถก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดช้ดัเจน รวมถึงการผลิตส่ือหรือกลยุทธ์ในการส่ือสาร

ไปยงักลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างตรงจุด และอาศยัปัจจยัดา้นการตลาดท่ีส าคญั ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้น

บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการท างาน ท่ีมีความเหมาะสมสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย   

ค าส าคญั : ธุรกิจร้านกาแฟ, ปัจจยัดา้นการตลาด (7Ps) 
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บทที่  1 

บทน ำ 

 

 

1.1   ที่มำและควำมส ำคญั 

ปัจจุบนัร้านกาแฟเป็นหน่ึงในธุรกิจท่ีไดรั้บความสนใจจากผูป้ระกอบการตั้งแต่รายเลก็ไปจนถึง 
รายใหญ่ เห็นไดจ้ากรายงานของ Euromonitor ท่ีแสดงตวัเลขของตลาดร้านกาแฟในประเทศไทยโดยมี
มูลค่าสูงถึง 21,220 ลา้นบาท ในปี 2560 หรือขยายตวักว่าร้อยละ 10 เม่ือเทียบกับปีท่ีผ่านมา จากการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมในการด่ืมกาแฟของผูบ้ริโภคชาวไทย ท่ีแต่เดิมผูบ้ริโภคนิยมด่ืมกาแฟส าเร็จรูป
เป็นส่วนใหญ่ แต่ในปัจจุบนัหันมานิยมเขา้ร้านกาแฟสดคัว่บดท่ีมีการตกแต่งอย่างสวยงาม ทนัสมยั 
สะดวกสบาย มีบรรยากาศเหมาะแก่การนัง่ด่ืมกาแฟ โดยมีปริมาณการบริโภคกาแฟเพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง
ประมาณร้อยละ 5-6 โดยเฉล่ียตั้งแต่ปี 2558-2560 ซ่ึงเห็นไดจ้ากปริมาณเมล็ดกาแฟชนิดท่ียงัไม่ไดค้ัว่ท่ี
ถูกน าเขา้มาจากต่างประเทศในปี 2560 ซ่ึงมีปริมาณเพิ่มขึ้นจากปี 2555 ถึงร้อยละ 93 ในระยะวลาเพียงแค่ 
5 ปี และยงัมีเร่ืองของรายไดแ้ละจ านวนชนชั้นกลางท่ีเพิ่มขึ้น ซ่ึงอาจมีผลใหผู้บ้ริโภคมีอ านาจการใชจ่้าย
เพิ่มขึ้น รวมถึงการเปิดร้านกาแฟสามารถลงทุนไดด้ว้ยเงินทุนท่ีไม่สูงมาก ท าให้มีผูป้ระกอบการ เขา้มา
เปิดร้านกาแฟเพื่อใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภคอยูใ่นทุกๆ พื้นท่ี 

ยา่นอารียถื์อวา่เป็นหน่ึงในพื้นท่ีท่ีมีร้านกาแฟเปิดใหบ้ริการอยูเ่ป็นจ านวนมาก จากจุดเด่นของ 
ย่านอารีย์ในปัจจุบัน เป็นแหล่งกินด่ืมท่ีได้รับความนิยม มีความพิเศษคือการอยู่ร่วมกันของกิจการ
ร้านอาหารท่ีมีทั้งใหม่ล่าสุด บางส่วนของกิจการร้านอาหารในอารีย ์มีทั้งการเปิดบา้นเป็นร้านอาหาร 
ต่อมาเม่ือย่านเร่ิมได้รับความสนใจมากขึ้น ได้มีการรับช่วงและปรับปรุงบา้นเก่าให้กลายเป็นกิจการ
ใหม่ๆ ทั้งร้านอาหาร คาเฟ่ ท าให้อารียป์ระกอบไปดว้ยกิจการร้านอาหารทั้งเก่าและใหม่ โดยมีบริการ
ตามความตอ้งการตลอดทั้งวนั ตั้งแต่อาหารทัว่ไป ร้านอาหารเก่าแก่ คาเฟ่ ร้านกินด่ืมทั้งบาร์ อิซากายะ 
นอกจากน้ี ความเป็นยา่นท่ีทั้งทนัสมยั แต่ก็มีกล่ินอายความเก่าแก่บางอยา่งจากยคุท่ีผ่านมาไม่นาน ทั้งใน



2 

 

แง่ของบา้นเรือน ร้านคา้ และร้านอาหาร เป็นพื้นท่ีท่ีมีความผสมผสานของความเก่าและความใหม่ 
ระหว่างความเป็นมรดกตกทอดและนวตักรรม การเดินทางสะดวก มีรถไฟฟ้า อาหารอร่อย มีส่ิงต่างๆ 
ให้ต่ืนตาต่ืนใจไดเ้สมอ และความเป็นย่านท่ีร่มร่ืน มีทางเทา้ต่อเน่ืองและดีพอสมควร เพียงพอท่ีจะเดิน
จากปากซอยไปจนถึงพื้นท่ีแยกยอ่ยต่างๆ ได ้การเดินน้ีน าไปสู่การเขา้ถึงกิจการในพื้นท่ี ท าให้ย่านอารีย์
กลายเป็นพื้นท่ีหน่ึงในเมืองท่ีนกัสร้างสรรคแ์ละกิจการใหม่ๆ จ านวนมากใหค้วามสนใจ 

การเปิดธุรกิจร้านกาแฟในยา่นอารีย ์หมายถึงพื้นท่ีซอยพหลโยธิน 7 รวมไปถึงซอยแยกยอ่ยท่ี 
เป็นซอยอารีย ์1 ถึงซอยอารีย ์5 เป็นพื้นท่ีท่ีมีค่าเช่าในราคาท่ีสูง ท าให้มีความทา้ทายต่อการอยู่รอดของ
ธุรกิจไม่น้อย แต่มีผูป้ระกอบการเขา้มาลงทุนท าธุรกิจร้านกาแฟในย่านน้ีเป็นจ านวนมาก ท าให้เกิด
สภาวะท่ีมีการแข่งขนักนัสูง ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาว่าร้านกาแฟในย่านอารียมี์วิธีด าเนินธุรกิจ
ของตนเองอย่างไรถึงจะท าให้ธุรกิจอยู่รอด และยงัยืนหยดัในสภาพแวดลอ้มดงักล่าวได้ และเลือกร้าน
กาแฟประเภท Non-Franchise และ Stand-alone ท่ีเป็นร้านกาแฟส่วนใหญ่ในย่านน้ี และมีกลุ่มเป้าหมาย
หลกัเป็นผูท่ี้มีรายไดสู้ง เจา้ของกิจการ ชาวต่างชาติ หรือกลุ่มลูกคา้เฉพาะ มาท าการศึกษา เพื่อศึกษาถึง
รูปแบบแนวคิด แนวทาง และปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการท่ีจะด าเนินธุรกิจร้านกาแฟให้อยูร่อดไดอ้ย่าง
ย ัง่ยืน เป็นประโยชน์กบัผูป้ระกอบการหนา้ใหม่ รวมถึงผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะเปิดธุรกิจร้านกาแฟในยา่น
อารียห์รือยา่นท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียง 

 

1.2  ค ำถำมหลกัของงำนวิจัย 

1. ธุรกิจร้านกาแฟมีวิธีบริหารและด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของตนเองอย่างไร ท่ีจะท าให้ธุรกิจอยู่
รอดในสภาวะท่ีมีการแข่งขนัสูงได ้

2. อะไรคือปัจจยัส าคญัของการบริหารธุรกิจร้านกาแฟในยา่นอารียใ์หส้ามารถแข่งขนัไดใ้นย่าน
อารีย ์

 

1.3   วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 
1. เพื่อศึกษาแนวคิดและแนวทางการบริหารและการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟประเภท Non-

Franchise และ Stand-alone  
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2. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส าคญัในการด าเนินธุรกิจอย่างย ัง่ยืนส าหรับธุรกิจร้านกาแฟประเภท 
Non-Franchise และ Stand-alone ในยา่นอารีย ์ 
 

1.4  ขอบเขตกำรวิจัย 

1.ขอบเขตดา้นประชากร 
ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการร้านกาแฟทั้ง 2 ร้าน ไดแ้ก่ Poet House Café และ  

Porcupine Café จ านวน 2 ท่าน และผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้านกาแฟจาก 2 ร้านน้ี จ านวนรวมทั้งหมด 16 ท่าน 
 

 2.ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
ศึกษาแนวความคิดของเจา้ของกิจการร้านกาแฟถึงแนวทางในการด าเนินการประกอบธุรกิจและ 

ปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการบริหารธุรกิจร้านกาแฟประเภท Non-Franchise ซ่ึงมีรูปแบบเป็นร้านกาแฟ 
Stand-alone ท่ีมีราคากาแฟต่อแก้วสูงกว่า 75 บาทขึ้นไป และมีกลุ่มเป้าหมายหลกัเป็นผูท่ี้มีรายไดสู้ง 
เจา้ของกิจการ ชาวต่างชาติ หรือกลุ่มลูกคา้เฉพาะ จ านวน 2 ร้าน ไดแ้ก่ Poet House Café และ Porcupine 
Café 

3.ขอบเขตดา้นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
ในการศึกษาน้ีจะใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กบัผูป้ระกอบการร้านกาแฟทั้ง 2 

 ร้าน และผูท่ี้เคยเขา้ใชบ้ริการร้านกรณีศึกษา ทั้งเพศชายและเพศหญิง จ านวนรวม 16 ท่าน โดยเป็นการ
สัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structural interview) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีการ Pattern 
Matching 

 4.ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัใชร้ะยะเวลาในการด าเนินการวิจยัตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2566 ถึง 

เมษายน พ.ศ. 2567 
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1.5   ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1. ท าให้ทราบถึงแนวทางการด าเนินธุรกิจ การวางแผนเชิงกลยุทธ์ และแนวทางการบริหาร

ร้านกาแฟ ประเภท Non-Franchise รูปแบบ Stand-alone ท่ีจะท าให้ธุรกิจอยู่รอด และ
แข่งขนัได ้

2. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางการท าธุรกิจส าหรับผูป้ระกอบการหนา้ใหม่ หรือผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะ
ท าธุรกิจร้านกาแฟประเภทน้ีใหไ้ดท้ราบองคป์ระกอบท่ีส าคญัในการบริหารร้านกาแฟ 

3. เพื่อให้ผูป้ระกอบการร้านกาแฟสามารถปรับปรุงและพฒันาร้าน เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการและกลุ่มเป้าหมายหลกัได ้
 

1.6   นิยำมศัพท์เฉพำะ 

ร้ำนกำแฟ Non-Franchise หมายถึง ร้านกาแฟท่ีผูป้ระกอบการเป็นคนสร้างธุรกิจเอง และเป็น 
ผูด้  าเนินการเองทั้งหมด โดยไม่ตอ้งควบคุมรูปแบบหรือคุณภาพของสินคา้ผา่นระบบเครือข่าย 

ร้ำนกำแฟ Stand-alone หมายถึง ร้านกาแฟท่ีมีลกัษณะเป็นหอ้งขนาดพื้นท่ี 50 ตร.ม.ขึ้นไป  
รวมถึงมีท่ีนัง่และพื้นท่ีใชส้อยเป็นของตนเอง โดยอาจจดัตั้งในหา้งสรรพสินคา้หรือพื้นท่ีภายนอกอาคาร 
เช่น บา้นพกั อาคารพาณิชย ์เป็นตน้ 

กลุ่มลูกค้ำเฉพำะ (Niche) หมายถึง กลุ่มลูกคา้ท่ีใหค้วามสนใจในองคป์ระกอบอ่ืนของร้านกาแฟ 
นอกเหนือจากการบริโภคกาแฟ โดยน าเสนอสินคา้หรือบริการรูปแบบใหม่ๆ เช่น ร้านคาเฟ่สุนขั ร้านคา
เฟ่สัตวเ์ล้ือยคลาน ร้านคาเฟ่ริมน ้า ร้านคาเฟ่ท่ีมีธีม นิยาย หรือการ์ตูน เป็นตน้ 

ควำมส ำเร็จในกำรด ำเนินงำน หมายถึง ผลลพัธ์ท่ีเกิดจากการด าเนินงานของธุรกิจ ซ่ึงบรรลุ 
ความส าเร็จตามเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือผูรั้บบริการ
และสร้างความพึงพอใจแก่บุคลากรในองคก์ร 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงำนวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 

 

การศึกษาถึงรูปแบบแนวคิด แนวทาง และปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการท่ีจะด าเนินธุรกิจร้าน
กาแฟ Poet House Café และ Porcupine Café ให้อยู่รอดในย่านอารีย์ โดยมีกรอบการวิจยัจากรูปแบบ
ธุรกิจ Business Model Canvas และค้นหา รวบรวมข้อมูลจากเอกสาร  วิทยานิพนธ์ บทความต่างๆ 
วารสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในห้องสมุดและในอินเตอร์เน็ต (Internet) ผูว้ิจยัได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี 
เอกสารต่างๆ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยัดงัน้ี 

2.1 ทฤษฎีและแนวคิดท่ีใชใ้นงานวิจยั 

 2.1.1 การประกอบธุรกิจ 

 2.1.2 สภาพธุรกิจร้านกาแฟ 

 2.1.3 รูปแบบธุรกิจ Business Model Canvas 

 2.1.4 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

2.2 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.3 กรอบการวิจยั 
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2.1  ทฤษฎีและแนวคิดที่ใช้ในงำนวิจัย 

 2.1.1 กำรประกอบธุรกจิ 

 ค าวา่ “การประกอบธุรกิจ” มีความหมายกวา้งและมีผูใ้หค้วามหมาย ดงัน้ี  

วชัรี วอ่งอรุณ (2555) ไดส้รุปค าวา่ การประกอบธุรกิจ คือ การเร่ิมน าเงินมาลงทุนในกิจการ เพื่อ
จ่ายเป็นค่าเคร่ืองจกัร วสัดุอุปกรณ์ วตัถุดิบ ค่าแรง ตลอดจนค่าใชจ่้ายในการบริหารงานดา้นต่างๆ แลว้
ท าการจ าหน่ายสินค้าหรือบริการออกไปเพื่อให้ได้มาซ่ึงรายรับแก่ธุรกิจ หลังจากนั้นจึงน าไปหัก
ค่าใชจ่้ายเพื่อดูผลไดสุ้ทธิวา่ก าไรหรือขาดทุน แลว้จึงน าเงินนั้นมาใชเ้พื่อด าเนินธุรกิจต่อไป 

ธีระศกัด์ิ สังข์ทอง (2558) การประกอบธุรกิจ หมายถึง การผลิตสินคา้และบริการ และการน า
สินคา้และบริการนั้นมาจ าหน่ายให้แก่ผูบ้ริโภค ถา้การผลิตสินคา้หรือบริการนั้นๆ ไดถู้กน ามาใชบ้ริโภค
เอง ไม่ไดน้ าไปขายหรือจ าหน่ายจึงเรียกวา่ การอุปโภคบริโภค (Consumption) ของตนเอง แต่ถา้การผลิต
สินคา้และบริการไดถู้กน าไปขายหรือจ าหน่ายต่อไปจึงเรียกว่า การคา้  (Commerces) หรือการประกอบ
ธุรกิจ (Business Activities) 

เกศริน อินเพลา และบุรินทร์ รุจจนพนัธุ์ (2548) ให้ความหมายของการประกอบธุรกิจว่าเป็น
กิจกรรมต่างๆ ท่ีท าให้มีการผลิตสินคา้และบริการ มีการซ้ือขายแลกเปล่ียน จ าหน่าย และกระจายสินคา้ 
โดยไดป้ระโยชน์หรือก าไรจากกิจกรรมนั้น ธุรกิจมีความส าคญัต่อการด าเนินชีวิตของมนุษยใ์นสังคม
ปัจจุบนัมาก เพราะนอกจากจะเป็นองคก์ารท่ีผลิตสินคา้หรือบริการท่ีเป็นปัจจยัพื้นฐานของการด ารงชีวิต
หรือปัจจยั 4 การประกอบธุรกิจต่างๆ ไม่วา่จะเป็นขนาดเลก็หรือใหญ่แค่ไหนก็ตาม ส่ิงท่ีส าคญั คือ ก าไร 
เพราะเป็นแรงจูงใจของการด าเนินการทางธุรกิจ ซ่ึงก่อให้เกิดการแข่งขนัและการขยายตวัทางธุรกิจให้
เจริญกา้วหนา้มากยิง่ขึ้น 

โดยสรุปแลว้การประกอบธุรกิจนั้น หมายถึง กระบวนการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจท่ีเก่ียวกบั
การผลิตสินคา้และบริการ โดยน าสินคา้และบริการนั้นๆ จดัจ าหน่ายให้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายใหไ้ด้
อย่างทัว่ถึง ซ่ึงจะไดป้ระโยชน์หรือรายรับแก่ธุรกิจ จากนั้นน าไปหักค่าใชจ่้ายเพื่อดูผลก าไรหรือขาดทุน
จากกิจกรรมนั้น แลว้จึงน าเงินมาใชเ้พื่อด าเนินธุรกิจต่อไป 
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รูปแบบการด าเนินธุรกิจ 

ส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) ไดก้ล่าวถึงรูปแบบธุรกิจว่า การ
ประกอบธุรกิจการคา้อาจด าเนินการไดห้ลายรูปแบบ ทั้งโดยบุคคลเดียวเป็นเจา้ของกิจการ โดยล าพงั 
หรืออาจด าเนินการโดยร่วมลงทุนกบับุคคลอ่ืนเป็นกลุ่มคณะ การท่ีจะตดัสินใจเลือกด าเนินธุรกิจการคา้
ในรูปแบบใดนั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งค านึงถึงองค์ประกอบท่ีส าคญัหลายประการ เช่น ลกัษณะของ
กิจการคา้ เงินทุน ความรู้ความสามารถในการด าเนินธุรกิจ เป็นตน้  ทั้งน้ีเพื่อให้การประกอบธุรกิจนั้น
ประสบผลส าเร็จ น ามาซ่ึงผลประโยชน์และก าไรสูงสุด 

ดังนั้นความหมายของรูปแบบธุรกิจของผูวิ้จยั คือ การด าเนินธุรกิจโดยเจ้าของคนเดียว ห้าง
หุ้นส่วน หรือบริษทั ซ่ึงมีแนวทางในการด าเนินธุรกิจท่ีประกอบไปดว้ยการบริหาร  การตลาด การบญัชี
และแรงงาน เพื่อด าเนินธุรกิจใหเ้กิดผลส าเร็จและมีก าไรสูงสุด 

  

2.1.2 สภำพธุรกจิร้ำนกำแฟ 

รูปแบบของร้านกาแฟท่ีหลากหลายในปัจจุบนัสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภทใหญ่ ๆ ไดแ้ก่  

1. ร้านกาแฟเคล่ือนท่ี โดยอาจจะต่อพ่วงกบัมอเตอร์ไซค์หรือรถยนต์บางชนิด และอาจตั้งร้าน
ในบริเวณท่ีมีกิจกรรมชัว่คราว อาทิ ตามตลาดนดั หรือนิทรรศการต่างๆ 

2. ร้านกาแฟประเภทมุมกาแฟ ท่ีนิยมตั้ งอยู่ตามห้างสรรพสินค้าต่างๆ มีลักษณะคล้ายกับ
เคาน์เตอร์บาร์ โดยอาจมีโต๊ะเลก็ๆ 2-3 โต๊ะ รวมถึงเกา้อ้ีเพื่อใหลู้กคา้นัง่ขณะรอกาแฟ 

3. ร้านกาแฟ Stand-alone มีลกัษณะเป็นห้องขนาดพื้นท่ี 50 ตร.ม.ขึ้นไป รวมถึงมีท่ีนัง่และพื้นท่ี
ใชส้อยเป็นของตนเอง โดยอาจจดัตั้งในห้างสรรพสินคา้หรือพื้นท่ีภายนอกอาคาร เช่น บา้นพกั อาคาร
พาณิชย ์เป็นตน้  

นอกเหนือจากรูปแบบร้านกาแฟท่ีไดก้ล่าวไปแลว้ ธุรกิจร้านกาแฟยงัสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 
ประเภท หลกัๆ คือ 
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1. ร้านกาแฟประเภท Franchise  

ส าหรับรูปแบบของร้านกาแฟประเภทน้ี มีทั้งประเภทท่ีแตกสาขามาจากต่างประเทศซ่ึงส่วน
ใหญ่แลว้จะเป็นการลงทุนจากบริษทัแม่เอง หรือถูกซ้ือลิขสิทธ์ิโดยนักลงทุนรายใหญ่ในประเทศไทย 
เช่น Starbucks หรือ Dean & Deluca เป็นต้น ในขณะท่ี Franchise ของประเทศไทยส่วนใหญ่จะเปิด
โอกาสให้ผูป้ระกอบการท่ีสนใจเข้ามาร่วมลงทุนเป็นเจ้าของร้านผ่านระบบ Franchise อาทิ Cafe 
Amazon, Black Canyon, อินทนิลคอฟฟ่ี หรือกาแฟชาวดอย เป็นตน้  

เอกลกัษณ์ของร้านกาแฟประเภทแฟรนไชส์คือ การสนับสนุนและควบคุมคุณภาพของสินคา้
ผ่านระบบ Franchise ซ่ึงส่งผลให้สินคา้ ตราสัญลักษณ์ รวมถึงองค์ประกอบต่างๆ ได้ถูกก าหนดให้
เหมือนกันในทุกสาขา รวมถึงรูปแบบของร้านกาแฟประเภท Franchise ส่วนใหญ่จะเป็นร้าน Stand-
alone หรือ ร้านประเภทมุมกาแฟ โดยมกัจะตั้งอยู่ตามห้างสรรพสินคา้ แหล่งท่องเท่ียว หรือป๊ัมน ้ ามนั 
เป็นตน้ โดยกลุ่มลูกคา้หลกัอาจแบ่งไดเ้ป็น กลุ่มผูท่ี้มีรายไดสู้ง เจา้ของกิจการ ชาวต่างชาติ หรือพนกังาน
บริษทัท่ีบริโภคกาแฟเป็นประจ า 

แนวโน้มของร้านกาแฟประเภท Franchise น่าจะยงัมีการขยายตวัในระยะถดัไป เห็นได้จาก
แผนการขยายสาขาของผูน้ าตลาด อาทิ Starbucks ท่ีเป็นผูน้ าตลาดโดยมีส่วนแบ่งการตลาดร้อยละ 2.7 
ซ่ึงคาดการณ์ว่าจะเพิ่มจ านวนสาขาจาก 336 สาขาในปัจจุบนั เป็น 500 สาขาในปี 2565 ตามมาดว้ย Café 
Amazon ท่ีมีส่วนแบ่งการตลาดเป็นอนัดบั 2 คิดเป็นร้อยละ 1.7 และยงัเป็น Franchise ท่ีมีจ านวนสาขาท่ี
มากท่ีสุดในประเทศไทย ซ่ึงคาดการณ์ว่าจะเพิ่มจ านวนสาขาจาก 2,300 สาขาในปัจจุบนั เป็น 4,000 
สาขาในปี 2565 รวมถึง Black Canyon ท่ีมีส่วนแบ่งการตลาดเป็นอนัดบั 3 ซ่ีงคาดการณ์ว่าจะเปิดสาขา
ใหม่ในไทยปีละ 12 สาขา ท าใหจ้ านวนสาขาอาจมี มากถึง 381 สาขาในปี 2565 

2. ร้านกาแฟประเภทท่ีไม่ใช่ Franchise หรือ Non-Franchise 

ปัจจุบนัในส่วนของร้านกาแฟท่ีไม่ใช่ Franchise นั้น มีส่วนแบ่งการตลาดสูงถึงร้อยละ 94.4 ของ
ธุรกิจร้านกาแฟทัว่ประเทศไทยในปี 2561 โดยร้านกาแฟประเภทน้ีจะมีความหลากหลายของรูปแบบ
สินค้า บริการ และการตกแต่ง เน่ืองจากไม่มีการควบคุมผ่านระบบ Franchise ท าให้ผูป้ระกอบการ
สามารถปรับเปล่ียนกลยทุธ์ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

อยา่งไรก็ตามร้านกาแฟประเภทน้ีมีการแข่งขนัท่ีสูงมากเน่ืองจากไม่ไดเ้ป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มลูกคา้
มาก่อน ท าให้อาจตอ้งใชเ้วลาในการประชาสัมพนัธ์และสร้างฐานลูกคา้ ซ่ึงต่างจากร้านกาแฟประเภท 
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Franchise ท่ีเป็นท่ีรู้จกัและมีฐานลูกคา้รองรับ ประกอบกบัการกระจุกตวัของจ านวนร้านกาแฟท่ีมีมากใน
หลายพื้นท่ี ท าให้ปัจจุบันผูป้ระกอบการบางส่วนได้ปรับตัวโดยหันมาเจาะตลาดกลุ่มลูกค้าเฉพาะ 
(Niche) ท่ีใหค้วามสนใจในองคป์ระกอบอ่ืนของร้านกาแฟนอกเหนือจากการบริโภคกาแฟ โดยน าเสนอ
สินคา้หรือบริการรูปแบบใหม่ๆ เช่น ร้านคาเฟ่สุนขั ร้านคาเฟ่สัตวเ์ล้ือยคลาน ร้านคาเฟ่ริมน ้า ร้านคาเฟ่ท่ี
มีธีม นิยาย หรือการ์ตูน เป็นตน้ โดยร้านกาแฟชนิดน้ีส่วนใหญ่จะเป็นร้านกาแฟประเภท Stand-alone ท่ี
มีพื้นท่ีมากกว่า 50 ตร.ม.และมกัจะเสนอขายสินคา้หรือบริการท่ีนอกเหนือจากผลิตภณัฑห์ลกัประเภท
กาแฟ เพื่อชดเชยกับปริมาณการหมุนเวียนของลูกค้าโต๊ะท่ีค่อนข้างต ่า เน่ืองจากลูกค้าในกลุ่มน้ีมี
แนวโนม้ท่ีจะใชเ้วลาท ากิจกรรมต่างๆ ในร้านกาแฟ เช่น นัง่สนทนา อ่านหนงัสือ ถ่ายรูป เป็นตน้ 

การเร่ิมตน้ธุรกิจร้านกาแฟ มีผูมี้ความรู้ไดใ้หข้อ้แนะน า ดงัน้ี 

ธนะรัฐน์ ทบัทิบไทย (2556) ไดแ้นะน าขั้นตอนพื้นฐานในการเปิดร้านกาแฟไวด้งัน้ี 

1. วางแนวคิด (Concept) หรือรูปแบบร้านกาแฟว่าอยากจะเปิดในรูปแบบใด  กลุ่มเป้าหมาย 
สถานท่ีใดบา้งท่ีตอ้งการ ซ่ึงตอ้งเดินทางสะดวก โดยควรส ารวจงบประมาณท่ีมีก่อนตดัสินใจเลือก
รูปแบบ สินคา้ วตัถุดิบ และอุปกรณ์ 

2. ศึกษาหาขอ้มูลบริษทัฯ ผูจ้  าหน่ายสินคา้ วตัถุดิบ และอุปกรณ์ในการเปิดร้านกาแฟต่างๆ เช่น 
เคร่ืองชงกาแฟ เคร่ืองป่ันน ้าผลไม ้เมลด็กาแฟ ชา โกโก ้น ้าผลไม ้เคาน์เตอร์กาแฟ เป็นตน้ 

3. เจ้าของร้านและพนักงานควรฝึกอบรมงานชงกาแฟ เพราะในการเปิดร้านกาแฟจะมีสูตร
กาแฟและรายละเอียดมากมาย เช่น วิธีการใชเ้คร่ืองชงกาแฟ วิธีการดูแลรักษาเคร่ืองชงกาแฟ เป็นตน้ 

4. เตรียมตวัเปิดร้านกาแฟ ควรท าการฝึกซ้อมสูตรการชงต่างๆ และค าพูดในการกล่าวตอ้นรับ
ลูกคา้ เช่น “ร้านคอฟฟ่ี สวสัดีค่ะ รับกาแฟร้อนหรือเยน็ดีคะ” 

5. จดัเรียงสินคา้และตรวจความเรียบร้อยภายในร้านกาแฟเพื่อเตรียมตวัเปิดร้าน 

วุฒิพร หสัการณ์. (2553). กล่าววา่ การเร่ิมท าร้านกาแฟตอ้งเร่ิมจากความคิด 3 ส่วน ดงัน้ี 

1. ตนเอง ภาษาธุรกิจสมยัใหม่ใช้ค  าว่า Self Assessment คือเขา้ถึงตวัตนของตวัเองว่าเป็นคน
อยา่งไร มีรสนิยมอยา่งไร อยากพบปะพูดคุยกบัผูค้นแบบไหน รวมไปถึงการรู้จุดอ่อน จุดแขง็ของตวัเอง
ทั้งหมด เช่น สามารถรู้ว่าทนท างานอยู่ในร้านกาแฟทั้งวนัได้หรือไม่ หรือชอบการบริหารให้คนอ่ืน
ท างานแทน การวิเคราะห์ตวัเองนั้นท าใหเ้ราอาจเห็นโมเดลธุรกิจท่ีต่างออกไป เช่น บางคนชอบถ่ายภาพ
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และมีความรู้เร่ืองกลอ้ง อยูใ่นวงการถ่ายภาพ อาจท าร้านกาแฟท่ีแสดงงานภาพถ่ายจากเพื่อนๆ หมุนเวียน
กันไป เป็นท่ีนัดพบหรือจดักิจกรรมกันในกลุ่มคนรักการถ่ายภาพ  หรือร้านกาแฟอาจเป็นท่ีจ าหน่าย
ภาพถ่าย รวมถึงซ้ือขายแลกเปล่ียนกลอ้ง หากมีอะไรท่ีเหนือหรือต่างจากคนอ่ืนให้ใช้ส่ิงนั้นให้เป็น
ประโยชน์ ส่วนท่ีเป็นจุดอ่อนหากมีความส าคญัเราค่อยแกไ้ขหรือหาทางลดมนัลง การเขา้ถึงตวัเองเม่ือ
รวมกบัประสบการณ์และความคิดสร้างสรรคจ์ะน ามาสู่การก าหนดโมเดลธุรกิจและตวัตนของร้าน น่ีคือ
ส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดในการท าร้านกาแฟ 

2. กลุ่มเป้าหมาย เร่ิมจากกวา้งไปหาแคบ เช่น เพศ อายุ หนา้ท่ีการงาน หรือระดบัของรายไดจ้น
ไปถึงรสนิยมหรือประสบการณ์ชีวิต บางคนอาจใช้วิธีตระเวนไปตามร้านกาแฟท่ีมีลกัษณะคลา้ยภาพ
ร้านของตวัเองท่ีคิดไว ้จะท าให้เห็นหนา้ตาของลูกคา้ชดัเจนขึ้น ไดเ้รียนรู้พฤติกรรมในการซ้ือหรือการ
ใชบ้ริการในร้าน และอีกหลายอย่างท่ีสามารถสังเกตได ้จะท าให้เรารู้จกัและเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น 
แต่แทท่ี้จริงแลว้ร้านกาแฟเกิดจากตวัตนของเรา ท่ีมกัพบว่า  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายนั้น คือคนและสังคม
แบบเดียวกบัเรา มีความคิด รสนิยมใกลเ้คียงกนั 

3. ท าเล เม่ือเห็นภาพของกลุ่มเป้าหมายชดัเจนขึ้นแลว้ ท าให้ตอ้งนึกต่อว่ากลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
นั้นอยูท่ี่ไหนบา้ง ลงพื้นท่ีส ารวจวา่เป็นอยา่งไร สะดวกสบายในการเดินทางก็ส าคญั 

จึงอาจสรุปไดว้่า การเร่ิมท าร้านกาแฟนั้นตอ้งเร่ิมจากท าความรู้จกัตวัเองให้ถ่องแท ้ร่วมกบัการ
ใช้ความคิดสร้างสรรค์ในกรอบท่ีต่างออกไป เพื่อก าหนดตัวตนของร้านหรือโมเดลธุรกิจท่ีชัดเจน 
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ตรงท่ีสุดและเลือกท าเลท่ีสอดคลอ้ง จากนั้นจึงขอความช่วยเหลือจากซัพพลาย
เออร์กาแฟในแง่ของรสชาติ เคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ีใช ้และเทคนิคการด าเนินการร้านกาแฟต่างๆ 

 

2.1.3 รูปแบบธุรกจิ Business Model Canvas 

Business Model Canvas เป็นวิธีคิดท่ีถูกพฒันาโดย Alexander Osterwalder และYves Pigneur 
(2009) ซ่ึงเป็นการริเร่ิมพฒันาวิธีการคิดในการวิเคราะห์ธุรกิจ เพื่อก าหนดแนวและหลกัการท่ีองค์กร
สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มในการตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย รวมทั้งก าหนดรูปแบบ
และโครงสร้างขององคก์รท่ีจะใชด้ าเนินการหรือท างานร่วมกบัผูร่้วมงานในการผลิต ท าการตลาด และ
ส่งมอบคุณค่า (Value) แก่ลูกคา้อย่างสมดุลกบัการลงทุนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลก าไร และความมัน่คงของ
ธุรกิจในระยะยาว ทั้งน้ี Business Model Canvas มีความแตกต่างจากแผนธุรกิจ (Business Plan) โดยแผน
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ธุรกิจมีรายละเอียดของแผนการด าเนินการและการประมาณการผลตอบแทนทางการเงินของธุรกิจด้วย 
ส่วนแบบจ าลองธุรกิจ Business Model Canvas สามารถอธิบายลกัษณะธุรกิจในภาพรวมไดค้รอบคลุม
ทุกส่วน ไม่ตกหล่น ท าใหอ้งคก์รพิจารณาศกัยภาพท่ีมีอยูไ่ดถ่ี้ถว้น รอบคอบมากยิง่ขึ้น และเม่ือรู้ลกัษณะ
การด าเนินธุรกิจในปัจจุบันแล้ว องค์กรก็สามารถเร่ิมปรับปรุงประสิทธิภาพการท างานให้ดีขึ้น ซ่ึง
องคป์ระกอบของแบบจ าลองธุรกิจ (Business Model Canvas) มี 9 องคป์ระกอบ หลกั ดงัน้ี 

1. กลุ่มลูกคา้ (Customer Segments-CS) หมายถึง ก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการเขา้ถึง การระบุ
กลุ่มเป้าหมายไดถู้กตอ้งเป็นหวัใจส าคญัของการท า Business Model กลุ่มเป้าหมายตอ้งเป็นกลุ่มท่ีท าเงิน
ให้ธุรกิจ การระบุกลุ่มเป้าหมายสามารถระบุได้จากความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย พฤติกรรม และ
คุณลกัษณะอ่ืนๆ กลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนท าให้ธุรกิจสามารถน าเสนอสินคา้และบริการไดต้รงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

2. คุณค่าของสินคา้หรือบริการ (Value Proposition-VP) หมายถึง การระบุว่าสินคา้หรือบริการ
ของธุรกิจสร้างคุณค่าอย่างไรส าหรับลูกคา้ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้เลือกสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องเราแทนท่ี
จะเลือกของคู่แข่ง คุณค่าของสินคา้หรือบริการอาจเป็นนวตักรรมหรือการน าเสนอส่ิงใหม่ หรือมีการ
เพิ่มคุณสมบัติพิเศษท่ีท าให้คุณค่าเพิ่มขึ้น ตัวอย่างส่ิงท่ีเป็นคุณค่ากับลูกคา้ ได้แก่ ความแปลกใหม่, 
คุณภาพของสินคา้หรือบริการ, การออกแบบสินคา้หรือบริการไดต้ามความตอ้งการเฉพาะกบัลูกคา้แต่
ละราย, ภาพลกัษณ์ของ Brand, กลยุทธ์ดา้นราคา, การลดตน้ทุน, การลดความเส่ียง, ความสะดวกในการ
เขา้ถึงสินคา้หรือบริการ, ง่ายต่อการใชง้าน เป็นตน้ 

3. ความสัมพนัธ์กับลูกคา้ (Customer Relationships-CR) หมายถึง ธุรกิจควรระบุรูปแบบของ
สัมพนัธ์ภาพท่ีตอ้งการมีกบัลูกคา้ ซ่ึงมีระดบัท่ีแตกต่างกนั ตั้งแต่การใชเ้คร่ืองตอบรับ หรือเคร่ืองท างาน
อตัโนมติั ไปจนถึงการใชบุ้คลากรท่ีมีความละเอียดอ่อนและให้ความส าคญักบัลูกคา้ ตวัอย่างของระดบั
สัมพนัธภาพ เช่น การใช้เคร่ืองท างานอตัโนมติั , การบริการตนเอง, การให้บริการโดยบุคลากร, การ
บริการแบบเลขาส่วนตวั 

4. ช่องทาง (Channels-CN) หมายถึง ช่องทางในการส่ือสาร ช่องทางการจัดจ าหน่าย  ช่อง
ทางการขาย ช่องทางการตลาดท่ีบริษัทใช้ในการส่ือสารและติดต่อกับลูกค้า ช่องทางเหล่าน้ีเป็น
ประโยชน์ต่อธุรกิจในการสร้างความตระหนักรู้ในสินค้าหรือบริการของบริษทั โดยลูกค้าสามารถ
ประเมินคุณค่าของสินคา้หรือบริการของบริษทั และเป็นการเปิดโอกาสให้ลูกคา้สามารถระบุคว าม
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ตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจง บริษทัสามารถถ่ายทอดคุณค่าของสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางเหล่าน้ี ซ่ึงจะ
ช่วยให้บริษทัสามารถให้บริการหลงัการขายกบัลูกคา้ ดงันั้นการเลือกส่วนผสมของช่องทางท่ีลงตวัและ
เขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายจึงมีความส าคญัและเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อธุรกิจ 

5. กระแสรายรับของธุรกิจ (Revenue Streams-RS) หมายถึง เงินสดท่ีธุรกิจจะได้รับหลงัหัก
ค่าใช้จ่ายแลว้ ในแผนธุรกิจลูกคา้เปรียบเสมือนหัวใจ กระแสรายรับก็คือเส้นเลือดท่ีหล่อเล้ียงหัวใจ 
ธุรกิจตอ้งถามตวัเองว่าคุณค่าอะไรท่ีลูกคา้ยนิดีจ่ายเงิน ค าตอบท่ีถูกตอ้งจะสามารถช่วยให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จในการดึงเงินจากลูกคา้ กระแสรายรับอาจเป็นการท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการเพียงคร้ังเดียว 
หรือเกิดจากการซ้ือซ ้า หรือการซ้ือบริการต่อเน่ือง หรือการซ้ือบริการหลงัการขาย 

6. คู่คา้ส าคญัในการด าเนินธุรกิจ (Key Partners-KP) ในการท าธุรกิจทุกวนัน้ีการสร้างหุ้นส่วน
ทางธุรกิจเป็นส่ิงส าคญัและจ าเป็น ขอ้ดีของการมีหุ้นส่วนทางธุรกิจคือ เพื่อสนบัสนุนธุรกิจขององค์กร
ให้ด าเนินไปอย่างปกติ เพื่อลดความเส่ียงและเพื่อให้ได้มาซ่ึงทรัพยากรในทางธุรกิจ ประเภทของ
หุน้ส่วนทางธุรกิจ ไดแ้ก่ พนัธมิตรทางธุรกิจ การร่วมหุน้เพื่อพฒันาธุรกิจใหม่ พนัธมิตรคู่คา้ ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อ 
(Buyer) หรือผูผ้ลิตวตัถุดิบ (Supplier) 

7. กิจกรรมหลกั (Key Activities-KA) หมายถึง กิจกรรมท่ีท าให้กลุ่มลูกคา้เกิดความพึงพอใจ
หรือเป็นกิจกรรมร่วมระหว่างองค์กรกับลูกคา้ หรือเป็นกิจกรรมท่ีสนับสนุนการขาย  ซ่ึงกิจกรรมจะ
สนบัสนุนใหสิ้นคา้และบริการมีมูลค่าเพิ่มมากขึ้น หรือเป็นตวัเช่ือมโยงระหวา่งคู่คา้และการด าเนินธุรกิจ 
กิจกรรมส าคญัๆ ท่ีธุรกิจตอ้งด าเนินการเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์กิจกรรมหลกั ไดแ้ก่ การผลิต, การ
ใหบ้ริการ, สินคา้หรือบริการท่ีแกปั้ญหาใหลู้กคา้, การสร้างเวทีของธุรกิจ, การสร้างเครือข่าย เป็นตน้ 

8. ทรัพยากรหลัก (Key Resources-KR) หมายถึง วตัถุดิบ (Material) ท่ีใช้ในการผลิตเพื่อให้
สินค้าและบริการดีขึ้น หรืออาจเป็นสินค้าอ่ืนๆ ท่ีซ้ือมาเพื่อขายรวมกับสินค้า บางคร้ังอาจรวมถึง
ทรัพยากรบุคคล เคร่ืองจกัรท่ีใช้ในการผลิตท่ีท าให้เห็นระบบการสนับสนุนของสินคา้และบริการได้
ชดัเจนยิง่ขึ้น 

9. โครงสร้างด้านต้นทุน (Cost Structure-CS) หมายถึง ต้นทุนทั้ งหมดท่ีจะเกิดขึ้ นในการ
ด าเนินการตามรูปแบบธุรกิจท่ีบริษทัก าหนด พิจารณาจากค่าใช้จ่ายท่ีเกิดขึ้นในแต่ละขั้นตอนหรือ
องคป์ระกอบในขอ้ 1-8 จะท าให้องคก์รเห็นภาพรวมของค่าใชจ่้ายท่ีเกิดขึ้นว่ามีจ านวนประมาณเท่าใด 
ส่วนใดเสียค่าใชจ่้ายมากหรือนอ้ยอยา่งไร อนัจะน าไปสู่การควบคุมค่าใชจ่้ายใหเ้หมาะสม 
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 2.1.4 ทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด 

Kotler (1996) (อ้างถึงใน วิมลศรี แสนสุขและคณะ , 2552) ได้กล่าวและให้ความส าคัญกับ
ทางดา้นการตลาด โดยนักการตลาดจะประสบผลส าเร็จไดต้อ้งอาศยัหลกักลยุทธ์ทางการตลาดในการ
วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจใชร่้วมกนัใน
การวางกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกว่า 4P’s ซ่ึงเป็นตวัแปรส าคญัทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้เพื่อการ
พฒันาในการตอบสนองความพึงพอใจกลุ่มเป้าหมาย 

Etzel (1996) (อ้างถึงใน อดุลย์ จาตุรงคกุล , 2541) ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ว่า 
“การตลาดคือ ระบบของกิจกรรมทางธุรกิจท่ีออกแบบเพื่อวางแผน ตั้งราคา ส่งเสริมการจ าหน่ายและจดั
จ าหน่ายสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการแก่ตลาดเป้าหมาย และเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององคก์ร
ดว้ย”  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดใ้ห้ความหมายของการตลาดว่า การตลาด (Marketing) 
หมายถึง กระบวนการวางแผน (Planning) และการบริการแนวความคิด การก าหนดราคา การส่งเสริม
การตลาด และการจดัจ าหน่ายความคิด สินคา้และบริการเพื่อสร้างใหเ้กิดการแลกเปลี่ยนท่ีสนองความพึง
พอใจของแต่ละบุคคลและบรรลุวตัถุประสงค ์

จากนิยามความหมายขา้งตน้สรุปไดว้่า การตลาด คือ ระบบของกิจกรรมทางธุรกิจท่ีออกแบบ
เพื่อวางแผน ตั้งราคา ส่งเสริมการจ าหน่าย และจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกว่า 
4P’s แต่ส าหรับการบริการจะมีส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างจากสินคา้ โดยเพิ่มเขา้มาอีก 3 ส่วน
ประสม คือ บุคลากร (People) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการใหบ้ริการ 
(Process) ซ่ึงทั้งหมดน้ีจ าเป็นตอ้งจดัสรรใหต้รงกบัความตอ้งการของแต่ละกลุ่มเป้าหมาย  

1.ผลิตภณัฑ ์(Product) รวมถึงบรรจุภณัฑ ์การก าหนดตราสินคา้ เคร่ืองหมายการคา้ เคร่ืองหมาย
รับรองคุณภาพ 
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2.ราคา (Price) คือ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะน าไปเสนอขาย การก าหนด
ราคาอาจรวมถึงการเปรียบเทียบกับราคาสินคา้คู่แข่ง คุณค่าผลิตภณัฑ์เม่ือเปรียบเทียบกับราคา การ
ยอมรับราคาสินคา้ของกลุ่มผูใ้ชสิ้นคา้ การแสดงราคาสินคา้ ตน้ทุนสินคา้ และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.สถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place) คือ วิธีการน าสินคา้ไปสู่มือของลูกคา้ หรือวิธีการกระจายสินคา้ 
เช่น การจ าหน่ายสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกระบวนการท่ีจะท าให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์
ออกจ าหน่ายเพื่อสนบัสนุนใหมี้การซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่  

• การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ให้พนักงานเสนอขายสินคา้
ใหแ้ก่ลูกคา้โดยตรง 

• การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การใช้ส่ือโฆษณาประเภทต่างๆ  เช่น 
โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต ( Internet) 
เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ 

• การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีท าเพื่อกระตุ้น
ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้ เช่น การจดัแสดงสินคา้ การแจกของ
ตวัอยา่ง แจกคูปอง ของแถม เป็นตน้  

5.บุคลากร (People) คือ บุคคลทั้งหมดท่ีมีความเก่ียวขอ้งในการน าเสนอสินคา้และบริการแก่
ลูกคา้ ได้แก่ เจ้าของ พนักงานส่วนหน้าท่ีติดต่อกับลูกค้าโดยตรง และพนักงานส่วนหลังท่ีเป็นฝ่าย
สนบัสนุนการด าเนินงาน ซ่ึงทุกคนตอ้งให้ความส าคญักบักระบวนการสร้างจิตส านึกการให้บริการและ
มีการท างานอยา่งเป็นระบบระเบียบ 

6.ลกัษณะทางกายภาพ (Physical) คือ ส่ิงท่ีสามารถมองเห็นหรือสามารถสัมผสัได ้ เป็นปัจจยั
หน่ึงในการเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มของสถานท่ี อาคาร เคร่ืองมือ อุปกรณ์ต่างๆ 
ท่ีใชใ้นการบริการ 

7.กระบวนการให้บริการ (Process) คือ ขั้นตอน วิธีการ และกิจกรรมต่างๆ ท่ีธุรกิจน าเสนอซ่ึง
สินคา้และบริการ ตอ้งพิจารณาความเหมาะสมและให้กระบวนการเกิดประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 
โดยตอ้งอาศยับุคลากรและเคร่ืองมือเพื่อท าให้ลูกคา้เกิดความสะดวกสบาย รวดเร็ว  และประทบัใจ 
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นอกจากน้ียงัควรเนน้ในเร่ืองความถูกตอ้งแม่นย  า รวดเร็ว สะดวกในการรับค าสั่งซ้ือ การส่งมอบสินคา้
และบริการถึงลูกคา้และการช าระเงิน 

 

2.2  งำนวิจัยที่เกีย่วข้อง 

กนัยารัตน์ เกตุทตั (2557) ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง แนวทางการก าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขาย
ร้านกาแฟและเบเกอร่ี กรณีศึกษา ร้าน Caffe' Con Panna ผลการวิจัยพบว่า ปัญหาท่ีเกิดขึ้นของร้าน 
Caffe' Con Panna คือ ปัญหาคู่แข่งท่ีมีจ านวนมากราย ทั้งรายย่อยท่ีขายสินคา้ชนิดเดียวกนัในราคาท่ีถูก
กว่า และคู่แข่งรายใหญ่ท่ีมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย และจดัท าอาหารว่างบริการแก่หน่วยงานต่างๆ 
ภายในอาคาร ปัญหาความผิดพลาดในขั้นตอนรับค าสั่งซ้ือ และปัญหาพนักงานไม่เพียงพอในการ
ให้บริการลูกคา้ท่ีนัง่ภายในร้าน โดยร้านไดก้ าหนดกลยุทธ์ในระดบัต่างๆ เพื่อแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดขึ้น คือ 
กลยุทธ์ระดับองค์กร ร้าน Caffe' Con Panna เลือกใช้กลยุทธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อท าให้องค์กรมี
ความสามารถในการแข่งขนัเพิ่มขึ้น โดยประกอบไปดว้ยการคิดคน้สูตรเคร่ืองด่ืมและขนมให้มีรายการ
ใหม่หลากหลายมากขึ้น จดัท า Snack Box รองรับลูกคา้กลุ่มท่ีอบรมสัมมนา เพื่อเพิ่มยอดขาย กลยุทธ์
ระดบัธุรกิจ ร้าน Caffe' Con Panna จะมุ่งเนน้การใชก้ลยทุธ์ระดบัธุรกิจเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ โดยน า
จุดแขง็ของทางร้านมาใช ้ดงัน้ี 1)กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) เพิ่มรายการ
ขนมไทย เพื่อให้รายการขนมมีความแตกต่างจากร้านคู่แข่งท่ีขายเฉพาะขนมเบเกอร่ี และจะเพิ่มบริการ
รับท ากล่องขนมไทยเพื่อเป็นอาหารว่างส าหรับการอบรม ประชุมสัมมนา  เจา้ของร้านจะให้บริการและ
ปรุงเคร่ืองด่ืมเอง ท าให้สามารถควบคุมมาตรฐานของเคร่ืองด่ืม และการให้บริการของพนักงานได้ 
นอกจากน้ียงัสามารถพูดคุยสอบถามความตอ้งการและค าติชมจากลูกคา้ดว้ยตวัเอง ท าให้ลูกคา้รู้สึกว่า
ได้รับความใส่ใจและความจริงใจจากการให้บริการ  2)กลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus 
Strategy) 1.ลูกค้ากลุ่มข้าราชการ พนักงานในอาคาร B โดยใช้นโยบายส่งเสริมการขาย และระบบ
สมาชิกเพื่อใหลู้กคา้เพิ่มยอดซ้ือ 2.ลูกคา้กลุ่มผูป้ระชุม อบรม สัมมนา โดยการติดต่อผา่นหน่วยงานต่างๆ 
ในอาคาร เพื่อเสนอขายชุดอาหารว่างให้กับลูกคา้กลุ่มน้ี 3)กลยุทธ์รักษาและพฒันาความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้เดิม โดยการท าให้ลูกคา้ท่ีซ้ือแบบคร้ังคราวเปล่ียนมาซ้ือประจ า ผ่านการใช้จุดแข็งของร้าน คือ
รสชาติ และความใส่ใจในการใหบ้ริการ พร้อมทั้งเพิ่มกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อดึงดูดให้ลูกคา้มาซ้ือ
เป็นประจ า กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ ท าการจดัรูปแบบสินคา้ท่ีสอดคลอ้งและยืดหยุ่นตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ พฒันาปรับปรุงสินคา้และการให้บริการท่ีดีอย่างต่อเน่ือง ก าหนดราคาท่ีสูงกว่าร้านเคร่ืองด่ืม
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อ่ืนๆ ภายในอาคาร B แต่ให้ใกลเ้คียงกับร้านดิโอโร ซ่ึงอยูในต าแหน่งทางการตลาดเดียวกัน ติดต่อ
หน่วยงานภายในอาคาร B เพื่อเสนอขายชุดอาหารว่างขนมไทย มีนโยบายส่งเสริมการขายท่ีตรงกบั
ความตอ้งการของลูกคา้และแปลกใหม่ หรือเป็นช่วงระยะเวลาหน่ึงเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา้ สร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ ทั้งลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและลูกคา้ไม่ประจ า ท าให้ลูกคา้รับรู้ถึง
ความใส่ใจในการบริการและการท าเคร่ืองด่ืมเบเกอร่ี 

 ศศิธร ศิริเสรีมงคล (2559) ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง แนวทางการประกอบธุรกิจร้านคาเฟ่แมว (Cat 
Café) ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง คือ ตวัแทนของผูป้ระกอบการธุรกิจร้านคาเฟ่แมวในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 5 ร้าน และตัวแทนของผู ้ใช้บริการทั้ ง เพศชายและเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 5 คน ผลการวิจัยพบว่า องค์ประกอบของร้านคาเฟ่แมว (Cat Café) 
ประกอบดว้ย 4 ดา้น 1.คุณค่าท่ีไดรั้บ (Value) ร้านคาเฟ่แมวถือเป็นอีกสถานท่ีหน่ึงท่ีช่วยสร้างความผ่อน
คลาย คลายเครียดให้กบัลูกคา้ (Relax) เน่ืองจากแมวเป็นสัตวท่ี์น่ารัก ขี้ เล่นไม่ต่างจากสัตวช์นิดอ่ืน ซ่ึง
กลุ่มคนท่ีช่ืนชอบและรักแมวส่วนใหญ่ หรือผูใ้ช้บริการทัว่ไปท่ีรักสัตวน์ั้นต่างมาท่ีร้านเพื่อสัมผสักับ
ความรู้สึกน้ี แต่นอกเหนือจากนั้นส่ิงท่ีผูใ้ชบ้ริการสามารถไดรั้บคือการไดม้าแลกเปล่ียนประสบการณ์ 
(Share Experience) ไดรั้บความรู้ (Knowledge) เก่ียวกบัการเล้ียงดู การดูแลแมวแต่ละสายพนัธุ์จากทั้ง
ผูป้ระกอบการ และกลุ่มคนท่ีรักแมวดว้ยกนั ซ่ึงหากผูป้ระกอบการมีความยินดีหรือพร้อมจะพูดคุย ให้
ค  าแนะน า จะเป็นการสร้างความประทบัใจให้กบัผูใ้ชบ้ริการเช่นเดียวกนั น ามาซ่ึงการกลบัมาใชบ้ริการ
ซ ้ า และการแนะน าผูอ่ื้นให้มาใชบ้ริการเพิ่มขึ้นได ้2.การจดัการภายในร้าน (Management) เน่ืองจากการ
น าแมวหลากหลายสายพนัธุ์ จ านวนมากมาเป็นจุดดึงดูดลูกคา้กลุ่มท่ีรักแมว ดงันั้นกิจกรรม (Activites) 
ส่วนใหญ่ท่ีลูกคา้ชอบท าเม่ือมาท่ีร้าน คือ การอุม้ ถ่ายรูป และให้อาหารแมว ซ่ึงผูป้ระกอบการต้องมี
วิธีการบริหารจดัการและท าความเขา้ใจ ช้ีแจงถึงรายละเอียดให้ผูใ้ช้บริการไดป้ฏิบติั ตั้งแต่การลา้งมือ 
วิธีการเล่น การอุม้ การให้อาหารว่าสามารถท ากิจกรรมนั้นไดม้ากน้อยแค่ไหน เพื่อท าให้ลูกคา้เขา้ใจ 
และพึงพอใจเม่ือมาใชบ้ริการ ขณะเดียวกนักิจกรรมท่ีลูกคา้ท านั้นตอ้งไม่เป็นการรบกวน หรือส่งผลต่อ
สุขภาพของแมวเช่นเดียวกัน อีกทั้งยงัต้องจัดการเร่ืองของความสะอาด (Cleanness) ภายในร้านทั้ง
สถานท่ี และแมว เช่น พื้นท่ีส่วนปรุงตอ้งสามารถให้แมวเขา้มาได ้มีการท าความสะอาดดว้ยกรรมวิธี
หรือกระบวนการขั้นตอนพิเศษท่ีมากขึ้น เพื่อสร้างความมัน่ใจใหก้บัผูม้าใชบ้ริการเวลามาทานอาหาร ซ่ึง
หากมีการแบ่งพื้นท่ี (Zoning) ในส่วนของพื้นท่ีทานอาหารและแมวจะเป็นโอกาสของรายไดอี้กทางหน่ึง
ท่ีให้กบัผูใ้ชบ้ริการกลุ่มอ่ืนท่ีไม่ตอ้งการเขา้มาเล่น แต่อยากมาสัมผสับรรยากาศ  3.สถานท่ี (Place) เป็น
ปัจจยัส าคญัในการท าธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ ซ่ึงตอ้งเลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) หากใกลแ้หล่ง
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ชุมชน เช่น โรงเรียน มหาวิทยาลยั คอนโดมิเนียม ซ่ึงสัมพนัธ์กบัเป้าหมาย จะท าให้มีแนวโนม้ประสบ
ความส าเร็จได้มากยิ่งขึ้น โดยสถานท่ีตอ้งมีท่ีจอดรถกวา้งขวาง หรือใกลร้ถไฟฟ้าท่ีสามารถเดินทาง
สะดวกสบาย รวมทั้งการตกแต่งร้าน (Decoration) ท่ีน่ารัก มีมุมสวยงามให้ลูกคา้ไดถ้่ายรูป ไม่อึดอดั
ส าหรับแมวและผูใ้ชบ้ริการ 4.การส่ือสาร (Communication) ช่องทางในการส่ือสาร(Channels) นั้นเป็น
ปัจจยัท่ีมีความส าคญัเช่นกนัในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารให้กบัผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่า
หรือประโยชน์ (Benefit) ของการท่ีมาร้านคาเฟ่แมว (Cat Café) ซ่ึงช่องทางท่ีมีตน้ทุนต ่าท่ีสุด คือ Social 
Media เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) อีกทั้งยงัเป็นการไดติ้ดต่อพูดคุยกบัลูกคา้ได้
โดยตรง จากการสัมภาษณ์และสังเคราะห์ขอ้มูลของผูป้ระกอบการ 5 ท่าน และผูใ้ชบ้ริการร้านคาเฟ่แมว 
(Cat Café) ในเขตกรุงเทพมหานคร 5 ท่าน ดา้นความคิดเห็นทั้งของผูป้ระกอบการและผูใ้ชบ้ริการต่างมี
ความสอดคลอ้งกนั ซ่ึงดูไดจ้ากองค์ประกอบของร้านคาเฟ่แมวท่ีแสดงให้เห็นถึงปัจจยัต่างๆ ทั้งท่ีเป็น
ส่วนหน่ึงและสอดคลอ้งกบัรูปแบบโมเดล Business Model Canvas เช่น ช่องทางการส่ือสาร(Channel) 
ท่ีผูใ้ชบ้ริการคน้หาขอ้มูลผา่น Social Media และ Internet เช่นเดียวกบัท่ีผูป้ระกอบการใชใ้นเป็นช่องทาง
ประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารต่างๆ หรือสถานท่ี  (Place) ท่ีประกอบด้วยท่ีตั้ ง การตกแต่งร้าน 
(Decoration) ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัทรัพยากรหลกั (Key Resource) ท่ีระบุวา่ร้านคาเฟ่ ตอ้งใหค้วามส าคญั
ในเร่ืองสถานท่ี ซ่ึงสามารถวิเคราะห์ได้ว่าผูป้ระกอบการด าเนินธุรกิจร้านคาเฟ่แมว (Cat Café) มี
แผนภาพธุรกิจท่ีสัมพนัธ์กนั สามารถตอบสนองและสร้างคุณค่ากบักลุ่มเป้าหมายท่ีผูป้ระกอบการวางไว ้

 ชาคริยา หิรัญสุรงค ์(2560) ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟแบบตั้งอยู่ในพื้นท่ีส่วนตวั (Stand Alone) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู ้ท่ี เคยใช้บริการร้านกาแฟแบบตั้ งอยู่ในพื้นท่ีส่วนตัว (Stand Alone) ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 30 คน ผลการวิจยัพบว่า ด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ส าหรับสถานท่ีท่ีใช้
บริการเป็นประจ า ผูบ้ริโภคเลือกใช้บริการร้านกาแฟแบบตั้งอยู่ในพื้นท่ีส่วนตวัในเขตพญาไท ไดแ้ก่
อารีย ์มากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ เขตวฒันา และเขตปทุมวนั ช่วงวนั-เวลาและความถ่ีในการใช้บริการ 
ส่วนมากนิยมไปใชบ้ริการในวนัธรรมดา (วนัจนัทร์ –ศุกร์) เวลาบ่ายโมงถึงหกโมงเยน็ และความถ่ีใน
การไปใช้บริการ คือ 6 คร้ังขึ้นไปต่อเดือน เหตุผลท่ีไปใช้บริการ ส่วนมากนิยมไปใชบ้ริการเพื่อไปนดั
เจอเพื่อน/พูดคุยกบัเพื่อน หรือไปเพื่อนั่งกินกาแฟ บุคคลท่ีไปใช้บริการดว้ย ส่วนมากมกัไปใช้บริการ
ร้านกาแฟกับเพื่อน ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังส่วนมากอยู่ระหว่าง 101 – 300 บาท การออกแบบร้านท่ีเลือกใช้
บริการส่วนมาก นิยมไปใช้บริการร้านกาแฟร้านท่ีมีลกัษณะโล่ง โปร่ง ไม่แออดั มีพื้นท่ีกวา้ง และมี
ตน้ไม ้ดูร่มร่ืน ดา้นส่วนประสมทางการตลาด เหตุผลดา้นบุคลากรมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
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ร้านกาแฟของผูบ้ริโภค คือพนกังานท่ีใหบ้ริการภายในร้านจะตอ้งยิ้มแยม้แจ่มใส พูดจาดี บริการเป็นเอง 
เหตุผลดา้นลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ป้าย
หนา้ร้านควรตอ้งเห็นชดัเจน มีท่ีจอดรถ มีท่ีนัง่ในร้านเพียงพอ และความสะอาดภายในร้าน เหตุผลดา้น
ส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟของผูบ้ริโภค คือ  การโฆษณาผ่าน
ช่องทางออนไลน์ (Social media) ไม่วา่จะเป็นการโฆษณาผา่นส่ือ เช่น Facebook Instagram และ website 
ต่างๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นผลิตภณัฑ์ ราคา และสถานท่ีของร้านกาแฟ แต่การส่งเสริมการตลาดใน
วิธีการให้ส่วนลดแก่ผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟน้อยกว่าการโฆษณาผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เหตุผลดา้นสถานท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ คือ สถานท่ีตั้งของร้านตอ้งสะดวกต่อการ
เดินทาง เดินทางไปไดโ้ดยสะดวก ควรมีบริการขนส่งสาธารณะเขา้ถึง เช่น รถไฟฟ้าหรือรถโดยสาร
ประจ าทางผ่าน เป็นตน้ เหตุผลดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจ ไดแ้ก่ รสชาติของผลิตภณัฑท่ี์อร่อย 
มีกล่ินหอมชวนรับประทาน และมีหน้าตาของผลิตภณัฑ์ท่ีดูสวยงาม เหตุผลดา้นกระบวนการมีผลต่อ
การตดัสินใจ คือ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของความรวดเร็วในการให้บริการ ความถูกตอ้งของ
การให้บริการ และความเป็นมาตรฐานของรสชาติ คุณภาพของผลิตภณัฑภ์ายในร้าน เหตุผลดา้นราคามี
ผลนอ้ยท่ีสุดต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟของผูบ้ริโภค โดยราคาตอ้งเหมาะสมต่อคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์เหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์

 ณัฐพร พ่วงพงษ์ (2560) ศึกษาวิจัยเร่ือง การศึกษาคุณลักษณะ (Attribute) ผลลัพธ์ของการ
บริโภค (Consequence) และคุณค่า (Value) ในการเลือกใช้บริการคอฟฟ่ีช็อป (Coffee Shop) และคาเฟ่ 
(Café) โดยการประยุกต์ใช้ ทฤษฎีล าดบัขั้นทางจิตวิทยาของกลุ่ม Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล กลุ่มตวัอยา่งคือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการร้านคอฟฟ่ีช็อป (Coffee Shop) และคาเฟ่ (Café) 
อย่างน้อยเดือนละ 2 คร้ัง จ านวน 30 คน ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างจ านวน 13 คน ใช้บริการ 2-3 
คร้ัง/สัปดาห์ จ านวน 7 คน ใชบ้ริการ 3-4 คร้ัง/สัปดาห์ จ านวน 3 คน ใชบ้ริการ 4-5 คร้ัง/สัปดาห์ จ านวน 
7 คน ใชบ้ริการมากกวา่ 5 คร้ัง/สัปดาห์ โดยช่วงเวลาท่ีนิยมใชบ้ริการเรียงตามล าดบั คือ ช่วงเชา้ ช่วงเท่ียง
หรือ ระหวา่งวนั ช่วงเยน็หรือหลงัเลิกงาน และช่วงดึก ส าหรับโอกาสท่ีใชบ้ริการอนัดบัแรกคือ เพื่ออ่าน
หนงัสือหรือท างาน รองลงมา คือ เพื่อไปทานอาหารและเคร่ืองด่ืม นดัพบปะสังสรรค ์พูดคุยงานหรือพบ
ลูกคา้ และหาท่ีนัง่ผ่อนคลาย ซ่ึงสถานท่ีท่ีเลือกใชบ้ริการมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ ใกลท่ี้ท างาน/ใกล้
บา้น อนัดบัรองมาคือ ระหวา่งทางไปท างาน/ท าธุระ ตามป๊ัมน ้ามนั ใน หา้งสรรพสินคา้ ใจกลางเมือง ไล่
ตามล าดบั โดยมีเหตุในการเลือกใช้บริการตามสถานท่ีนั้นๆ เพราะสะดวก ความชอบ เพื่อนเลือก และ
เป็นทางผ่าน เรียงตามความส าคญั และเม่ือท าการถอดบทสัมภาษณ์พร้อมจดัหมวดหมู่ค  าศพัท ์สามารถ



19 

 

แยกย่อยและสรุปผลไดด้งัน้ี ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะ (Attribute) ซ่ึงเป็นปัจจยัแรกท่ีผูบ้ริโภคนึกถึง จาก
การสัมภาษณ์พบว่ามี 19 คุณลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั ซ่ึงคุณลกัษณะท่ีถูกกล่าวถึงมากท่ีสุด 3 
อนัดบัแรก คือ รสชาติดี รองลงมาคือ บริการดี และอนัดบัท่ีสามคือ บรรยากาศดี ขอ้มูลดา้นผลลพัธ์ของ
การบริโภค (Consequence) จากการสัมภาษณ์พบว่ามี 20 ผลลพัธ์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั ผลลพัธ์ของ
การบริโภคท่ีผูบ้ริโภคกล่าวถึงมากท่ีสุด 3 อนัดับแรก คือ คุม้ค่ากับเงินท่ีจ่าย ผ่อนคลาย ได้รับความ
สะดวกสบาย เรียงตามล าดับ ขอ้มูลด้านคุณค่า (Value) ขอ้มูลด้านคุณค่า จากการสัมภาษณ์ พบว่ามี
ทั้งหมด 9 คุณค่าท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั โดยคุณค่าท่ีถูกกล่าวถึงมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก คือ รู้สึกดี มี
ความสุข และพึงพอใจ  

 อภิรักษ ์โรจน์อ าพร (2560) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจเขา้ใชบ้ริการ Dessert Café 
ในเขตจงัหวดัอ่างทอง กลุ่มตวัอย่างคือ ผูท่ี้เคยใช้บริการ Dessert Café ในเขตจงัหวดัอ่างทอง ภายใน
ระยะเวลา 1 ปี จ านวน 200 คน ผลการวิจยัพบวา่ 1) ขอ้มูลพฤติกรรมทัว่ไปเก่ียวกบัการใชบ้ริการ Dessert 
Café พบว่าจ านวนกลุ่มตวัอย่าง เขา้มาใชบ้ริการคร้ังละ 3-5 คนมากท่ีสุด คือ จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อย
ละ 45 โดยมาใช้บริการกับเพื่อนมากท่ีสุด จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 ใช้บริการในช่วงเวลา 
11.01-14.00, 14.01- 17.00 และ 17.01-20.00 น. ใกลเ้คียงกนั คือ 57 คน 58 คน และ 59 คน คิดเป็นร้อย
ละ 29.5, 29 และ 28.5 ตามล าดบั 2) ขอ้มูลพฤติกรรมเก่ียวกบัการบอกต่อและผูมี้อิทธิพลต่อการใชบ้ริการ 
พบว่าจ านวนกลุ่มตวัอย่างรู้จกัร้าน Dessert Café ในเขตจงัหวดัอ่างทอง จากFacebook สูงท่ีสุด จ านวน 
65 คน คิดเป็นร้อยละ 32 ส าหรับปัจจยัหลกัในดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่า ตวัแปรอิสระ
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่น 5 อนัดบัแรกนั้นอยู่ในปัจจยัหลกัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ซ่ึงไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.28 
ด้านบุคลากร (People) ซ่ึงได้รับค่าเฉล่ีย 4.21 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงได้รับ
ค่าเฉล่ีย 4.17 ดา้นกระบวนการ (Process) ซ่ึงไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.13 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.09 ทั้งน้ีตวัแปรอิสระท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ใน 5 อนัดบัแรก สามารถแปลค่าจากค่าเฉล่ีย
ได้อยู่ในระดับ “มาก”  นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาตัวแปรอิสระของแต่ละปัจจัยของส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ท่ีไดจ้ากการแปลผลโดยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ สามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่อาหารสะอาด 
ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.48 แปลค่าอยู่ในระดบั “มากท่ีสุด” ความหลากหลายของอาหารในเมนูได้รับค่า เฉล่ีย 
4.46 แปลค่าอยู่ในระดบั “มากท่ีสุด” และอาหารมีความสดใหม่ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.24 แปลค่าอยู่ในระดบั 
“มากท่ีสุด” ปัจจัยด้านราคา (Price) ค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นสูงสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ ราคา
เหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพ ได้รับค่าเฉล่ีย 4.18 แปลค่าอยู่ในระดับ “มาก” รองลงมาคือ ราคา
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เหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณ ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.06แปลค่าอยูใ่นระดบั “มาก” และอาหารเคร่ืองด่ืมมีราคา
ถูก ซ่ึงไดรั้บค่าเฉล่ีย 3.99 แปลค่าอยู่ในระดบั “มาก” ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) ค่าเฉล่ียของระดบัความ
คิดเห็นสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เดินทางไปใชบ้ริการไดส้ะดวก ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.37 สามารถแปลค่าอยู่
ในระดบั “มาก” รองลงมาคือความมีช่ือเสียงของร้าน ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.17 สามารถแปลค่าอยู่ในระดับ 
“มาก” และใกลท่ี้ท างาน/โรงเรียน/บา้น ไดรั้บค่าเฉล่ีย 3.98 สามารถแปลค่าอยูใ่นระดบั “มาก” ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการออก
เมนูใหม่อยู่เสมอ ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.20 สามารถแปลค่าอยู่ในระดบั “มาก”รองลงมา คือ มีรายการส่งเสริม
การขายท่ีหลากหลาย ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.15 สามารถแปลค่าอยู่ในระดบั “มาก” และมี การประชาสัมพนัธ์
ผ่านส่ืออย่างหลากหลาย ได้รับค่าเฉล่ีย 4.12 สามารถแปลค่าอยู่ในระดับ “มาก”  ปัจจัยด้านบุคคล 
(People) ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นสูงสุด 3 อนัดบัแรก พนกังานมีความกระตือรือร้น ไดรั้บค่าเฉล่ีย 
4.34 สามารถแปลค่าอยูใ่นระดบั “มากท่ีสุด” รองลงมาคือ พนกังานใหบ้ริการดว้ยความสุภาพ อ่อนนอ้ม 
ได้รับค่าเฉล่ีย 4.30 สามารถแปลค่าอยู่ในระดับ “มากท่ีสุด” และพนักงานให้บริการได้อย่างถูกต้อง 
รวดเร็ว ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.21 สามารถแปลค่าอยู่ในระดบั “มากท่ีสุด” ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 
ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการทกัทาย ตอ้นรับ เม่ือท่านเดินเขา้มาใน
ร้าน ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.20 สามารถแปลค่าอยู่ในระดบั “มาก” รองลงมาคือ มีการทวนรายการอาหารหลงั
รับออเดอร์ได้รับค่าเฉล่ีย 4.18 สามารถแปลค่าอยู่ในระดบั “มาก” .ไดรั้บขนม อาหาร เคร่ืองด่ืม อย่าง
รวดเร็ว ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.16 สามารถแปลค่าอยู่ในระดบั “มาก ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ สถานท่ีให้บริการมีความสะอาด 
ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.43 สามารถแปลค่าอยูใ่นระดบั “มากท่ีสุด” รองลงมาคือ อุปกรณ์หรือภาชนะท่ีใชใ้นการ
ให้บริการมีความสะอาด ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.27 สามารถแปลค่าอยู่ในระดบั “มากท่ีสุด” และความสวยงาม
ในการตกแต่งร้าน ไดรั้บค่าเฉล่ีย 4.16 สามารถแปลค่าอยูใ่นระดบั “มาก” 

พชัรพร เชนยะวณิช (2563) ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่ของกลุ่ม 
Generation Z ตามการรีวิวของ Micro Influencer บนช่องทาง YouTube งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาถึงอิทธิพลของลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ กลยุทธ์ 5A’s ทศันคติท่ีมีต่อ Micro Influencer ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านคาเฟ่ของกลุ่ม Generation Z ตามการรีวิวของ Micro Influencer บน
ช่องทาง YouTube ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่าง ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านคาเฟ่ของกลุ่ม Generation 
Z ตามการรีวิวของ Micro Influencer บนช่องทาง YouTube ท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
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ระดับ 0.05 ปัจจยักลยุทธ์ทางการตลาด 5A’s มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่ของกลุ่ม 
Generation Z ตามการรีวิวของ Micro Influencer บนช่องทาง YouTube ท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  และทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ Micro Influencer มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการร้านคาเฟ่ของกลุ่ม Generation Z ตามการรีวิวของ Micro Influencer บนช่องทาง YouTube ท่ี
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 อรวรรยา ลิ้มเจริญ (2565) ศึกษาวิจยัเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟดริป (Pour 
Over Coffee) และใชบ้ริการร้านกาแฟรูปแบบสโลวบ์าร์(Slow bar coffee) ในพื้นท่ีอ าเภอเมืองเพชรบุรี 
จงัหวดัเพชรบุรี กลุ่มตวัอย่างคือ ผูป้ระกอบการร้านกาแฟท่ีมีกาแฟดริปจดัจ าหน่าย จ านวน 3 คน บา
ริสตา้หรือพนกังานชงกาแฟ จ านวน 3 คน ผูบ้ริโภคท่ีช่ืนชอบการด่ืมกาแฟดริป (ด่ืมกาแฟดริปมากกวา่ 3
คร้ังต่อสัปดาห์) จ านวน 12 คน ผูบ้ริโภคท่ีด่ืมกาแฟเป็นประจ าแต่ไม่ด่ืมกาแฟ ดริป (ด่ืมกาแฟทัว่ไป
ยกเวน้กาแฟดริปมากกว่า 3คร้ังต่อสัปดาห์) จ านวน 12คน รวมทั้งหมด 30 คน ผลการวิจยัพบว่า จาก
ทศันคติและพฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีเต็มไปดว้ยความหลงใหลและศึกษาอย่างจริงจงัในเร่ืองของ
กาแฟ อนัส่งผลออกมาทางพฤติกรรมท่ีตั้งใจน าเสนอเคร่ืองด่ืมและบริการท่ีมีคุณภาพสู่ลูกคา้ ซ่ึงเป็น
ผลกระทบในเชิงบวกต่อกล่องด าในใจของผูบ้ริโภค มีผลท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ
จากร้านกาแฟสโลว์บาร์ของผูป้ระกอบการทั้ง 3 ท่าน ได้ง่ายมากขึ้น นอกจากนั้นวิสัยทศัน์ท่ีดีและ
พฤติกรรมท่ีแสดงถึงความตั้งใจของผูป้ระกอบการทั้ง 3 คน ถูกส่ือสารออกมาไดส้อดคลอ้งกบัทฤษฎี
ส่วนประสมทางการตลาดในแง่มุมของการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ การส่งเสริมการตลาดผ่าน
ตนเองท่ีเป็นภาพลักษณ์ของแบรนด์หรือร้านตนเอง นอกเหนือจากน้ีก็มีสองร้านท่ีมีเพจเฟซบุ๊ก 
(Facebook) และอินสตาแกรม (Instagram) เป็นอีกช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ร้าน การจดัการเก่ียวกบั
คน และการจดัการเก่ียวกบัขั้นตอนและ กระบวนการต่างๆ ท่ีออกมาในทิศทางท่ีลูกคา้ประทบัใจ คือ
บริการลูกคา้ดว้ยตนเองอย่างจริงใจ รวมถึงคดัสรรบาริสตา้ท่ีใส่ใจในรายละเอียดและตั้งใจท างานมา
บริการลูกคา้ ส าหรับประเด็นภูมิทศัน์ร้านกาแฟ Slow bar จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค 
2 กลุ่ม ท่ีด่ืมกาแฟดริปเป็นประจ า และไม่ไดด่ื้มกาแฟดริป มีความคิดเห็น ความตอ้งการ และการจดจ า
ภาพลกัษณ์ของร้านกาแฟรูปแบบสโลวบ์าร์เป็นไปในทิศทางเดียวกนั คือ เป็นร้านท่ีสามารถนัง่ไดน้านๆ 
ไม่วุ่นวาย ให้ความรู้สึกอบอุ่น มีตน้ไม ้หรือถา้เป็นตึกก็น่าจะเป็นรูปแบบท่ีมีความสะทอ้นความรู้สึก
ใกลชิ้ด เดินเขา้ร้านแลว้ไม่รู้สึกอึดอดั เป็นสถานท่ีท่ีผูค้นตั้งใจมาด่ืมและพูดคุยเร่ืองกาแฟกนั เป็นร้านท่ี
น่าจะมีสไตล์เป็นของตนเอง ท่ีส่วนใหญ่อิงตามไลฟ์สไตล์ความชอบท่ีสะทอ้นตัวตนของเจา้ของ ซ่ึง
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ค าตอบของผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มนั้นตรงกบัค าตอบของบาริสตา้ และความตั้งใจของผูป้ระกอบการทั้ง 3 
ร้าน โดยพื้นฐานความตั้งใจในการตกแต่งร้านกาแฟรูปแบบสโลวบ์าร์ ท่ีไม่ไดดู้โอ่อ่า แต่ดูอบอุ่น และ
ตามสไตลค์วามชอบของตนเอง 

จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในอดีตพบว่า มีการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัต่างๆ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเขา้ใช้บริการร้านกาแฟอยู่ค่อนขา้งพอสมควร แต่จะแตกต่างกนัในเร่ืองของรูปแบบประเภท
ร้านกาแฟและพื้นท่ีท่ีท าการศึกษา ผลการศึกษาส่วนใหญ่พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น
มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านกาแฟ โดยปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ (อภิรักษ ์โรจน์
อ าพร, 2560) ส าหรับปัจจยัด้านบุคลากร พนักงานตอ้งให้บริการด้วยความสุภาพ อ่อนน้อม (ชาคริยา 
หิรัญสุรงค,์ 2560; อภิรักษ ์โรจน์อ าพร, 2560) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตอ้งมีสถานท่ีให้บริการท่ี
สะอาด (ชาคริยา หิรัญสุรงค์, 2560; อภิรักษ์ โรจน์อ าพร, 2560) ปัจจยัดา้นสถานท่ี สถานท่ีตั้งของร้าน
ต้องสะดวกต่อการเดินทาง (ชาคริยา หิรัญสุรงค์ , 2560; อภิรักษ์ โรจน์อ าพร , 2560) ปัจจัยด้าน
กระบวนการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญในเร่ืองของความรวดเร็วและความถูกต้องของการให้บริการ 
(ชาคริยา หิรัญสุรงค์, 2560; อภิรักษ์ โรจน์อ าพร, 2560) ส่วนปัจจัยด้านราคามีผลน้อยท่ีสุดต่อการ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟของผูบ้ริโภค (ชาคริยา หิรัญสุรงค,์ 2560) 

นอกจากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟในมุมมองของผูบ้ริโภค
แลว้ ยงัมีการศึกษาวิจยัเร่ืองแนวทางการบริหารงานและการก าหนดกลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ
ใหป้ระสบความส าเร็จอีกดว้ย โดยมุมมองของผูป้ระกอบการจะใหค้วามส าคญักบั 1.คุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บเม่ือเขา้มาใชบ้ริการ ซ่ึงคุณค่าดงักล่าวสะทอ้นมาจากทศันคติและพฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมี
ความตั้งใจ หลงใหล มีความรู้ และศึกษาอย่างจริงจงัในเร่ืองท่ีท า (ศศิธร ศิริเสรีมงคล, 2559; อรวรรยา 
ลิ้มเจริญ, 2565) 2.การจดัการภายในร้าน ทั้งเร่ืองกิจกรรม และความสะอาด 3.สถานท่ี ท่ีตอ้งมีท่ีจอดรถ
กวา้งขวาง หรือใกลร้ถไฟฟ้าท่ีสามารถเดินได้ทางสะดวกสบาย รวมทั้งการตกแต่งร้านท่ีน่ารัก มีมุม
สวยงามให้ลูกค้าได้ถ่ายรูป 4.การส่ือสาร ท่ีจะต้องมีช่องทางในการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ข้อมูล
ข่าวสารให้กบัผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลของร้าน ซ่ึงช่องทางท่ีมีตน้ทุนต ่าท่ีสุด คือ Social Media เช่น เฟสบุ๊ค 
(Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) (ศศิธร ศิริเสรีมงคล, 2559) ส าหรับกลยุทธ์ท่ีใช ้มีการใชก้ลยุทธ์
พฒันาผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง กลยุทธ์เน้นสร้างลูกคา้เฉพาะกลุ่ม  และกลยุทธ์รักษาและ
พฒันาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เดิม (กนัยารัตน์ เกตุทตั , 2557)  
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แต่จากงานวิจยัในอดีตท่ีผา่นมา พบวา่การศึกษาแนวทางการประกอบธุรกิจร้านกาแฟให้อยู่รอด
อย่างย ัง่ยืนและแข่งขนัไดพ้ร้อมกบัการวิเคราะห์ถึงความสอดคลอ้งกบัการตดัสินใจเขา้ใช้บริการร้าน
กาแฟของผูบ้ริโภคยงัมีค่อนขา้งน้อย และเป็นประเภทร้านกาแฟและสถานท่ีท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึง
งานของผูว้ิจยัเป็นการศึกษาปัจจยัส าคญัในการด าเนินธุรกิจอย่างย ัง่ยืนของธุรกิจร้านกาแฟในย่านอารีย์ 
ดงันั้นผูวิ้จยัจึงตอ้งการศึกษาขอ้มูลการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในย่านอารียผ์่านกรอบ Business Model 
Canvas พร้อมกบัวิเคราะห์ถึงความสอดคลอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการเขา้ใช้
บริการร้านกาแฟในยา่นอารีย ์

 

2.3  กรอบกำรวิจัย 

2.3.1 กรอบกำรวิจัย 

ผูว้ิจยัใชแ้นวคิดในเร่ือง Business Model Canvas พร้อมกบัวิเคราะห์ถึงความสอดคลอ้งกบัส่วน

ประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค (7 Ps) ในการศึกษาปัจจยัส าคญัในการด าเนินธุรกิจอย่างย ัง่ยืนของ

ธุรกิจร้านกาแฟในยา่นอารีย ์โดยมีกรอบการวิจยั ดงัต่อไปน้ี 
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รูปแบบธุรกิจ Business Model Canvas 

-หุ้นส่วนส าคญัของธุรกิจ (Key Partners)  
-กิจกรรมหลกัของธุรกิจ (Key Activities) 
-ทรัพยากรหลกัส าคญัของธุรกิจและหลกัในการบริหารจดัการ 
(Key Resources) 
-คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีมอบให้ (Value Proposition) 
-การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationships) 
-ช่องทางในการประชาสัมพนัธ์และติดต่อส่ือสาร (Channels) 
-กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Customer Segment) 
-ตน้ทนุหลกัของธุรกิจ (Cost Structure) 
-รายไดห้ลกัของธุรกิจ (Revenue Streams) 

การวิเคราะห์ปัจจยัส าคญัในการด าเนินธุรกิจ

อยา่งย ัง่ยนืของธุรกิจร้านกาแฟในยา่นอารีย ์

ส่วนประสมทำงกำรตลำดของผู้บริโภค (7 Ps)  
 

-สินคา้ (Product) 
-ราคา (Price) 
-สถานท่ี (Place) 
-การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
-บุคลากร (People) 

-ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
-กระบวนการท างาน (Process) 
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บทที ่ 3 

วิธีกำรวิจัย 

 

 

3.1  ระเบียบวิธีกำรวิจัย 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชแ้หล่งขอ้มูลจาก  

ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูว้ิจยัเก็บรวมรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-Depth 
Interview) กบัผูป้ระกอบการร้านกาแฟ 2 ร้าน ไดแ้ก่ Poet House Café และ Porcupine Café โดยเป็นการ
สัมภาษณ์รายบุคคล (Individual Interview) ดว้ยค าถามแบบเจาะลึก เพื่อสอบถามแนวคิดและแนวทางใน
การด าเนินธุรกิจท่ีเป็นปัจจยัส าคญัในการบริหารธุรกิจร้านกาแฟท่ีสามารถท าให้แข่งขนัและอยู่รอดได้ 
รวมถึงท าการสัมภาษณ์ผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟกรณีศึกษาทั้ง 2 ร้าน โดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth 
Interview) ผ่านค าถามปลายเปิดก่ึงมีโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) และใช้รูปแบบการ
สัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ (Informal Interview) ในการเก็บขอ้มูล 

 

3.2  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

3.2.1 ประชากรเป้าหมายท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

3.2.1.1. ผูป้ระกอบการของร้านกาแฟในยา่นอารีย ์ซ่ึงหมายถึงร้านท่ีตั้งอยูใ่นพื้นท่ีของ 
ซอยพหลโยธิน 7 รวมไปถึงซอยแยกย่อยท่ีเป็นซอยอารีย์1 ถึงซอยอารีย5์ โดยส่วนใหญ่ธุรกิจร้านกาแฟ
ในยา่นน้ีเป็นธุรกิจร้านกาแฟประเภท Non-Franchise ท่ีมีรูปแบบเป็นร้านกาแฟ Stand-alone ซ่ึงมีจ านวน
รวมทั้งหมด 33 ร้าน 

 



26 

 

3.2.1.2. ประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีใชบ้ริการร้านกาแฟกรณีศึกษาทั้ง 2 ร้าน 

3.2.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัใชวิ้ธีการสุ่มตวัอยา่งแบบ Purposive sample โดย
แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

3.2.2.1. ผูป้ระกอบการร้านกาแฟ โดยเลือกร้านกาแฟในประเภทดงักล่าว ท่ีมีราคา 
กาแฟต่อแก้วสูงกว่า 75 บาทขึ้ นไป และมีกลุ่มเป้าหมายหลักเป็นผู ้ท่ีมีรายได้สูง เจ้าของกิจการ 
ชาวต่างชาติ หรือกลุ่มลูกคา้เฉพาะ ซ่ึงมีร้านท่ีมีคุณสมบติัตรงตามเกณฑ์จ านวนทั้งหมด 2 ร้าน ไดแ้ก่ 
Poet House Café และ Porcupine Café ดงันั้นผูวิ้จยัจึงเลือกสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการจาก 2 ร้านน้ี 

3.2.2.2. ผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟกรณีศึกษาจากทั้ง 2 ร้าน ทั้งเพศชายและเพศหญิง จ านวน 
16 คน โดยเลือกสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งร้านละ 8 คน 

 

3.3  เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดส้ร้างแบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structure  
interview) โดยตั้งค  าถามปลายเปิด (Open-Ended Question) เพื่อสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและผูใ้ชบ้ริการ 

3.3.1 ส าหรับผูป้ระกอบการจะเป็นค าถามเก่ียวกบัแนวคิดและแนวทางในประเด็นต่างๆ ในการ 
ด าเนินงานบริหารร้านกาแฟตามรูปแบบธุรกิจ Business Model Canvas ไดแ้ก่ หุ้นส่วนส าคญัของธุรกิจ 
(Key Partners), กิจกรรมหลกัของธุรกิจ (Key Activities), ทรัพยากรหลกัส าคญัของธุรกิจและหลกัใน
การบริหารจัดการ(Key Resources), คุณค่าของสินค้าหรือบริการท่ีมอบให้ (Value Proposition), การ
สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationships), ช่องทางในการประชาสัมพนัธ์และติดต่อส่ือสาร 
(Channels), กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Customer Segment), ตน้ทุนหลกัของธุรกิจ (Cost Structure), รายได้
หลกัของธุรกิจ (Revenue Streams)  

3.3.2 ส าหรับผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟกรณีศึกษาทั้ง 2 ร้าน จะเป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟดงักล่าวขา้งตน้ เพื่อดูว่าการรับรู้ของผูใ้ช้บริการจากร้าน
กรณีศึกษา เป็นไปในแนวทางเดียวกนักบัวิธีการด าเนินงานบริหารร้านกาแฟของผูป้ระกอบการแต่ละ
ร้านหรือไม่ 
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3.4  วิธีกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

เม่ือได้เคร่ืองมือสัมภาษณ์แลว้ ผูว้ิจยัได้ท าการรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก  โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี  

3.4.1 ท าการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) ผูป้ระกอบการร้าน Poet House Café 1 
ราย และ ผูป้ระกอบการร้าน Porcupine Café อีก 1 ราย รวมทั้งผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟจากร้านกรณีศึกษา
ทั้ง 2 ร้าน ทั้งเพศชายและเพศหญิง จ านวน 16 คน โดยแบ่งเป็นการสัมภาษณ์ผูใ้ช้บริการร้านละ 8 คน 
แลว้น าขอ้มูลมาวิเคราะห์ผา่นวิธีการ Pattern Matching  

3.4.2 ระหว่างการสัมภาษณ์ไดใ้ช้เคร่ืองมืออ่ืนๆ ดงัน้ี เคร่ืองบนัทึกเสียง ปากกา และกระดาษ
เพื่อจดทานขอ้มูลท่ีส าคญั 

3.4.3 เม่ือสัมภาษณ์เสร็จ ผูวิ้จยัจะด าเนินการต่อเน่ืองตั้งแต่การรวบรวมขอ้มูลผ่านการถอดเทป
จากเคร่ืองบนัทึกเสียงอย่างละเอียด เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งและครบถว้น จากนั้นจะน าขอ้มูลท่ีไดม้า
จ าแนกเป็นหมวดหมู่ตามประเด็นท่ีศึกษา ท าการหาขอ้มูลท่ีมีความสอดคลอ้งและแตกต่างกนัผา่นวิธีการ 
Pattern Matching โดยจ าแนกตามค าถามวิจยัและท าการวิเคราะห์ภายใตก้รอบการวิจยัท่ีก าหนดไวเ้พื่อ
หาความสัมพนัธ์ในแต่ละส่วน แลว้จึงน ามาสรุปเพื่อตอบปัญหาการวิจยั และสรุปผลการวิจยั 
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บทที่ 4 

ผลกำรศึกษำ 
 

  

 การศึกษาถึงรูปแบบแนวคิด แนวทาง และปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการท่ีจะด าเนินธุรกิจร้าน
กาแฟ Poet House Café และ Porcupine Café ให้สามารถแข่งขนัและอยู่รอดได้ โดยมีกรอบการวิจยัจาก
รูปแบบธุรกิจ Business Model Canvas และปัจจยัด้านการตลาด (7 Ps) ผูว้ิจยัได้น าเสนอผลการศึกษา 
โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการศึกษาจากกรอบการวิจยัจากรูปแบบธุรกิจ Business Model Canvas 
 ส่วนท่ี 2 ผลการศึกษาปัจจยัดา้นการตลาด (7 Ps) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านกาแฟ 
 โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 

4.1  ส่วนที่ 1 ผลกำรศึกษำจำกกรอบกำรวิจัยจำกรูปแบบธุรกจิ Business Model Canvas 

 ผู ้วิจัยสัมภาษณ์ผู ้บริหารหรือหุ้นส่วนของร้าน Poet House Café และร้าน Porcupine Café 
จ านวน 2 คน โดยใชก้รอบของการใชเ้คร่ืองมือท่ีช่วยในการวางแผนธุรกิจ Business Model Canvas ใช้
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ผ่านค าถามปลายเปิดก่ึงมีโครงสร้าง (Semi-Structured 
Interview) และใชรู้ปแบบการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ (Informal Interview) โดยมีผลการสัมภาษณ์ 
ดงัน้ี 
 

4.1.1 ร้ำน Poet House Café 
ผูว้ิจยัท าการสัมภาษณ์ “คุณกาย ชยัพฤกษ ์บุญญฤทธ์ิ” ศิษยเ์ก่าคณะนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลยั

กรุงเทพ ผูมี้ประสบการณ์การท างานในดา้น Marketing ของบริษทัยกัษใ์หญ่อยา่ง CPN มาอยา่งยาวนาน 
ก่อนจะออกมาเปิดร้านกาแฟเป็นของตวัเอง ในช่ือ “POET HOUSE CAFE” ร้านกาแฟย่านอารียท่ี์น า
บา้นหลงัเก่ามารีโนเวทใหก้ลายเป็น Community เลก็ๆ มีครบทั้งกาแฟ ของหวาน อาหาร Homemade 
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หุ้นส่วนส ำคัญของธุรกจิ (Key Partners) 
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ Partner ท่ีถูกพูดถึงคือ คนสอนกิจกรรม Workshop ซ่ึงส่วน

ใหญ่จะมาจาก Connection ท่ีมีอยูแ่ลว้ 
“แล้วก ็partner คือผู้สอน พี่มีคอนเนคช่ันอยู่แล้ว กด็ีลกัน แต่แล้วแต่ว่าจะแบ่ง GP หรือเค้าจะรับ net กแ็ล้วแต่ 

business model ของแต่ละคนท่ีคุยกัน” 
 

กจิกรรมหลกัของธุรกจิ (Key Activities) 
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้าน พบว่ากิจกรรมหลกัท่ีเกิดขึ้นภายในร้านคือ การขายอาหาร 

เคร่ืองด่ืม เคก้ รวมถึงมีกิจกรรม workshop ท่ีจดัขึ้นเป็นคร้ังคราว 
“เรารู้อยู่แล้วว่าเราจะน าเสนออะไร คนแบบนี ้พี่ต้องมี package แบบไหน พ่ีมองเป็น package คือ product 

พวกการตกแต่ง เมนู คนแบบนีเ้ห็น package แล้วซ้ือ สมมติหนูเข้า supermarket จะซ้ือยาสีฟัน ท าไมหนูหยิบอันนีล่้ะ 
พอเรารู้ target รู้จัก product เราดี เราจะรู้ว่าเราจะเอา package ไหนมาหุ้ม เหมือนบางคนกแ็บบว่าท าไมไม่ขายเมนูนีล่้ะ 
พี่รู้นี่ว่า package ไหนเหมาะกับ product พี่ package ไหนไม่เหมาะ” 

“พี่มี workshop studio บางคนไม่ได้มองหาร้านกินข้าว บางคนไม่ได้มองหากาแฟหรือเค้กอร่อยๆ บางคนเขา
มองหาคาเฟ่ท่ีมีกิจกรรมให้ท ากม็า” 

 

ทรัพยำกรหลกัส ำคัญของธุรกจิและหลกัในกำรบริหำรจัดกำร (Key Resources) 
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ Key Resources ท่ีใชใ้นการบริหารจดัการร้าน คือ 
1. ผูป้ระกอบการ 

เป็นผูท่ี้มีความรู้ลึก รู้จริง มี insight มองตลาดออก เห็น pain point ท่ีเกิดขึ้น 
“เร่ิมต้นท าธุรกิจให้รอดส าหรับพี่มันเร่ิมมาจาก ยูต้องช่ืนชอบมันก่อน ชอบในท่ีนีไ้ม่ได้หมายความว่า ฉันเป็น

คนชอบดูหนัง ชอบฟังเพลง คือมันจะเป็นเหมือนแบบ เราอะเป็นคนท่ีมี lifestyle แบบไหน อินกับเร่ืองอะไร อย่างงีเ้ป็น
ต้น ซ่ึงอย่างตัวพี่เองอะ พี่มีหลายธุรกิจมาก และทุกธุรกิจกเ็ป็นส่ิงท่ีพี่อินหมดเลย รวมถึงกาแฟด้วย ทีนีพ้อเราอินเราจะ
ขลกุอยู่กับมันจนเรามีข้อมูลจริงๆในเร่ืองนั้นๆ ถ้าเราอินกับมันอะในเร่ืองนั้นๆ มันจะลงไปลึกๆ” 

“ด้วยความท่ีพี่เป็น marketing พี่กต้็องรู้ trend ไม่ใช่ว่าพี่ต้องการจะท าร้านแบบนีต้ลอดไป แปลว่าพี่ท าส่ิงท่ี
อยากซ้ือ อยากขาย พี่ไม่ได้ท าส่ิงท่ีลูกค้าอยากซ้ือ พ่ีท า product นี ้พี่ก็ต้อง study trend ของลูกค้าพี่ตลอด อย่างเช่น 
ตอนนีลู้กค้าเป็นแบบนี ้ความชอบเป็นแบบนี ้พี่กอ็าจจะต้องมีการปรับ mood tone บางอย่างเพ่ือให้ link กับลูกค้า เข้าใจ
พี่ปะ” 

“พี่มีความรู้สึกว่าย่านเรามันคือย่าน resident area มันเป็นอารีย์ มันอยู่กลางเมืองเนาะ แต่ฟีลมันเหมือนอยู่
ต่างจังหวัดเลยกคื็อ เรามักจะรู้จักกัน ซอยนู้นซอยนี ้ทีนีพ้ี่มีความรู้สึกว่าฟีลล่ิงแบบนีม้ันหายไป ท าไมมันดู business จัง
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วะ ท าไมมันดู serious เคร่งเครียดจังวะ ดูแบบเข้าไปแล้วจะส่ังถูกมั้ย ทุกคนกป็ระโคม concept แข่งกันเพ่ือจะหาความ
แตกต่าง ส าหรับพี่ พี่กม็องว่ามันเป็น pain point นึง คือเราอยากจะหาท่ีท่ีมันทิ้งตัวได้เหมือนเราเดินไปบ้านเพ่ือน ไม่
ต้องพิธีรีตองอะไรมากมาย มันไม่มี แล้วท าไมเราไม่ท าสถานท่ีแบบนีขึ้น้มาล่ะ” 

ความสามารถของผูป้ระกอบการเก่ียวกบัการท าธุรกิจและการตลาด ซ่ึงถือเป็นเร่ืองส าคญัท่ีจะ

ท าใหก้ารวาง positioning ของผลิตภณัฑแ์ละการวางกลยทุธ์ไดเ้หมาะสม 
“แต่ว่าถ้าหนูถามพี่ว่าองค์ประกอบอะไรท่ีท าให้ร้านมันรอดอะนะ พี่อะจะบอกว่า หนูอะต้องหาให้เจอก่อนว่า 

core value ของ product หนูมันคืออะไร อย่างเช่นท่ีพี่บอกตอนแรก ถ้าพ่ีใช้ค าว่า พี่ขาย product ท่ีเป็นกาแฟนะ แต่จริงๆ 
พี่ไม่ได้ขายกาแฟ พี่เจอตัวนั้นไง ซ่ึงพอพี่รู้ปุ้บว่า core value ของ product นีคื้ออะไร เราก็สามารถท่ีจะน าเสนอตัวนี ้
ออกไปหากลุ่มเป้าหมายของเราได้ ทีนีพ้อเรารู้ปุ้บ เรารู้ว่าส่ิงท่ีเราจะน าเสนอออกไปให้ถึงเค้า เราจะเอา message ไหน
ไปบอก” 

“คือต้องบอกว่าพี่เป็น Marketing เพราะฉะนั้นเวลาการมองธุรกิจหรือการท าธุรกิจ พี่อาจจะมองคนละแบบ 
อาจจะไม่เหมือนกับคนอ่ืนท่ีอาจจะไม่ได้มีประสบการณ์แบบนี ้ทีนีพ้ี่ถึงบอกว่า พี่มองเห็นว่า poet house พี่มองมันเป็น 
product หน่ึง จะ build มันขึน้มาพ่ีกรู้็แล้วว่า พี่จะต้องท าให้มันมีจุดขายแบบไหน” 

“หนูต้องรู้ก่อนว่าคนท่ีมีไลฟ์สไตล์แบบไหนใช้ product ของหนู แล้วคนท่ีมีไลฟ์สไตล์แบบนี ้product ของ
หนูตอบโจทย์เค้าครบทุกด้านรึยัง ถ้ายังอะไรท่ีมันขาดกแ็ก้มัน กคื็อเป็นเร่ืองของหา issue หาเสร็จวาง strategy ว่าต้อง
แก้ด้วย strategy ไหน พอรู้ว่า strategy ไหนปุ้บ ถึงจะลงไป action plan action plan นี ้จะท าด้วย campaign marketing 
อะไร online offline online ใช้ content ไหน มันจะเป็นขั้นๆ มันกว็นลูปอยู่แค่นีแ้หละ” 

ผูป้ระกอบการตอ้ง Pay attention to details ตั้งแต่วตัถุดิบ จนถึงความรู้สึกของลูกคา้ และมีใจรัก

ในส่ิงท่ีท า  
“เรากอ็ยู่ร้านเอง พี่ไม่ได้เป็นเจ้าของท่ีไม่อยู่ร้านแล้วจ้างคนมาเป็น manager หรือบริหาร อันนั้นพี่กจ็ะไม่เห็น

ปัญหาจริงๆ ไม่เห็น defect ไม่เห็น issue จริงๆ ไม่เห็นลูกค้าท่ี complain ไม่เห็นสีหน้าลูกค้าตอนกิน ว่าเอ๊ะกินอันนีแ้ล้ว
เป็นยังไง ค าถามคือถ้าจ้างมาเค้าจะท าให้เราขนาดนั้นหรอ ไม่มีใครอินกับproduct เราเท่ากับตัวเราเองหรอก” 

“ต้องเป็นคนท่ีอยู่กับมันอะถึงจะท าได้ ถ้าหนูเป็นคนท่ีสามารถเลือกเมลด็กาแฟเอง หนูเป็นคนท่ีออกไปจ่าย
ตลาด ซ้ือวัตถดิุบท าอาหารเอง หนูเป็นคนท่ีแบบท าเค้กเอง หนูเป็นคนท่ีรับลูกค้าเอง ขายเอง เกบ็เอง ล้างเองแล้วหนูไม่
รู้สึกว่ามันเหน่ือย ท าเถอะ สนุกดี ซ่ึงพี่กเ็ป็นแบบนั้น ทุกวันนีพ้ี่กไ็ปซ้ือของเอง ไปตลาดเอง คัดกุ้งเอง เลือกทุกอย่างเอง 
แล้วกย็ังท าเร่ืองอ่ืนๆ อีก” 
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2. พนกังาน 

ตอ้งมีความเช่ียวชาญในส่ิงท่ีจะน าเสนอให้กบัลูกคา้ ค่าตอบแทนและสวสัดิการไดรั้บตามขั้น

พื้นฐาน แต่พบกรณี turnover rate สูงมาก เน่ืองดว้ยธุรกิจประเภทน้ีท่ีปัจจุบนัเกิดขึ้นจ านวนมาก ท าให้

คนท่ีท างานสายน้ีมีตวัเลือกเยอะ รวมถึงธรรมชาติของคนท่ีท างานสายน้ี โดยส่วนใหญ่จะเป็นระดบั 

Junior ท่ีมกัเปล่ียนงานไปตามเงินเดือนท่ีได ้ท่ีไหนรายไดดี้กว่าก็ไปท่ีนั้น จึงไม่ไดม้องว่าเป็นปัญหาท่ี

ตอ้งแกไ้ข เพราะ ถา้พนกังานระดบัน้ีลาออกไป ก็เปิดรับสมคัรคนใหม่มาแทน 
“พวกนีเ้ขาต้องน าเสนออะไรให้ลูกค้า เขาต้องมีความเช่ียวชาญจริงๆ เร่ืองนั้น นั้นแปลว่าเวลาพี่จะขายอะไร 

พี่ต้องเอาคนท่ีรู้จริง พี่เลือกจากตัวจริง เขารู้ทุกอย่าง เราเอามาปรับนิดหน่อยกับ product ของเรา ว่าเป็นแบบนีน้ะ เขาก ็
get แล้ว รวมถึงครัว ครัวดูธรรมดา แต่จริงๆ คนท าเป็น chef  จากโรงแรมห้าดาวท่ีภูเกต็” 

“turn over rate สูงมาก จะมีตัวยืนอยู่หลักๆ ท่ีไม่ไปไหน แต่จะมีพวก junior พี่คิดว่ามันน่าจะเป็นด้วยธุรกิจนี ้
มากกว่า เพราะพี่มีเพ่ือนท่ีท าธุรกิจนีเ้ยอะ ทุกคนก็เหมือนกัน แปบเดียวเลย ประมาณสามเดือน เร็วมาก บางทีไม่ถึง 
ท าไมเป็นงีว้ะ บางทีเรากใ็ห้ใจ เพราะท่ีร้านจะกินอยู่ด้วยกัน บางทีปิดร้านเรากป็าร์ตีก้ัน แต่บางทีมาอยู่สองเดือน สาม
เดือน ส่ีเดือนไปละ เรากแ็บบอะไรวะ ตอนแรกเราให้ใจ หลังๆ เรากเ็ร่ิมรู้ nature ของธุรกิจ รู้ nature ของพนักงาน ของ
หลายๆ อย่าง เรากเ็ร่ิมอ้อ มันเป็นธรรมชาติของมัน” 

3. สถานท่ี  

ความเป็นอารีย ์ซ่ึงเป็นยา่นท่ีพกัอาศยัใจกลางเมือง แต่มีสภาพแวดลอ้มของการอยู่อาศยัในพื้นท่ี

แบบทุกคนรู้จกักนั ซ่ึงถือเป็นเสน่ห์แบบหน่ึง ท่ีถูกน ามาใชเ้ป็นองคป์ระกอบของการให้บริการของร้าน 

เพื่อคงลกัษณะความเป็นอารียแ์บบเดิมไว ้เช่น การเขา้ไปแลว้รู้สึกเหมือนบา้นเพื่อน เขา้ไปไดอ้ยา่งสบาย

ใจ ไม่ตอ้งพิถีพิถนัอะไรมากนกั 
“พี่มีความรู้สึกว่าย่านเรามันคือย่าน resident area มันเป็นอารีย์ มันอยู่กลางเมืองเนาะ แต่ฟีลมันเหมือนอยู่

ต่างจังหวัดเลยกคื็อ เรามักจะรู้จักกัน ซอยนู้นซอยนี ้ทีนีพ้ี่มีความรู้สึกว่าฟีลล่ิงแบบนีม้ันหายไป ท าไมมันดู business จัง
วะ ท าไมมันดู serious เคร่งเครียดจังวะ ดูแบบเข้าไปแล้วจะส่ังถูกมั้ย ทุกคนกป็ระโคม concept แข่งกันเพ่ือจะหาความ
แตกต่าง ส าหรับพี่ พี่กม็องว่ามันเป็น pain point นึง คือเราอยากจะหาท่ีท่ีมันทิ้งตัวได้เหมือนเราเดินไปบ้านเพ่ือน ไม่
ต้องพิธีรีตองอะไรมากมาย มันไม่มี แล้วท าไมเราไม่ท าสถานท่ีแบบนีขึ้ ้นมาล่ะ พี่กย็ังคิดว่ามันน่าจะมีคนท่ียังอยากได้
ฟีลความเป็นอารีย์เหมือนเดิม คือ ไม่ใช่ง่ายๆ จนเหมือนไม่มี character แต่เขาเป็นคนง่ายๆ ท่ีมีสไตล์อะ ง่ายๆ ของพี่
หมายถึงเข้ามาแล้วเกท็ฟีลได้ถึงความแบบไม่ต้องมีพิธีรีตองอะ สามารถเข้ามาได้อย่างสบายใจ” 
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4. สินคา้มีคุณภาพ รสชาติดี ราคาสมเหตุสมผล 
“แน่นอนถ้าพูดถึงองค์ประกอบของร้านกาแฟเทียบกันในทุกๆ ร้านอะนะ หน่ึงส่ิงท่ีหนูต้องมี ท่ีหนูคิดว่าหนู

จะเปิดขึน้มาแล้วแบบรอด หน่ึงกาแฟหนูต้องอร่อย มีคุณภาพ วัตถุดิบโอเค อุปกรณ์มาตรฐานมั้ย ลูกค้าเค้ารู้นี่ว่าเราใช้
อุปกรณ์อะไรท าให้เค้า ราคาสมเหตุสมผลมั้ย” 

 

คุณค่ำของสินค้ำหรือบริกำรท่ีมอบให้ (Value Proposition) 

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ ส าหรับร้าน Poet House Café เป็นร้านกาแฟท่ีไม่ไดข้ายกาแฟ 

แต่เป็นท่ีนัง่ท างานท่ีใหค้วามรู้สึกสบายๆ บรรยากาศผอ่นคลาย ไม่ท าใหรู้้สึกเกร็ง 
“รู้สึกอะไรอะมานั่งร้านพี่ ก็ได้ท่ีนั่งท างาน ชิว เพลงก็ไม่ได้ดังมาก homie comfy นี่ไงเห็นมั้ย พี่ไม่เห็นต้อง

ตอบเลย ลูกค้าตอบเองได้ด้วย แปลว่าส่ิงท่ีพี่ท าออกมา หนูมาคร้ังแรก หนูยังเกท็เลย แล้วพี่กส่ื็อสารด้วยการเล่า ไม่ได้
ส่ือสารด้วยการท า content ไม่ได้ส่ือสารด้วยการใช้ marketing tools ต่างๆ  ท าไมหนูมานั่งแล้วเกท็ message ท่ีพี่ต้องการ
ส่ือออกไปอะ  พ่ีเล่าให้หนูฟังหรอ หนูเกท็ตั้งแต่ก่อนคุยกับพี่อีก เพราะมันชัดเจนในตัวของมัน คือท้ังหมดท่ีหนเูห็น ทกุ
ส่ิงอย่าง ทุกประสาทสัมผัสมันผ่านการคิดมาหมดแล้ว” 

 

กำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์กบัลูกค้ำ (Customer Relationships) 

จากการสัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการใชว้ิธีสร้างความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ผ่านการพูดคุย ให้ความรู้สึก

เหมือนเป็นเพื่อนกนั 
“ด้วยความตั้งใจท่ีท าให้เป็นแบบนั้น จากท่ีเราเจอ pain point ของย่านตั้งแต่ตอนแรก และเรากม็ีความรู้สึกว่า

เราอยากท าแบบนี ้พ่ีกเ็ป็นคนชอบแบบ make friend นู้นนั่นนี่” 
 

ช่องทำงในกำรประชำสัมพนัธ์และติดต่อส่ือสำร (Channels) 

จากการสัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการใชทุ้ก platform online แต่ช่องทางท่ีมีผลมากท่ีสุดคือ blogger 

review ท่ีเห็นร้านและมากนัเอง ไม่ไดมี้การจา้งรีวิว รวมถึงมีการออกรายการทีวี 
“กคื็อมันมีอยู่ช่วงนึง blogger มารีวิว คนท่ีหน่ึง ละสอง สาม ส่ี ห้า ตามมา คือมันจะเป็น blogger สายอาหาร 

เขาจะเป็นแนวประมาณว่า อยากจะหาร้านใหม่รีวิว เห้ยคนนีไ้ปฉันตาม แบบแย่งคอนเทนต์กันอะ แต่พวกเขากรู้็จักกัน 
มันกเ็ลยกลายเป็นว่ามีช่วงนึงอะ ร้านพ่ีอยู่ในออนไลน์เยอะมาก พอคนเห็น คนท่ีเป็น followers ของ blogger กต็ามมา ก็
ส าเร็จ” 
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“พี่ไม่เคยซ้ือ ad เลย ไม่เคยเสียตังเลย ท่ีหนูเห็นรีวิวตามออนไลน์ เขามาท าเองล้วน เขาอาจจะget ใน message 
ท่ีหนูก ็get เหมือนกัน ละเขากอ็าจจะชอบ บางคน 2 ล้าน followers กม็ีนะท่ีมาท า ท าฟรี รวมถึงรายการทีวีด้วย พี่ไม่เคย
เสียตังเลยแม้แต่บาทเดียว แต่ถามว่ามีท าม้ัย กม็ี เหมือนว่าเราท าตัวให้สว่างขึน้ คนกอ็าจจะเห็นแล้วกติ็ดต่อมา ในยคุนี ้ยู
ต้องหาท่ีปรากฏตัว ยูต้องเป็น someone ให้ได้ ไม่มีคนเห็นกต้็องหาเวทีขึน้ไปให้คนเห็นอะ” 

 

จากการน าเสนอในเร่ือง blogger review ผูว้ิจยัไดค้น้หาการน าเสนอของ blogger ท่ีมารีวิวของ

ร้าน พบวา่ เน้ือหาท่ีน าเสนอจะเนน้ในเร่ืองของการตกแต่งเนน้ความโล่ง โปร่ง สบายตา มีมุมใหเ้ลือกนัง่

หลายมุม เหมือนแวะมานั่งบา้นเพื่อน มีของอร่อยให้เลือกหลากหลาย มานั่งท างาน นั่งชิลล์ นั่งอ่าน

หนงัสือ กาแฟดี เคก้อร่อย ดงัตวัอยา่งของ Blogger ดงัน้ี 

 

              
 

ภำพท่ี 4.1 ตวัอยา่งการรีวิวร้าน Poet House Café ของ Blogger 
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กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย (Customer Segment) 

ผูป้ระกอบการแบ่งกลุ่มเป้าหมายตาม lifestyle คือ คนท่ีหาสถานท่ีทิ้งตวัท าอะไรต่างๆ นอกบา้น 

เช่น ท างาน อ่านหนังสือ ประชุม เพราะสามารถเก็บไดห้มดทุกเพศ ทุกวยั ทุกอาชีพ ท่ีมี lifestyle แบบ

นั้น 
“ไม่เคยแบ่งลูกค้าแบบร้านช้ัน ลูกค้าจะเป็นผู้หญิง ผู้ชาย นู่นนั่นนี่ target ของพี่คือคนท่ีมองหาสถานท่ีท่ี

สามารถแบบทิง้ตัวได้โดยไม่ต้องมากังวลอะไรมากมาย เหมือนคนนึกอะไรไม่ออกอยากจะหาสถานท่ีท่ีนึงท่ีแบบต้อง
ท าอะไรสักอย่าง กเ็กบ็ได้หมดท้ังคนท างานประจ า คนหาท่ี meeting freelance หรือคนท่ีเป็นเจ้าของกิจการ คนท่ีอาจจะ
ไม่ชอบนั่งห้องตัวเอง หรือแม้กระท่ังคนท่ีไม่ได้ท างาน แต่ชอบ hopping ตามคาเฟ่ เพราะฉะนั้นพี่กเ็ลยไม่แบ่ง target 
อย่างท่ีพี่บอกเรารู้ก่อนว่า คนท่ีมี lifestyle แบบไหน ท่ีเหมาะกับ product เรา พอเรารู้ปุ้บว่าเป็นคนแบบนีแ้หละ พี่กจ็ะ
เจาะไปยังคนแบบนั้น” 

 

ต้นทุนหลกัของธุรกจิ (Cost Structure) 

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ ค่าใชจ่้ายๆ หลกั ท่ีเกิดขึ้น คือ ค่าวตัถุดิบ เงินเดือนพนกังาน ค่า

สาธารณูปโภคต่างๆ ภายในร้าน 
“ใช่ มีโอที มีโบนัส ปรับเงินเดือนประจ าปีปกติ” 

 

รำยได้หลกัของธุรกจิ (Revenue Streams)  

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ รายไดข้องร้านในแต่ละเดือนจะแตกต่างกันไป บางเดือนก็

รายไดม้าก แต่บางเดือนก็ติดลบ โดยรายไดห้ลกัของร้านมาจาก 

1. การขายสินคา้ คือ อาหาร เคร่ืองด่ืมภายในร้าน 
“ทุกธุรกิจจะมี season ของมัน จะสามารถถือมันใน long term ได้มั้ยล่ะ ถ้ามองภาพท้ังปีกอ็าจจะโอเค บาง

เดือนกม็หาศาล บางเดือนกติ็ดลบ กเ็ป็นธรรมดาของมัน” 

2. การปล่อยเช่าสถานท่ี 
“ใช่ เรากป็ล่อยเช่าเป็นรายช่ัวโมง หรือท่ีนี่กจ็ะให้ใช้ถ่ายซีรีย์ ถ่ายโฆษณาด้วย” 
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4.1.2 Porcupine Café  

ผูว้ิจยัท าการสัมภาษณ์ “คุณอ๋อง ฉตัรเฉลิม งามมีศรี” ผูมี้ประสบการณ์ดา้นมณัฑนศิลป์ เป็นทั้งดี

ไซเนอร์และช่างฝีมือ (craftsman) ดว้ยลกัษณะงานประจ าท่ีท าอยู่เป็นการท างานท่ีไม่จ าเป็นตอ้งนั่งใน

ออฟฟิศ รวมทั้งการมีความคิดท่ีว่า คนท างานอิสระทุกคนตอ้งมีท่ีประจ าส าหรับนั่งท างานของตวัเอง 

ดงันั้นคุณอ๋องจึงตดัสินใจเปิดร้านน้ีขึ้นเพื่อท่ีตวัเองจะไดม้านัง่ท างานท่ีน่ีดว้ย 

 

หุ้นส่วนส ำคัญของธุรกจิ (Key Partners) 

จากการสัมภาษณ์ในส่วน Partner ของร้าน คุณอ๋องกล่าวว่า มีคุยๆ ไว ้แต่ท่ีเกิดขึ้นจริงไม่ไดมี้

เยอะ โดย Partner ท่ีเกิดขึ้นในร้านคือ ผูส้อนท ากิจกรรม Painting โดยเป็นการเปิดพื้นท่ีในร้านใหค้นเขา้

มาสร้าง class กิจกรรม 
“เป็นลักษณะแบบ partner เรากเ็ปิดพืน้ท่ี ท าได้ แต่อย่างคนนั้นเขากท็ าได้ไม่ต่อเน่ือง เขาเป็นคนฮ่องกง แล้ว

สามีเขาเป็นนักข่าวอังกฤษท่ีประจ าอยู่พม่า กไ็ม่รู้ว่าไปไหน อาจจะฮ่องกงบ้าง พม่าบ้าง อยู่นี่บ้าง เขากเ็กบ็ค่า course ไป 
หักมาเป็นค่าฟรีเคร่ืองด่ืม ส่ังอะไรกไ็ด้ เรากต็ัดรายหัวค่ากาแฟไป” 

 

กจิกรรมหลกัของธุรกจิ (Key Activities) 

จากการสัมภาษณ์ กิจกรรมหลกัท่ีเกิดขึ้นภายในร้าน คือ การขายเมนูเคร่ืองด่ืมและเคก้ โดยใช้

ประสบการณ์ของตนเองและหุน้ส่วนในการคิดสูตรเคก้ เคร่ืองด่ืม ใส่ความ Creative เขา้ไป นอกจากนั้น

ยงัมีกิจกรรม Painting Class ท่ีจดัขึ้นเป็นคร้ังคราว 
“เมนูกม็ีทีม อย่างเพ่ือนคิดไว้ตั้งแต่ตอนเร่ิมร้าน มีปรับบ้างนิดหน่อย ก่อนหน้านี ้พี่ท าบาร์กับเพ่ือนท่ีอ่ืน ช่วง

ก่อนโควิดกข็ายไปปิดไป เลยเอามารวมกันเพราะ experience มีแล้ว ทีนีเ้มนูของกลางวันกจ็ะมีความเป็น bar cocktails 
มากขึน้ พวกเคร่ืองด่ืม mocktails กเ็อามาขายกลางวัน ส่วนเค้กเรียกว่าท าเองกไ็ด้ มีคนสนิทท า” 

“เราใส่ความเป็น creative เข้าไป อย่างพวก homemade ingredient หรือพวกวัตถุดิบประหลาดๆ เช่น เช่นเอา
แยมมาผสม ท ากาแฟ cocktails หรือเอา mocktails มาขายกลางวัน” 

 

ทรัพยำกรหลกัส ำคัญของธุรกจิและหลกัในกำรบริหำรจัดกำร (Key Resources) 

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบวา่ Key Resources หลกัๆ ประกอบดว้ย 
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1. พื้นท่ีร้าน 

ซ่ึงเลือกจากความคุน้เคย เป็นคนในยา่นนั้นอยูก่่อนแลว้ โดยพื้นท่ีอยูใ่น Location ท่ีดี สะดวกต่อ

การเดินทางทั้งรถยนตส่์วนตวัหรือรถสาธารณะ และยงัสามารถเดินเทา้ไดอี้กดว้ย 
 “จนหุ้นส่วนได้ท่ีตรงนีม้า เลยมี idea ท่ีอยากจะท า เลยเร่ิมท า รวมถึง area เป็นพืน้ท่ีท่ีคุ้นเคย เพราะโตมากับ
แถวนี ้โรงเรียนอยู่แถวนี”้ 

2. ผูป้ระกอบการ  

มีประสบการณ์ในการท างานด้านดีไซน์มาก่อน ท าให้การออกแบบตกแต่งร้านค่อนข้าง

เฉพาะตวั มีเอกลกัษณ์ในตวัเอง โดยแนวคิดการออกแบบร้านเร่ิมมาจากการท่ีคุณอ๋องอยากท าให้ร้านน้ี

เป็นร้านท่ีเหมาะส าหรับการนัง่ท างาน จึงออกแบบร้านให้เกิดความรู้สึกเหมือนอยู่บา้น มีพื้นท่ีแวดลอ้ม

โดยรอบ มีช่องใหแ้สงส่องเขา้มาภายใน เพิ่มความสวา่งใหก้บัสถานท่ี ท าใหรู้้สึกสบายและผอ่นคลายใน

บรรยากาศท่ีเป็นกนัเอง และยงัเป็นการออกแบบท่ีอิงจากโครงสร้างของตวับา้นเดิมอีกดว้ย 
 “การ design ร้านนีก่ึ้งๆ เหมือนตามใจตัวเอง ดูว่าวัตถุดิบเดิมมีอะไรบ้าง อย่างร้านนีเ้ป็นบ้านเก่า อะไรจะร้ือ
ออก อะไรท าใหม่ ร้านนีอ้อกแบบเองท้ังหมด” 
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ภำพท่ี 4.2 การตกแต่งร้าน Porcupine Café 

 

เขา้ใจสภาพตลาดในธุรกิจน้ี และก าหนดต าแหน่งของร้านตนเองไดอ้ย่างชดัเจน คือ เป็นร้านท่ี

เป็นพื้นท่ีส าหรับนัง่ท างานของ expat และคนท่ีพกัอาศยัในยา่นนั้น ไม่ไดเ้ป็นร้านท่ีเนน้ลูกคา้ขาจร ท่ีมา

เพื่อถ่ายรูปแลว้ไม่กลบัมาใชบ้ริการอีก เม่ือก าหนดรูปแบบร้านของตนเองไดช้ดั จึงท าให้บริหารจดัการ

รวมถึงวางกลยทุธ์ในดา้นต่างๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 “คิดว่าองค์ประกอบท่ีส าคัญในการบริหารร้านของแต่ละร้านไม่เหมือนกัน ถ้าย้อนกลับไป 2014 ส าหรับ 

Third wave coffee มันใหม่มาก การแข่งขันไม่ได้สูง ถ้าแข่งขันสมัยนู้นกจ็ะเป็นร้านกาแฟพวกดอยช้าง Amazon กับพวก
ร้าน stand alone ด้านนอกท่ีแตกต่างออกไปเลย สมัยนั้นการแข่งขันเหมือนจะสูงแต่ไม่สูง เพราะขายของไม่เหมือนกัน
อยู่แล้ว จะท าให้คนเตม็ร้านกด็ูไม่ได้ยาก แต่ปัจจุบันต่างท่ีว่า อายรุ้าน 1 ร้านมันส้ันมาก เช่น เม่ือก่อน 2 ปี ท าใหม่ที แต่
ปัจจุบันหลักเดือน 6-7 เดือนกต้็องท าใหม่แล้ว หรือจัดเป็น display เพราะคนส่วนใหญ่มาถ่ายรูป กับมีเมนูอะไรสักอย่าง 
เน้นว่าคนมาคร้ังเดียวไม่มาซ ้า กคื็อว่าเราจะมา way นีก้ไ็ม่ไหว เราไม่ได้เทียบกับร้านถ่ายรูป ไม่ได้เป็นร้าน top up เรา
ตามไม่ได้ทันขนาดนั้น เพราะเรามองร้านเราว่าเป็นร้านโบราณเพราะกเ็ปิดมาหลายปีแล้ว กเ็ลยอยู่ใน way เน้นลูกค้า
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ประจ า ท าร้านให้เป็นเหมือน community ให้ได้ ท าให้เป็นเหมือนบ้านหลังท่ีสามคล้ายๆ Starbucks แต่เป็นบ้านหลังท่ี
สามส าหรับโซนนีท่ี้ไม่ใช่ Starbucks แต่ friendly กว่า Starbucks” 

“เราต้องมีแฟน เราจะได้ไม่ต้องไปแข่งกับคนอ่ืน หมายถึงฐาน loyalty อะ เน้น loyalty เพราะมันจัดการง่าย
กว่า รู้อยู่แล้วว่าวันนึงต้องเจอใครบ้าง ต้องเจอ spend เท่าไร เน้นแบบนีม้ากกว่า อีกอย่างหน่ึงคือถือให้มันได้ยาวพอท่ีจะ
มีนักท่องเท่ียวเข้ามามากขึน้” 

“แต่ขณะเดียวกันมันกต้็องมีการเปลี่ยนเหมือนกันแหละ หน่ึงอาจจะต้อง update เมนูขึน้มาเร่ือยๆ หน้าร้านก็
ค่อยๆ มีการปรับ อย่างท าให้มันดูเป็น landmark มากขึน้ ท าให้เห็นได้ชัดขึน้ อย่างก่อนหน้านีก้ไ็ม่ได้ท า นี่ทาสีใหม่แล้ว 
ละเดี๋ยวต้องอัด display ขึน้มา เป็นต้นไม้เป็นอะไรเพ่ิมขึน้ กต้็องมีจัดการ มันน่าจะเป็นอะไรท่ีถาวรมากกว่าท าแข่งกับ
ร้านอ่ืน” 

3. พนกังาน  

ผูป้ระกอบการกล่าวว่าส่ิงท่ีพนักงานควรมีคือ 1. Loyalty 2. มีทกัษะการขาย 3. ฝีมือดี ส าหรับ

ค่าตอบแทนและสวสัดิการของพนกังานไดรั้บตามขั้นพื้นฐานทัว่ไป   
“อย่างพนักงานท่ีมาท าท่ีร้านกค็วรมีความเป็นเพ่ือนฝูงได้ค่อนข้างเยอะ คือถ้าได้คน friendly มา มันดึงลูกค้า

ได้ มัน treat ลูกค้าดี แล้วคนมันอยากจะมา เป็นเพ่ือนกันได้” 
“ก็ท่ัวไป มาอยู่ เกิน pro ก็เป็นพนักงานประจ า มีประกันสังคมให้ แต่ตอนนีพ้นักงานประจ าก็ไม่ได้เต็ม มี

พนักงาน parttime ด้วย” 
“พนักงานท่ีมันเก่งท้ังสามอย่างอะ มันยากอะ คือ 1. มี loyalty 2. คือทักษะการขายดี เจ๊าะแจ๊ะเก่ง กับอีกอย่าง

คือ ฝีมือดี ส่วนใหญ่มันจะได้สอง skill ท่ีหายากท่ีสุดคือ skill ขาย สกิลการแบบเป็นเพ่ือน แต่ว่าเรากอ็ุดช่องว่างโดยการ
ท่ีเราเข้าร้านเป็นประจ า เราก็เป็นนักขายคนนึง ใช้ตัวเองในการเป็น skill ขายตรงนั้น แต่ตอนนีไ้ด้นักขายกลับมา ก็
ค่อนข้างเบาใจในระดับหน่ึง ค่อนข้างทิง้ร้านได้ ไม่ต้องเข้าตลอด” 

 

คุณค่ำของสินค้ำหรือบริกำรท่ีมอบให้ (Value Proposition) 

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบว่า คุณค่าท่ีผูใ้ชบ้ริการจะไดรั้บเม่ือเขา้มาใช้บริการภายใน

ร้าน คือ 

1. ร้านสวยมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั เคร่ืองด่ืมรสชาติอร่อย บรรยากาศร้านดี การบริการภายใน 

ร้านดี 
“เคร่ืองด่ืมมี creativity รสชาติอร่อย บรรยากาศร้านดี คนท าท่ีให้บริการค่อนข้างดี มันคือรูป รส กล่ิน เสียง 

แหละ เพราะว่าเราท าระยะยาว ไม่ใช่ระยะส้ัน อีกอย่างเพ่ิมลูกเล่นจาก display ให้มันชัดขึน้ พยายามกลืนเข้าไปในคนท่ี
อยากจะมาถ่ายรูป เพราะไม่ใช่ว่าร้านมันไม่สวย แต่ว่ามันไม่ mass เฉยๆ” 
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2. ร้านกาแฟท่ีไม่ไดข้ายแค่กาแฟ แต่เปรียบเสมือน Community ท่ีใหค้นมานัง่คุยกนั พบปะ 

สังสรรคก์นั ใหบ้รรยากาศสบายๆ รวมถึงยงัเป็นทั้งท่ีท างาน อ่านหนงัสืออีกดว้ย 
“ส าหรับท่ีนี่เราให้บรรยากาศท่ีมันค่อนข้าง comfy มากๆ ทีนีเ้ราก็ดึงทุกอย่าง คนไทยท่ีชอบบรรยากาศ 

International หน่อย เพราะไปเรียนต่างประเทศมา กม็ีความสุขกับท่ีนี่ ท่ีนี่หลายๆ อย่างมันค่อนข้างจะสบายส าหรับคน
ต่างชาติ ท้ังฝร่ัง ท้ังเอเชีย กม็าอยู่ บรรยากาศ กม็าเจอเพ่ือน เป็นท่ีเร่ิมประมาณนั้น” 

“ร้านนีเ้ป็นร้านท่ีไม่ได้ขายกาแฟ แต่เป็นร้านขายสถานท่ี เข้ามานั่ง คนไม่ได้เข้ามาเพราะกาแฟ คนมาเพราะท่ี
นั่ง” 

“จุดขายท่ีนี่คือมันนั่งได้ ร้านใหม่ๆ เดี๋ยวนีน้ั่งไม่ค่อยได้ ท่ีนี่อยากให้มานั่งท างานนะ นั่งยาวไปเลย แต่อยาก
ให้มาบ่อยๆ คือวันนึงให้ได้ไปเลยแบบ หน่ึงรอบ สองรอบ อยากให้มองเข้ามาละเห็นคนมากกว่า มากกว่ามองเข้ามาละ
เห็นว่า turn เร็วแต่ไม่เห็นใครในร้าน เพราะถ้าเกิดเขาสะดวกท่ีจะมากท็ าไปได้เร่ือยๆ อะ มันอาจจะเกิดอย่างอ่ืน เช่น
แบบเจอกันบ่อยกลายเป็นเพ่ือนกัน หลังจากนั้นชวนกันไปกันมาอาจจะดีกับงานรอง งานหลัก ขยาย connection กันไป 
จะมาท างานกไ็ด้ เปิดคอมนั่งท างานไป” 
 
กำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์กบัลูกค้ำ (Customer Relationships) 

จากการสัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการเน้นสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ผ่านการพูดคุย ท าให้รู้สึกเป็น
เหมือนเพื่อนกนั สร้างบรรยากาศในร้านใหรู้้สึกผอ่นคลาย 

“ส่ิงท่ีได้มันนามธรรมมาก คือ ความเป็นเพ่ือน ท าให้เป็นเหมือนบ้านหลังท่ีสามคล้ายๆ Starbucks แต่เป็น
บ้านหลังท่ีสามส าหรับโซนนีท่ี้ไม่ใช่ Starbucks แต่ friendly กว่า Starbucks” 
 

ช่องทำงในกำรประชำสัมพนัธ์และติดต่อส่ือสำร (Channels) 
จากการสัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการใช้วิธีการประชาสัมพนัธ์ร้านให้ลูกค้ารับรู้ส่ือต่างๆ ผ่าน 

Platform Online อยา่ง Instagram และ Facebook 
“กใ็ช้ไอจีเนี่ยแหละ โพสต์ story บ้าง บางทีคน tag มากรี็โพสต์ แต่นานๆที โพสต์ กอ็ย่างว่าว่าเราเน้นลูกค้า

ใน area นี ้เป็นลูกค้าเดินผ่าน ลูกค้าพวกโรงแรมท่ีอยู่ ข้างในอย่าง josh hotel เราเลยไม่สนใจลูกค้าท่ีอยู่นอกโซน แต่
จริงๆ เป็นเร่ืองท่ีควรจะท าแหละ” 
 

กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย (Customer Segment) 
จากการสัมภาษณ์ ร้าน Porcupine Café มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีชัดเจน คือ Local, Expat และ 

Tourist ท่ีพกัอาศยัในยา่นนั้น ซ่ึงก็คือยา่นอารีย ์
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“เสน่ห์ของอารีย์แต่ไหนแต่ไรคือ ความเป็น Ari local ท่ีคนกพ็ักอาศัยอยู่ท่ีนี่ พวก expat กเ็ยอะ อย่างอารีย์ซอย
5 Apartment เยอะมาก อยู่ เป็นพันยูนิต คนพวกนีบ้างทีเขาไม่ได้อาศัยอยู่ ท่ีห้อง เขาออกมาข้างนอกทุกวัน หาท่ีนั่งทุกๆ  
วัน เสียค่ากาแฟวันละร้อยสองร้อยบาท แล้วกน็ั่งท างานไปยาวๆ อันนีคื้อมันเป็นลูกค้าท่ีเราอยากได้ คือถ้าจับ expat ได้ 
จับนักท่องเท่ียวได้ คนไทยกม็าเองเราคิดอย่างนี”้ 

 

ต้นทุนหลกัของธุรกจิ (Cost Structure) 
จากการสัมภาษณ์พบว่า ค่าใช้จ่ายหลกัๆ ของทางร้านประกอบไปด้วย ค่าวตัถุดิบ ค่าเช่าร้าน 

และเงินเดือนพนกังาน 
“ค่าเช่าแพงแต่ต่อรองได้ นี่ไงใช้ strategy ลดต้นทุน กต่็อรองแบบขายไม่ได้นะ จะให้อยู่หรือจะให้ไป” 

 

รำยได้หลกัของธุรกจิ (Revenue Streams)  
จากการสัมภาษณ์พบว่า รายไดห้ลกัมาจากการขายเคร่ืองด่ืมและเคก้ภายในร้าน โดยยอดขาย

ขึ้นอยู่กบัจ านวนประชากรท่ีพกัอาศยัในย่านอารียใ์นช่วงนั้น ถา้จ านวนของประชากรอย่าง Expat หรือ

นกัท่องเท่ียวท่ีพกัอาศยัในยา่นเตม็ Capacity ยอดขายก็จะดีตาม ท าก าไรได ้
“ยืนระยะอาจจะไม่ยากเท่าไร แต่ท าให้ได้ก าไรจนรวย อาจจะยากหน่อย มันต้องใช้เวลา แต่ว่าช่วงท่ีเพ่ิงเร่ิมท า

แรกๆ ปีแรกๆ ก าไรมันกค่็อนข้างจะโอเค ได้เงินเดือนแบบโอเค ไม่ต้องท าอะไร มัน  run ของมันได้ เราเป็นตัวห้อยว่า
ถ้าการท่องเท่ียวดี ร้านเราจะก าไรดี แต่ถ้าการท่องเท่ียวไม่ดี มันก็จะทรงๆ ซึมๆ” 

“เราเป็นตัวห้อยว่าถ้าการท่องเท่ียวดี ร้านเราจะก าไรดี แต่ถ้าการท่องเท่ียวไม่ดี มันก็จะทรงๆ ซึมๆ เพราะ 
target group เรายังไม่มา หดหาย” 

 

4.1.3 กำรเปรียบเทียบ Business Model Canvas 
ตำรำงท่ี 4.1 สรุป Business Model Canvas ของร้าน Poet House Café และร้าน Porcupine Café  
  

Business Model Canvas ร้ำน Porcupine Café ร้ำน Poet House Café 
1.KP (Key Partners) 
 

-คนสอนกิจกรรม Painting 
-ผูผ้ลิตเมลด็กาแฟ 

-คนสอนกิจกรรม Workshop 

2.ดา้นกิจกรรมหลกัของธุรกิจ 
(Key Activities) 

-การจดัสถานท่ี workshop 
-การพฒันาสูตรเคร่ืองด่ืมดว้ย
วตัถุดิบแปลก 

-การจดัสถานท่ี workshop 
-การท าเมนูกาแฟ เคก้ อาหาร 
(homemade) 
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-การตกแต่งสถานท่ี 
 

-แพคเกจสินคา้  
-การตกแต่งสถานท่ี 

3.ดา้นทรัพยากรหลกั (Key 
Resources) 

-หุน้ส่วนและพนกังาน 
-วตัถุดิบและสูตรต่างๆ 
-เงินทุนและกระแสเงินสด 
-สถานท่ี ท าเล 
-การตกแต่ง 
-ร้านท่ีเป็นเอกลกัษณ์ สร้าง
เป็น landmark  

-เจา้ของธุรกิจมีความเช่ียวชาญ
และประสบการณ์ในการท า
ธุรกิจ 
-การปรับ mood tone ให้เขา้กบั
ลูกคา้ 
-พนกังานเนน้การใหบ้ริการ
และมีความเช่ียวชาญดา้นการ
ขาย 
-เงินทุนและกระแสเงินสด 
-ท่ีตั้ง 
-คุณภาพของสินคา้ 
-ท่ีจอดรถ 

4.ดา้นคุณค่าของสินคา้หรือ
บริการท่ีมอบให ้(Value 
Proposition) 

-เคร่ืองด่ืมมี creativity 
-รสชาติอร่อย 
-บรรยากาศร้านดี ใหค้วาม
ผอ่นคลาย 
-มีเอกลกัษณ์ของร้านชดัเจน 
-มี Display ส าหรับถ่ายรูป 

-ขายบรรยากาศของสถานท่ีท่ี
สะดวกสบาย ใหค้วามรู้สึก 
homie comfy 
-อาหาร เคร่ืองด่ืมมีคุณภาพดี 

5.ดา้นความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
(Customer Relationship) 

-ใหค้วามเป็นกนัเองกบัลูกคา้ 
คลา้ยร้านสตาร์บคั พูดคุยเป็น
กนัเอง 
-สอบถามรีวิวจากลูกคา้ดว้ย
ตนเอง 
-มีการใชส่ื้อโซเชียลมีเดียบา้ง 

-พูดคุย Make friend กับลูกค้า 
สร้างบรรยากาศเป็นกนัเอง 
-มีช่องทางโซเชียลในการรับ
ฟังความคิดเห็นต่างๆ 
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6.ดา้นช่องทางในการ
ประชาสัมพนัธ์และติดต่อส่ือสาร 
(Channels) 

-ร้านคา้หนา้ร้าน 
-ใช ้Platform Online อยา่ง 
Instagram และ Facebook แต่
อพัเดทนอ้ย  
 

-ร้านคา้หนา้ร้าน 
-ใชทุ้ก platform online แต่เนน้
ท่ี blogger review ท่ีเป็นสาย
ร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืม (ไม่
ใชเ้งินจา้ง) 
-ออกรายการทางโทรทศัน์ 

7.ดา้นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
(Customer Segment) 

-กลุ่มคนท่ีอาศยัยา่นอารียท์ั้ง 
Local Expat  
-นกัท่องเท่ียว 
 

-กลุ่มคนท่ีมี lifestyle ชอบหาท่ี
นัง่ท ากิจกรรมต่างๆ นอกบา้น 
-กลุ่มท่ีชอบนดัพบปะเพื่อนๆ 
ครอบครัว เพื่อพูดคุยและ
สังสรรค ์

8.ดา้นตน้ทุนหลกัของธุรกิจ 
(Cost Structure) 

เงินเดือน, วตัถุดิบ อุปกรณ์, 
ค่าเช่าร้าน, ค่าสาธารณูปโภค 
และค่าตกแต่งร้านใหม่ๆ 
 

เงินเดือน, วตัถุดิบ อุปกรณ์, ค่า
สาธารณูปโภค, ค่าการตกแต่ง
ร้านเม่ือมีการเปล่ียน Mood 
and Tone 

9.ดา้นรายไดห้ลกัของธุรกิจ 
(Revenue Streams) 

-รายไดจ้ากการจ าหน่าย
เคร่ืองด่ืมและเคก้  

-รายไดจ้ากการจ าหน่าย
เคร่ืองด่ืมและอาหาร 
-รายไดจ้ากการเช่าสถานท่ีใน
การถ่ายซีรีย ์ถ่ายโฆษณา 

 

สรุป 

จากการสัมภาษณ์ถึง Business Model Canvas ของร้าน Porcupine Cafe และร้าน Poet House 
Café นั้นจะพบว่ามีการใช้เคร่ืองมือท่ีช่วยในการวางแผนธุรกิจในภาพรวมท่ีใกลเ้คียงกนั คือ เป็นร้าน
กาแฟท่ีไม่ไดเ้นน้การขายแค่กาแฟเป็นหลกั แต่จะเนน้การสร้างร้านให้เป็นสถานท่ีส าหรับการพกัผ่อน 
การผอ่นคลาย โดยมีกาแฟ เคร่ืองด่ืม เคก้ และอาหารจ าหน่าย ทั้งน้ีเม่ือพิจารณาถึงจุดเด่นและรายละเอียด
ของ  Business Model Canvas ในแต่ละดา้น พบวา่  

ด้านหุ้นส่วนส าคัญของธุรกิจ (Key Partners) นั้น เป็นการร่วมมือกับบุคคลท่ีสาม การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัพาร์ทเนอร์ เป็นส่วนส าคญัในการท าธุรกิจคาเฟ่ โดยพาร์ทเนอร์ทั้ง 2 ร้านคือ ผูท่ี้มาช่วย
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ดูแลในเร่ืองกิจกรรม workshop ซ่ึงพาร์ทเนอร์มีความถนดั เช่ียวชาญ และดึงดูดความสนใจให้กบัลูกคา้
ได ้เป็นการส่งเสริมใหค้าเฟ่น่าสนใจมากขึ้น 

ดา้นกิจกรรมหลกัของธุรกิจ (Key Activities) ทั้ง 2 ร้านมีกิจกรรมหลกัท่ีเหมือนกันซ่ึงมีความ
ชดัเจนคือ การจ าหน่ายและใหบ้ริการเคร่ืองด่ืม เคก้ และอาหาร โดยจุดเด่นของทั้ง 2 ร้านคือ มีการคิดคน้
เมนูเอง สร้างและพฒันาเมนูดว้ยความหลากหลาย ปรับเปล่ียนตามวตัถุดิบ  

ด้านทรัพยากรหลัก (Key Resources) นั้ นซ่ึงเป็นทรัพย์สินส าคัญท่ีธุรกิจจ าเป็นต้องมี เพื่อ
สนบัสนุนการด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ พบว่าทั้งสองร้านตั้งอยู่ย่านอารียเ์หมือนกนั จึงไดรั้บ
ความสะดวกในการเป็นยา่นกลางเมือง เดินทางสะดวกไดห้ลายช่องทาง ในส่วนของทรัพยากรมนุษยน์ั้น 
ผูท่ี้เป็นผูป้ระกอบการมีความเช่ียวชาญในเร่ืองการออกแบบ มีประสบการณ์ในการท างานดา้นดีไซน์มา
ก่อน ท าให้การออกแบบตกแต่งร้านค่อนขา้งเฉพาะตวั มีเอกลกัษณ์ในตวัเอง รวมถึงการมีพนักงานท่ี
ใหบ้ริการดี ท าใหผู้ม้าใชบ้ริการไดรั้บคุณภาพการบริการท่ีดี 

ดา้นคุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีมอบให้ (Value Proposition) โดยภาพรวม พบว่า ทั้ง 2 ร้านมี
การมอบบรรยากาศของร้านท่ีชดัเจนใหก้บัลูกคา้ ไดแ้ก่ ร้าน Porcupine Cafe มีรูปแบบร้าน การออกแบบ
ร้านท่ีมีเอกลกัษณ์อย่างชดัเจน คือ คาเฟ่สไตลถ์ ้า ให้ความรู้สึกอบอุ่น ตกแต่งดว้ยโทนสีขาว ตกแต่งดว้ย
ไม ้ดอกไมแ้หง้ สามารถถ่ายรูปลงโซเชียลไดห้ลายมุม ในส่วนของร้าน Poet House Café เนน้บรรยากาศ
บา้นหลงันอ้ยแสนสบายท่ีสามารถนัง่แฮงก์เอาทก์บัเพื่อน ๆ หรือนัง่ท างานไดต้ลอดวนั และมีท่ีจอดรถ 
ซ่ึงแต่ละร้านสามารถวิเคราะห์หาจุดเด่นให้กบัสินคา้และบริการของธุรกิจตนเองไดอ้ย่างชดัเจน โดยให้
ความรู้สึกและใหบ้ริการท่ีเหมาะกบักลุ่มเป้าหมายท่ีช่ืนชอบบรรยากาศนั้นได ้

ดา้นความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship) พบว่า ผูป้ระกอบการทั้ง 2 ร้าน เนน้สร้าง
ปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ผ่านการพูดคุย ท าให้รู้สึกเป็นเหมือนเพื่อนกนั สร้างบรรยากาศในร้านให้รู้สึกผ่อน
คลาย และยงัมีการให้บริการแบบเช่ือมต่อถึงกนัเป็นชุมชนผ่านส่ือออนไลน์ อย่างเพจบนเฟสบุ๊ก และ
อินสตาแกรม เพื่อเป็นอีกช่องทางในการส่ือสารของร้านดว้ย 

ดา้นช่องทางในการประชาสัมพนัธ์และติดต่อส่ือสาร (Channels) พบว่า ผูป้ระกอบการทั้ง 2 
ร้าน เนน้การจ าหน่ายสินคา้และบริการแบบออฟไลน์ คือ เนน้การขายผา่นหนา้ร้าน ท่ีมีท่ีตั้งเฉพาะ แต่จะ
มีการส่ือสารในเร่ืองของเมนูต่างๆ โปรโมชั่น หรือกิจกรรมต่างๆ ผ่านส่ือออนไลน์อีกช่องทางหน่ึง 
โดยเฉพาะร้าน Poet House Café เนน้การใชส่ื้อโซเชียลมีเดียในการโปรโมทร้าน โดยเฉพาะกลุ่มนกัรีวิว 
ท่ีไดรั้บการสนบัสนุนใหม้ารีวิวร้านอยูเ่สมอ ท าใหมี้ลูกคา้เพิ่มเติมมากขึ้นจากการเห็นส่ือท่ีไปรีวิวร้าน  
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ดา้นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Customer Segment) พบว่า ผูป้ระกอบการทั้ง 2 ร้านนั้น เน้นลูกคา้ท่ี
พกัอาศยั และใชชี้วิตในย่านอารีย ์ไม่ว่าจะเป็นบา้น คอนโดมิเนียม พนกังานบริษทัเอกชน ขา้ราชการท่ี
อยู่บริเวณใกลเ้คียง รวมถึงนกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียวในย่านอารียเ์ป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงท าให้ร้านสามารถ
ส่ือสารขอ้มูลต่างๆ ของร้านไดต้รงตามกลุ่มเป้าหมายได้ ดงันั้นการแบ่งกลุ่มลูกคา้ และรู้จกัลูกคา้ของ
ตนเองของทั้ง 2 ร้านนั้น จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการส่ือสารของธุรกิจไดม้ากขึ้น 

ดา้นตน้ทุนหลกัของธุรกิจ (Cost Structure) พบว่า ค่าใช้จ่ายหลกัของทางร้านประกอบไปดว้ย 
ตน้ทุนคงท่ี (Fixed Costs) ซ่ึงเป็นค่าใช้จ่ายท่ีไม่เปล่ียนแปลงตามปริมาณการผลิตหรือการให้บริการ  
ไดแ้ก่ ค่าเช่าร้าน ซ่ึงมีเพียง 1 ร้านท่ีตอ้งเช่าพื้นท่ี อีกร้านไม่ตอ้งเสียค่าเช่า ท าให้มีขอ้ไดเ้ปรียบในเร่ือง
ตน้ทุนในส่วนน้ี และมีตน้ทุนผนัแปร (Variable Costs) ซ่ึงเป็นค่าใชจ่้ายท่ีเปล่ียนแปลงตามปริมาณการ
ผลิตหรือการใหบ้ริการ เช่น วตัถุดิบ ค่าแรงงานต่อเมนู ค่าตกแต่งสถานท่ี และเงินเดือนพนกังาน ในส่วน
ของตน้ทุนอ่ืนๆ เช่น ค่าโฆษณาหรือค่าการตลาด พบวา่ ทั้ง 2 ร้าน ไม่มีการใชง้บประมาณในส่วนน้ี  

ดา้นรายไดห้ลกัของธุรกิจ (Revenue Streams) พบว่า รายไดห้ลกัของทางร้านคือรายไดจ้ากการ
จ าหน่ายสินคา้และการให้บริการของร้าน แต่ร้าน Poet House Café มีกลยุทธ์ของการเพิ่มรายไดค้ือ การ
ให้เช่าร้านในการจดักิจกรรมต่างๆ เช่น การถ่ายท ารายการ การถ่ายท าละคร มิวสิควิดิโอต่างๆ ท าให้มี
ช่องทางของรายไดท่ี้มากขึ้น 

กล่าวโดยสรุป จากการสัมภาษณ์ถึง Business Model Canvas ของร้าน Porcupine Cafe และร้าน 
Poet House Café นั้นจะพบวา่มีการใชเ้คร่ืองมือท่ีช่วยในการวางแผนธุรกิจในภาพรวมท่ีใกลเ้คียงกนั คือ 
เป็นร้านกาแฟท่ีไม่ไดเ้นน้การขายแค่กาแฟเป็นหลกั แต่จะเนน้การสร้างร้านให้เป็นสถานท่ีส าหรับการ
พกัผ่อน การผ่อนคลาย โดยมีกาแฟ เคร่ืองด่ืม เคก้ และอาหารจ าหน่าย  โดยผลการศึกษาคน้พบว่า การ
บริหารจัดการร้านกาแฟท่ีท าให้สามารถแข่งขันและอยู่รอดได้ในธุรกิจน้ี คือ การมีจุดเด่นหรือมี
เอกลกัษณ์ท่ีชดัเจนของร้าน จะเห็นไดช้ดัจากกรณีของร้านกาแฟทั้ง 2 ร้าน ท่ีมีการจดัวางเอกลกัษณ์หรือ
การสร้างคอนเซ็ปต ์(Concept) ของร้านท่ีชดัเจน โดยร้าน Porcupine Cafe เป็นร้านสไตลถ์ ้า ใหค้วามรู้สึก
อบอุ่น ตกแต่งด้วยโทนหรือส่ิงของท่ีไปในทิศทางเดียวกัน ร้าน Poet House Café ตกแต่งและสร้าง
บรรยากาศเหมือนบา้นท่ีเป็นแหล่งพบปะ พูดคุย สังสรรค์กนั ซ่ึงมาจากแนวคิดหรือประสบการณ์ของ
เจา้ของร้าน เม่ือคอนเซ็ปตท่ี์ชดัเจน จะสามารถก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดช้ดัเจนตามมา รวมถึงการ
ผลิตส่ือหรือกลยุทธ์ในการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายได้ตรงเป้ามากยิ่งขึ้น ในการวางแผนการใช้ส่ือ
บางคร้ังอาจไม่ตอ้งใช้ความถ่ีท่ีมากเกินไป หรือใช้หลายช่องทางมากเกินไป การเจาะกลุ่มเป้าหมายท่ี
ชดัเจนได ้ท าใหส้ามารถเลือกใชส่ื้อท่ีเหมาะสม และสอดคลอ้งกบังบประมาณในการด าเนินธุรกิจได้ 
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4.2 ส่วนที่ 2 ผลกำรศึกษำปัจจัยด้ำนกำรตลำด (7 Ps) ที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรร้ำน
กำแฟ 

 
4.2.1 ส่วนประสมทำงกำรตลำดในกำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำรร้ำน Poet House Café 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพบว่าเหตุผลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน Poet House 
Café ประกอบดว้ย เหตุผลดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
 

1. เหตุผลดา้นผลิตภณัฑต์่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Poet House Café  
จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยใช้บริการร้าน Poet House Café จ านวน 8 คน ผูใ้ช้บริการกล่าวถึง

เหตุผลด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเข้าใช้บริการร้าน Poet House Café ไปในแนวทางเดียวกัน  คือ 
เคร่ืองด่ืม ขนม อาหารรสชาติดี มีใหเ้ลือกหลากหลาย ถูกสุขอนามยั 

“บรรยากาศท่ีดูดี มีเมล็ดกาแฟให้เลือก ร้านมีวิธีการชงท่ีหลากหลาย นอกจาก espresso machine แล้วยังมี
การดริปให้ลูกค้าได้เลือก” 

“เคร่ืองด่ืมราคาไม่แพงมาก ขนมอร่อย มีปลั๊ก” 
“รสชาติเคร่ืองด่ืมและอาหารอร่อย สะอาด” 
“อาหารอร่อย เมนูเคร่ืองด่ืมเยอะ สะอาด” 

 
2. เหตุผลดา้นราคาต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Poet House Café  
จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยใช้บริการร้าน Poet House Café จ านวนทั้งหมด 8 คน ผูใ้ช้บริการ

จ านวน 7 คน กล่าวว่า ราคาสินคา้เป็นราคาปกติทัว่ไป เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และผูใ้ชบ้ริการ
จ านวน 1 คน กล่าววา่ราคาของขนมแพงเลก็นอ้ย ซ่ึงเม่ือท าการถามต่อว่าราคาดงักล่าวมีผลต่อการเขา้ใช้
บริการหรือไม่ ผูใ้ช้บริการจ านวน 7 คน ท่ีกล่าวว่าราคาสินคา้ของร้าน Poet House Café เป็นราคาปกติ
นั้น ในจ านวนน้ีมี 3 คนกล่าววา่ราคามีผล เพราะถา้แพงเกินไปคงไม่กลบัไปใชบ้ริการซ ้า 

“ราคาปกติ ราคามีผล เพราะถ้าราคาแพงเกินความเป็นจริงกค็งไม่ไปใช้บริการ” 
“ราคาปกติเหมือนร้านคาเฟ่อ่ืนๆ ซ่ึงราคามีผล เพราะถ้าราคาแพงเกินไป กค็งไม่ไปใช้บริการซ ้า” 
“มีผล หากราคาสูงเกินไปคงไปแค่คร้ังเดียว” 

1 คนกล่าววา่ ราคามีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง เน่ืองจากมีปัจจยัอ่ืนร่วมดว้ย 
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“ราคาพอๆ กับร้านคาเฟ่ในกรุงเทพท่ัวไป มีผลตัดสินใจปานกลางเพราะมีปัจจัยอ่ืนร่วมด้วย” 

1 คน กล่าววา่ราคาเป็นปัจจยัตน้ๆ ในการตดัสินใจ 
“ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ถือว่าไม่แพงจนเกินไปส าหรับโลเคช่ันอารีย์ ราคามีผลเพราะเป็นเหตุผลใน

การตัดสินใจอันดับต้นๆ” 

 และ 1 คนกล่าววา่ไม่มีผล เพราะถา้ราคาสูง แต่เคร่ืองด่ืม อาหารรสชาติดี มีคุณภาพก็ยอมจ่าย  
“รู้สึกว่าราคากเ็หมือนกับร้านกาแฟอ่ืนๆ ไม่ได้สูงเกินไป ซ่ึงราคาของร้านไม่ได้มีผลท่ีจะเข้าใช้บริการ เพราะ

ถึงราคาสูง แต่สินค้าคุณภาพดี รสชาติอร่อยกย็อมจ่าย” 

และส าหรับผูใ้ชบ้ริการจ านวน 1 คน ท่ีกล่าวว่าราคาขนมแพงเล็กน้อย ราคามีผลในระดบัหน่ึง 
แต่มีปัจจยัอ่ืนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากกวา่ 

“คิดว่าขนมมีราคาแพงเลก็น้อย ราคามีผลในระดับหน่ึง เร่ืองปลั๊กและ Wifi มีผลกับการตัดสินใจมากกว่า” 
 

3. เหตุผลดา้นสถานท่ีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Poet House Café  
ผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้าน Poet House Café จ านวนทั้งหมด 8 คน กล่าววา่สถานท่ีตั้งของร้านมีผลต่อ

การเขา้ใชบ้ริการอยา่งมาก เพราะสถานท่ีตั้งของร้านเดินทางสะดวก เขา้ถึงง่าย รวมถึงมีท่ีจอดรถ 
“มีผล เพราะไปกับเพ่ือนกเ็อาท่ีมีท่ีจอด สะดวกการเดินทางของทุกคน” 
“มีผล ใกล้บีทีเอสและมีท่ีจอดรถ” 
“มีผลมาก ร้านตั้งอยู่ไม่ไกล bts เดินทางง่าย” 
“สถานท่ีตั้งมีผลมาก เพราะว่าอยู่กลางเมือง bts เข้าถึง เดินได้ไม่ไกล และยังมีท่ีจอดรถหน้าร้านอีก” 

 
4. เหตุผลดา้นการส่งเสริมทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Poet House Café  
จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยเขา้ใชบ้ริการร้าน Poet House Café จ านวน 8 คน ในจ านวนน้ี มี 5 คน 

ท่ีรับรู้ส่ือโฆษณาของร้านผ่านการรีวิวทาง Platform Online ทั้ ง Facebook, Instagram และ Google 
Review 

“รีวิวทาง Facebook มีผลเพราะเห็นรูปภาพ บรรยากาศภายในร้านก่อนตัดสินใจเลือกร้านได้” 
“ผ่านblogger review ท่ีรีวิวลงในอินสตาแกรม ซ่ึงมีผลต่อการตัดสินใจมาก เพราะได้เห็นท้ังรูปร้านแล้วก็

ความรู้สึกเม่ือไปใช้บริการ” 
“เห็นร้านจาก instagram มีคนรีวิวร้านเอาไว้ พอเห็นรูปก็คิดว่าร้านสามารถนั่งนานๆได้ เลยตัดสินใจไป

ลองใช้บริการ” 
“ผ่าน blogger review ในig ซ่ึงมีผลต่อการเข้าใช้บริการ เพราะพอเห็นรูปเห็นค าบรรยายจากการรีวิว กท็ าให้

อยากลองไปใช้บริการตาม” 
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ผูใ้ชบ้ริการจ านวน 2 คน กล่าววา่ไม่เคยเห็นส่ือโฆษณาของทางร้าน เป็นการ search แลว้เจอเอง 
และผูใ้ชบ้ริการอีก 1 คน กล่าววา่รับรู้ผา่นการแนะน าจากเพื่อน 
 

5. เหตุผลดา้นบุคลากรต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Poet House Café  
จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยใช้บริการร้าน Poet House Café จ านวนทั้งหมด 8 คน ทุกคนกล่าวว่า 

พึงพอใจในการให้บริการของพนกังานในร้าน โดยกล่าวว่า พนกังานให้บริการดี สุภาพ ซ่ึงมีผลต่อการ
เขา้ใชบ้ริการในคร้ังถดัไป 

“พนักงานสุภาพ พูดจาด ีรู้เร่ือง ซ่ึงมีผล เพราะถ้าพนักงานบริการไม่ดีหรือพูดจาไม่ดี จะไม่ไปอีกแน่นอน” 
“พอใจ เพราะพนักงานสุภาพ ซ่ึงมีผลต่อการตัดสินใจ เพราะถ้าพนักงานบริการไม่ดี ไม่มี service mind กไ็ม่

อยากเข้าไปใช้บริการอีก” 
“พึงพอใจ พนักงานบริการให้ค าแนะน าดี มีผลเพราะหากบริการไม่ดีคงไม่กลับมาใช้บริการอีกในคร้ังต่อไป” 
 
6. เหตุผลดา้นลกัษณะทางกายภาพต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Poet House Café 
จากการสัมภาษณ์ผูใ้ช้บริการร้าน Poet House Café จ านวน 8 คน ได้กล่าวถึงลักษณะทาง

กายภาพของร้านวา่ ช่ืนชอบในบรรยากาศ ใหค้วามรู้สึกเหมือนอยูบ่า้น ชิวๆ สบายๆ ชอบการจดัวางของ
ร้าน ไม่รู้สึกอึดอดั โต๊ะทุกตวัเขา้ถึงปลัก๊ไฟ  

“ร้านให้ความรู้สึกอบอุ่น เหมือนไปเล่นบ้านเพ่ือน สบายๆ ไม่แออัดและมีมุมถ่ายรูปได้ เลยตัดสินใจเลือกมา
ท่ีนี่กับกลุ่มเพ่ือน” 

“บรรยากาศโอเค ให้ความรู้สึกร่มร่ืนเหมือนบ้าน โต๊ะเก้าอีต้กแต่งเข้ากับร้าน แต่ด้วยความท่ีเป็นเก้าอีไ้ม้
อาจจะนั่งได้ไม่นานมาก” 

“ชอบท่ีร้านจัดได้ลงตัว โต๊ะทุกตัวมีปลั๊ก เหมาะมากกับการไปนั่งท างาน อ่านหนังสือยาวๆ แอร์ไม่หนาว
เกินไป เพลงไม่ได้เปิดดังเกินไป ซ่ึงการจัดร้านแบบนีม้ีผลมาก เพราะตอบโจทย์กับคนหาท่ีนั่งท างาน เรียน ท าให้อยาก
กลับไปใช้บริการอีก” 

“ชอบท่ีบรรยากาศในร้านให้ความชิวๆ เข้าไปแล้วไม่รู้สึกเกร็ง ส่วนการจัดร้านรู้สึกว่าจัดได้ดี รู้สึกโปร่ง ไม่
อึดอัด” 

 
7. เหตุผลดา้นกระบวนการต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Poet House Café  
จากการสัมภาษณ์ผูใ้ชบ้ริการทั้ง 8 คน ทุกคนพึงพอใจในกระบวนการท างานของร้าน โดยกล่าว

ว่ากระบวนการตั้งแต่สั่งออเดอร์จนไดรั้บออเดอร์ ใช้เวลาไม่นาน ออเดอร์ถูกตอ้งตามท่ีสั่ง ซ่ึงมีผลต่อ
การกลบัไปใชบ้ริการซ ้า 
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“พึงพอใจมาก วันท่ีไปกคิ็ดว่าคนเยอะแต่กไ็ด้ของรวดเร็ว รอไม่นานมาก” 
“พึงพอใจ เพราะได้รับออเดอร์ถูกต้อง รออาหารไม่นานมากและรสชาติดี” 
“ชอบท่ีทางร้านท างานได้รวดเร็ว วันท่ีไปคนเยอะ แต่กไ็ด้รับอาหารท่ีส่ังรวดเร็วมากๆ มีผลต่อการใช้บริการ 

เพราะถ้ารอนาน คร้ังหน้าคงไม่ไปอีก” 
“กระบวนการตั้งแต่ส่ังออเดอร์จนได้รับออเดอร์มีความรวดเร็วมาก ถูกต้องตามความต้องการท่ีส่ังไป ซ่ึงมีผล 

เพราะถ้าได้ออเดอร์ผิดหรือไม่ได้รับตามท่ีต้องการคงรู้สึกเสียเวลานิดๆ” 
 

4.2.2 ส่วนประสมทำงกำรตลำดในกำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำรร้ำน Porcupine Café 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพบว่าเหตุผลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Porcupine Café 
ประกอบดว้ย เหตุผลดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

1. เหตุผลดา้นผลิตภณัฑต์่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Porcupine Cafe 
จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยเข้าใช้บริการร้าน Porcupine Café จ านวน 8 คน ทั้งหมดระบุว่า

เหตุผลดา้นผลิตภณัฑ์มีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน Porcupine Café โดยกล่าวว่า กาแฟมี
รสชาติดี เลือกใชว้ตัถุดิบท่ีดี และมีเมนูใหเ้ลือกหลากหลาย 

“รู้สึกว่ารสชาติกาแฟท่ีได้รับคุ้มค่ากับราคาท่ีเสียไป” 
“กาแฟรสชาติดี มีเมนูให้เลือกเยอะมาก” 
“กาแฟรสชาติดี รับรู้ได้ว่าทางร้านเลือกใช้วัตถดิุบดี” 
 

2. เหตุผลดา้นราคาต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Porcupine Café  
จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยเขา้ใชบ้ริการร้าน Porcupine Café จ านวนทั้งหมด 8 คน มีผูใ้ชบ้ริการ

จ านวน 6 คน กล่าวว่า ราคาสินคา้ของร้านอยู่ในเกณฑ์ท่ีเหมาะสม นบัว่าเป็นเรทปกติเม่ือเทียบกบัร้าน
อ่ืนๆ ในยา่นน้ี และผูใ้ชบ้ริการจ านวน 2 คน กล่าววา่ ราคาสินคา้ค่อนขา้งสูง จากนั้นเม่ือท าการถามต่อว่า
ราคาดงักล่าวมีผลต่อการเขา้ใช้บริการหรือไม่ ส าหรับผูใ้ช้บริการทั้ง 6 คน ท่ีกล่าวว่าสินคา้ของร้านมี
ราคาท่ีเหมาะสม ในจ านวนทั้งหมดน้ี มีผูใ้ชบ้ริการ 4 คน กล่าวว่า ราคามีผลต่อการเขา้ใชบ้ริการ เพราะ
ราคาไม่แพงมาก ท าใหส้ามารถเขา้ถึงได ้

“ราคาไม่แรงมากถ้าเทียบกับร้านกาแฟอ่ืนๆ ในย่านนั้น ซ่ึงมีผลในการใช้บริการ” 
“มีผล ราคาคาเฟ่ท่ัวไปเข้าถึงได้ ไม่ได้รู้สึกไม่สบายใจเร่ืองราคา” 
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ส่วนอีก 2 คน กล่าวว่าถึงราคาเหมาะสม แต่ก็ไม่ได้มีผลต่อการตดัสินใจ เพราะมองว่าถา้
รสชาติกาแฟอร่อย ก็ยอมจ่ายในราคาท่ีสูงขึ้นได ้

“ราคาสมเหตุผล เทียบเท่ากับร้านอ่ืนๆ ในย่านนี ้ราคาไม่มีผล ถึงราคาสูง แต่ถ้ากาแฟรสชาติดีกย็อมจ่าย” 
“ไม่มีผล แต่มองในมมุความคุ้มค่า ยอมจ่ายถ้าอร่อยและบริการดี” 

ส่วนผูใ้ชบ้ริการจ านวน 2 คน ท่ีกล่าวว่า ราคาสินคา้ค่อนขา้งมีราคาสูง บอกว่า ราคาดงักล่าว
มีผลต่อการใชบ้ริการ เพราะอาจจะท าใหไ้ปใชบ้ริการไดไ้ม่บ่อยนกั  

“มีผล ราคาค่อนข้างสูง ท าให้อาจจะไม่ได้ไปใช้บริการบ่อย” 

 
3. เหตุผลดา้นสถานท่ีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Porcupine Café  

จากการสัมภาษณ์ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการทั้ง 8 คน กล่าวว่า สถานท่ีตั้งของร้าน Porcupine Café มี
ผลต่อการเขา้ใชบ้ริการ เพราะร้านตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเดินทางสะดวก เขา้ถึงไดง้่าย 

“มีผล เน่ืองจากร้านนีต้ั้งอยู่ ใจกลางเมือง เดินทางสะดวก เข้าถึงได้ง่าย รวมท้ังรอบๆ ของร้าน ยังมี
ร้านอาหารหลากหลาย เหมาะส าหรับไปนั่งท างานท้ังวัน กส็ามารถเดินไปหาอะไรทานได้” 

“มีผล เพราะเดินทางสะดวก และเป็นย่านท่ีน่าท่องเท่ียว” 
“เป็นย่านท่ีใกล้ชุมชน บ้าน ท่ีพักมากมายในโซนนี ้ถ้ามาแถวย่านนีก้จ็ะแวะเข้าได้ (ใกล้กับคาเฟ่อ่ืนๆใน

โซนนี ้เดินทางสะดวก)” 
“มีผล เดินทางสะดวก” 
 

4. เหตุผลดา้นการส่งเสริมทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Porcupine Café  
จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้าน Porcupine Café จ านวน 8 คน มีผูใ้ชบ้ริการจ านวน 5 

คน ท่ีรับรู้ส่ือของทางร้านผา่น Platform Online ผูใ้ชบ้ริการจ านวน 2 คนท่ีไม่เคยเห็นส่ือโฆษณาของร้าน 
และผูใ้ชบ้ริการจ านวน 1 คน ท่ีรับรู้ผา่นเพื่อนแนะน า โดยผูใ้ชบ้ริการจ านวน 5 คนท่ีรับรู้ส่ือโฆษณาผ่าน 
Platform Online กล่าวว่าช่องทางน้ีมีผลต่อการเขา้ใชบ้ริการ เพราะเม่ือเห็นรีวิวก็ท าให้อยากลองเขา้ไป
ใชบ้ริการ  

“กระทู้รีวิวของเพจใหญ่ๆ ท่ีเล่ือนเจอในฟีด FB หลายคร้ัง พอเห็นบ่อยกคิ็ดว่าน่าไปลองเพราะไม่ไกลบ้าน 
มู้ดดูอบอุ่น กันเอง สบายใจ แวะได้” 

“เฟสบุ๊ค เน่ืองจากมีคนเคยรีวิวไว้และท าให้อยากไปชิมกาแฟท่ีร้าน” 
“ผ่าน facebook ซ่ึงมีผลต่อการเข้าใช้บริการ เพราะพอมีลูกค้าคนอ่ืนท่ีเคยใช้บริการแล้วรีวิวว่าดี หรือใช้ได้ 

กม็ีความมั่นใจท่ีจะไป” 
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ส่วนผูใ้ช้บริการจ านวน 1 คน ท่ีรับส่ือโฆษณาผ่านการแนะน าจากเพื่อน ก็กล่าวว่ามีผลต่อ
การเขา้ใชบ้ริการเช่นกนั 

 

5. เหตุผลดา้นบุคลากรต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Porcupine Café  
จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้าน Porcupine Café จ านวน 8 คน ทั้งหมดพึงพอใจในการ

ใหบ้ริการของพนกังาน โดยกล่าววา่ พนกังานพูดจาดี บริการดี มีความเป็นกนัเอง ซ่ึงมีผลต่อการกลบัมา
ใชบ้ริการอีกในคร้ังหนา้ 

“พนักงานมีความเป็นกันเอง แนะน าเมนูได้ดี ไม่รู้สึกอึดอัด ท าให้พึงพอใจท่ีจะไปใช้บริการอีก” 
“พนักงานบริการดี และน่าพึงใจ” 
“พึงพอใจ พนักงานมีความเป็นกันเอง” 
“พนักงานพูดจาดี ใส่ใจ” 
“พึงพอใจในระดับกลางๆ ค่ะ และมีผล ถ้าประทับใจอาจจะกลับมาอีก” 
 

6. เหตุผลดา้นลกัษณะทางกายภาพต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Porcupine Café  
จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยเขา้ใชบ้ริการร้าน Porcupine Café จ านวน 8 คน ทั้งหมดกล่าวไปใน

แนวทางเดียวกนั ว่าช่ืนชอบในการตกแต่งท่ีมีเอกลกัษณ์ สวยงาม บรรยากาศภายในร้านท่ีให้ความรู้สึก
ชิวๆ สบายๆ ซ่ึงลกัษณะดงักล่าวมีผลต่อการเขา้ใชบ้ริการ 

“การตกแต่งมีเอกลักษณ์ ซ่ึงมีผลต่อการเลือกใช้บริการ” 
“บรรยากาศโฮมมี่ ไม้ๆ โทนขาวจะให้ฟีลอบอุ่น สบายใจ ให้ความรู้สึกว่าเข้าถึงได้ นัดเจอเพ่ือนได้ หรือ

จะมาคนเดียวกไ็ม่เขิน เพราะร้านไม่ใหญ่มาก มาพักผ่อนได้แบบสบายใจ” 
“ส่วนตัวรู้สึกชอบค่ะ รู้สึกการตกแต่งมีความ cozy” 
“สถานท่ีภายในตกแต่งได้น่ารัก มีเอกลักษณ์ดี มีมมุถ่ายรูปหลากหลาย” 
“รู้สึกบรรยากาศน่ารัก ตกแต่งเก๋ cozy ดีค่ะ” 
“ช่ืนชอบบรรยากาศภายในร้านท่ีชิวๆ สบายๆ ไม่อึดอัด แต่เร่ืองห้องน า้อาจจะต้องปรับปรุง เพราะอยู่

ภายนอกร้าน ดูเก่าๆ ให้ความรู้สึกน่ากลัวนิดๆ” 
 

7. เหตุผลดา้นกระบวนการต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Porcupine Café  
ผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้าน Porcupine Café จ านวน 8 คน ทั้งหมดกล่าววา่ พึงพอใจในกระบวนการ

ท างานท่ีมีมาตรฐาน ทั้งในเร่ืองของความถูกตอ้ง รวดเร็วของออเดอร์ ซ่ึงกระบวนการท่ีมีประสิทธิภาพ
ดงักล่าวมีผลต่อการเขา้ใชบ้ริการ 
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“พึงพอใจ มีประสิทธิภาพ ดู professional” 
“พึงพอใจในกระบวนการท างาน อยากได้กาแฟตามท่ีส่ัง พนักงานเข้าใจเร็วและจดจ าได้” 
“พึงพอใจ ถือว่ามีการบริการท่ีโอเคตามมาตรฐาน” 
“พึงพอใจ และมีผลในเร่ืองความรวดเร็ว ความถูกต้องของเมนูท่ีส่ัง” 
“พอใจ พนักงานรับออเดอร์ และท าเคร่ืองด่ืมได้อย่างรวดเร็ว ถูกต้อง” 

 

4.2.3 กำรเปรียบเทียบปัจจัยด้ำนกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรร้ำนกำแฟ  
 
ตำรำงท่ี 4.2 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการตลาดท่ีลูกคา้มีต่อร้าน Porcupine Café และ Poet House 
Café  
  

ปัจจัยด้ำนกำรตลำด (7Ps) ร้ำน Porcupine Café ร้ำน Poet House Café 
1.สินคา้ (Product) มีความหลากหลาย รสชาติดี 

มีความสะอาด และมีคุณภาพ
ท่ีดี 

มีความหลากหลาย รสชาติดี มี
ความสะอาด และมีคุณภาพท่ีดี 

2.ราคา (Price) เหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้ และมีราคาใกลเ้คียง
กบัร้านทัว่ๆ ไป ลูกคา้ท่ีมา
ซ้ือใหค้วามคิดเห็นวา่ราคาไม่
แพงจนเกินไป ไดรั้บความ
คุม้ค่าจากเงินท่ีเสียไป 

ราคาเคร่ืองด่ืมเหมาะสมกบั
วตัถุดิบ ปริมาณเหมาะสมกบั
ราคา แต่ในส่วนของราคาขนม
ลูกคา้บางคนใหค้วามคิดเห็นวา่
มีราคาสูงเกินไป 

3.สถานท่ี (Place) เหมาะสม เดินทางสะดวก แต่
ไม่มีท่ีจอดรถ 

เหมาะสม เดินทางสะดวก มีท่ี
จอดรถ มีบริเวณกวา้งขวาง 

4.การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

Facebook Instagram และ 
Google Review  

Facebook Instagram และ 
Google Review และรีวิวจาก 
Blogger 



52 

 

5.บุคลากร (Peoples) ลูกคา้พึงพอใจในการ
ใหบ้ริการของพนกังาน 
พนกังานพูดจาดี บริการดี มี
ความเป็นกนัเอง  

ลูกคา้พึงพอใจในการใหบ้ริการ
ของพนักงาน พนักงานพูดจาดี 
บริการดี มีความเป็นกนัเอง  

6.ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 

ตกแต่งท่ีมีเอกลกัษณ์ 
สวยงาม และมีมุมถ่ายรูป
น่ารัก 

บรรยากาศท่ีใหค้วามรู้สึก
เหมือนอยูบ่า้น รู้สึกสบายใจ 
ชอบการจดัวางของร้าน ไม่
รู้สึกอึดอดั โต๊ะทุกตวัเขา้ถึง
ปลัก๊ไฟ ท าใหเ้หมาะส าหรับ
การนัง่ท างาน 

7.กระบวนการท างาน (Process) กระบวนการตั้งแต่สั่งออเดอร์
จนได้รับออเดอร์ ใช้เวลาไม่
นาน ออเดอร์ถูกตอ้งตามท่ีสั่ง  

กระบวนการท างานท่ีมี
มาตรฐาน ทั้งในเร่ืองของความ
ถูกตอ้ง รวดเร็วของออเดอร์ 

 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ของทั้ง 2 ร้าน จ านวน 16 คน (ร้านละ 8 คน) สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

ควำมคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจัยกำรตลำด 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ พบวา่ ใหค้วามคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกนัคือ  

ดา้นสินคา้หรือบริการ (Product) มีความหลากหลาย รสชาติดี มีความสะอาด และมีคุณภาพท่ีดี  
 ดา้นราคา (Price) พบว่า ส่วนใหญ่เห็นว่ามีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ อาจมีขนม
บางอยา่งท่ีมีราคาสูงไป แต่โดยรวมคือราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ  
 ดา้นสถานท่ี (Place) พบวา่ กลุ่มลูกคา้ของร้าน Porcupine Café ส่วนใหญ่มีความช่ืนชอบในเร่ือง
การเดินทางสะดวก ใกลร้ถไฟฟ้า อยู่ย่านใจกลางเมือง แต่ไม่มีท่ีจอดรถ ท าให้ไม่สะดวกหากน ารถ
ส่วนตวัมา ในส่วนของร้าน Poet House Café พบว่า กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่พึงพอใจในเร่ืองของท่ีตั้งของ
ร้านท่ีสะดวกในการเดินทางทั้งทางรถไฟฟ้า รถส่วนตวั มีบริเวณร้านท่ีกวา้งขวาง มีท่ีจอดรถ และตั้งอยู่
ในยา่นชุมชนเมือง 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่า กลุ่มลูกคา้ทั้ง 2 ร้าน ส่วนใหญ่มีการรับรู้และพบ
เจอร้านจากส่ือโซเชียลมีเดียท่ีมีการรีวิวมากท่ีสุด ทั้ง Facebook Instagram และ Google Review แต่ร้าน 
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Poet House Café จะมีรีวิวจาก Blogger มากท่ีสุด แต่มีบางส่วนท่ีไม่เคยเห็นในส่ือออนไลน์ แต่มาจาก
การแนะน าของเพื่อน 
 ดา้นบุคลากร (Peoples)  พบวา่ กลุ่มลูกคา้ทั้ง 2 ร้าน ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการ
ของบุคลากรหรือพนักงานของร้าน เพราะพนักงานให้บริการดี สุภาพ สามารถให้ค  าแนะน าในเร่ือง
อาหาร/เคร่ืองด่ืมได ้และสร้างบรรยากาศในการพูดคุยแบบกนัเอง ท าใหไ้ม่อึดอดั 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) พบว่า กลุ่มลูกคา้ทั้ง 2 ร้านนั้นรู้สึกช่ืนชอบการ
สร้างและการตกแต่งร้านท่ีมีเอกลกัษณ์และมีความโดดเด่น โดยกลุ่มลูกคา้ร้าน  Porcupine Café ช่ืนชอบ
ในการตกแต่งท่ีมีเอกลกัษณ์ สวยงาม และมีมุมถ่ายรูปน่ารัก ในส่วนของกลุ่มลูกคา้ร้าน Poet House Café 
ให้ความช่ืนชอบในบรรยากาศท่ีให้ความรู้สึกเหมือนอยู่บา้น รู้สึกสบายใจ ชอบการจดัวางของร้าน ไม่
รู้สึกอึดอดั โต๊ะทุกตวัเขา้ถึงปลัก๊ไฟ ท าใหเ้หมาะส าหรับการนัง่ท างาน 
 ดา้นกระบวนการท างาน (Process) พบว่า กลุ่มลูกคา้ทั้ง 2 ร้านนั้นเห็นว่ากระบวนการตั้งแต่สั่ง
ออเดอร์จนไดรั้บออเดอร์ ใชเ้วลาไม่นาน ออเดอร์ถูกตอ้งตามท่ีสั่ง ซ่ึงมีผลต่อการกลบัไปใชบ้ริการซ ้า 
 
 สรุป 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าทั้ ง 2 ร้านนั้น พบว่า ปัจจัยด้านการตลาด (7Ps) มีการจัดการท่ี
ใกลเ้คียงกนัใน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการท างาน ท่ีมีความเหมาะสม สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า แต่ในด้าน
สถานท่ี พบวา่ ร้านท่ีไดเ้ปรียบคือร้าน Poet House Café ท่ีมีพื้นท่ีในการจอดรถ ท าใหเ้ป็นอีกจุดแข็งท่ีจูง
ใจให้ลูกคา้ท่ีมีรถยนตส่์วนตวัเขา้มาใชบ้ริการมากกว่าอีกร้านได ้ในส่วนของดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พบว่า ร้าน Poet House Café ให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ โดยใช้กลยุทธ์
ของการใชน้กัรีวิว เพื่อสร้างการรู้จกัและแนะน าร้านใหค้นสนใจและอยากจะมาใชบ้ริการ  
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บทที ่ 5 
สรุปผล อภิปรำย และข้อเสนอแนะ 

  

 

การศึกษาถึงปัจจยัส าคญัในการด าเนินธุรกิจอยา่งย ัง่ยืนส าหรับธุรกิจร้านกาแฟในย่านอารีย ์โดย
ใช้กรณีศึกษาจ านวน 2 ร้าน ได้แก่ Poet House Café และ Porcupine Café โดยมีกรอบการศึกษาจาก
รูปแบบธุรกิจ Business Model Canvas และปัจจยัดา้นการตลาด (7 Ps) โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
คือ ผูป้ระกอบการร้านกาแฟ 2 ร้าน ไดแ้ก่ Poet House Café และ Porcupine Café โดยเป็นการสัมภาษณ์
รายบุคคล (Individual Interview) ดว้ยค าถามแบบเจาะลึก และผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟกรณีศึกษาทั้ง 2 ร้าน 
ทั้งเพศชายและเพศหญิง จ านวน 16 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดส้ร้างแบบสัมภาษณ์แบบ
ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structure interview) โดยตั้ งค  าถามปลายเปิด (Open-Ended Question) ใช้การ
วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา (Content Analysis) โดยสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

 

5.1  สรุปผลกำรวิจัย 
จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัพื้นฐานท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟในย่านอารียต์อ้งน ามาใช้

เพื่อให้สามารถแข่งขนัได ้ไดแ้ก่ การมีจุดเด่นหรือมีเอกลกัษณ์ท่ีชดัเจนของร้าน จะเห็นไดช้ดัจากกรณี
ของร้านกาแฟทั้ง 2 ร้าน ท่ีมีการจดัวางเอกลกัษณ์หรือการสร้างคอนเซ็ปต ์(Concept) ของร้านท่ีชดัเจน มี
การบริหารงานโดยเจา้ของธุรกิจ ท าให้การบริหารมีความชดัเจน รวมถึงการสร้างความแตกต่างในเร่ือง
ส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ท่ีจอดรถ ซ่ึงจะดึงดูดลูกคา้ท่ีมีรถยนตส่์วนตวัมาใชบ้ริการมากยิ่งขึ้น โดยมี
รายละเอียดในแต่ละประเด็นพื้นฐาน ดงัตารางสรุปผล ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลการศึกษาเก่ียวกบัแนวคิดและแนวทางการบริหารและการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟใน
ย่านอารีย ์จ านวน 2 ร้าน ไดแ้ก่ Poet House Café และ Porcupine Café โดยมีกรอบการศึกษาจากรูปแบบ
ธุรกิจ Business Model Canvas ผลการศึกษาสามารถสรุปไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
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ตำรำงท่ี 5.1 สรุปแนวทางการบริหารและการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในย่านอารีย์ จากกรอบการศึกษา
จากรูปแบบธุรกิจ Business Model Canvas 

 
KP (Key Partners) 

- คนสอนกิจกรรม 
Painting,  ผู้ ผ ลิ ต
เมล็ดกำแฟ 
@คนสอนกิจกรรม 
Workshop 
 
 

KA (Key Activities) 
- กำรจัดสถำนที่ workshop, กำร
พัฒนำสูตรเคร่ืองด่ืมด้วยวัตถุดิบ
แปลก, กำรตกแต่งสถำนที่ 
@การจัดสถานท่ี workshop, การ
ท า เ ม นู ก า แ ฟ  เ ค้ ก  อ า ห า ร 
(homemade), แพคเกจสินค้า และ
การตกแต่งสถานท่ี 

VP (Value 
Propositions) 

-เ ค ร่ื อ ง ด่ื ม มี  
creativity, รสชำติ
อร่อย, บรรยำกำศ
ร้ำนดี ให้ควำมผ่อย
คลำย, มีเอกลักษณ์
ของร้ำนชัดเจน, มี 
Display ส ำ ห รั บ
ถ่ำยรูป 
@ขายบรรยากาศ
ข อ ง ส ถ า น ท่ี ท่ี
สะดวกสบาย ให้
ความรู้สึก  homie 
comfy,  อ า ห า ร 
เคร่ืองด่ืมมีคุณภาพ
ดี 

CR (Customer Relationships) 
-ให้ควำมเป็นกันเองกับลูกค้ำ 
คล้ำยร้ำนสตำร์บัค พูดคุยเป็น
กันเอง, สอบถำมรีวิวจำกลูกค้ำ
ด้ ว ยตน เ อ ง ,  มี ก ำ ร ใ ช้ ส่ื อ
โซเชียลมีเดียบ้ำง 
@พู ด คุ ย  Make friend กั บ
ลูกค้า สร้างบรรยากาศเป็น
กันเอง, มีช่องทางโซเชียลใน
การรับฟังความคิดเห็นต่างๆ  

CS (Customer 
Segments) 

-กลุ่มคนที่อำศัยย่ำน
อ ำ รี ย์ ทั้ ง  Local 
Expat แ ล ะ
นักท่องเที่ยว 
@ก ลุ่ ม ค น ท่ี มี  
lifestyle ชอบหาท่ีนั่ง
ท า กิ จ ก ร รมต่ า งๆ 
น อกบ้ า น , ก ลุ่ ม ท่ี
ช อ บ นั ด พ บ ป ะ
เ พ่ือนๆ ครอบครัว 
เ พ่ื อ พู ด คุ ย แ ล ะ
สังสรรค ์

KR (Key Resources) 
-หุ้นส่วน และพนักงำน, วัตถุดิบ
และสูตรต่ำงๆ, เงินทุนและกระแส
เงินสด, สถำนที่ ท ำเล, กำรตกแต่ง
ร้ำนที่ เ ป็นเอกลักษณ์ สร้ำงเป็น 
landmark  
@ เจ้าของธุรกิจมีความเช่ียวชาญ
และประสบการณ์ในการท าธุรกิจ, 
การปรับ mood tone ให้ เข้ากับ
ลูกคา้, พนักงานเน้นการให้บริการ
และมีความเช่ียวชาญดา้นการขาย, 
เงินทุนและกระแสเงินสด , ท่ีตั้ ง, 
คุณภาพของสินคา้, ท่ีจอดรถ 

CH (Channels) 
-ร้ำนค้ำหน้ำร้ำน, ใช้ Platform 
Online อย่ำง Instagram และ 
Facebook แต่อัพเดทน้อย  
@ร้ านค้าหน้ า ร้ าน ,  ใช้ทุก 
platform online แ ต่ เ น้ น ท่ี  
blogger review ท่ี เ ป็ น ส า ย
ร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืม (ไม่
ใช้เงินจ้าง), ออกรายการทาง
โทรทศัน์  

C$ (Cost Structure) 
-เงินเดือน, วัตถุดิบ อุปกรณ์, ค่ำเช่ำร้ำน, ค่ำสำธำรณูปโภค และค่ำตกแต่ง
ร้ำนใหม่ๆ 
@เงินเดือน, วตัถุดิบ อุปกรณ์, ค่าสาธารณูปโภค, ค่าการตกแต่งร้านเมื่อมี
การเปลี่ยน Mood and Tone  

R$ (Revenue Streams) 
-รำยได้จำกกำรจ ำหน่ำยเคร่ืองด่ืมและเค้ก  
@รายได้จากการจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมและอาหาร, รายได้จากการ
เช่าสถานท่ีในการถ่ายซีรีย ์ถ่ายโฆษณา 

 
จากการสัมภาษณ์ถึง Business Model Canvas และปัจจัยด้านการตลาด (7 Ps)  ของร้าน 

Porcupine Cafe และร้าน Poet House Café นั้น จะพบว่ามีปัจจยัท่ีส่งผลให้ร้านทั้ง 2 ไดรั้บการตอบรับ
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จากลูกคา้และสามารถด าเนินธุรกิจให้อยู่รอดได้นั้น มีความใกลเ้คียงกนัในหลายๆ ดา้น โดยผูวิ้จยัได้
สรุปไดท้ั้งหมด 4 ปัจจยั หรือ 4Cs ไดแ้ก่ 

Concept หรือแนวคิดท่ีชดัเจนของร้าน จะพบว่าทั้งสองร้านมีการใช ้Concept ของร้านท่ีชดัเจน 
น าเสนอผ่านทั้งช่ือของร้าน บรรยากาศ การตกแต่ง รวมถึงเมนูต่างๆ ท่ีบ่งบอกตวัตนตาม Concept ของ
ร้านท่ีวางไว ้ท าใหลู้กคา้สามารถตดัสินใจเลือกใชบ้ริการไดต้รงตามความตอ้งการของตนเอง  

Community หรือความเป็นชุมชนเฉพาะกลุ่ม คือการสร้างบรรยากาศของร้านให้เหมาะสมกบั
กลุ่มคนท่ีมีความคลา้ยกัน มีไลฟ์สไตล์ใกลเ้คียงกัน จนเกิดเป็น  Community ท่ีชัดเจน ผูบ้ริโภคจะมี
ความรู้สึกคุน้เคย เป็นกนัเอง และรู้สึกสบายใจท่ีไดม้าใชบ้ริการร้านกาแฟท่ีมีความเป็นชุมชนเฉพาะกลุ่ม
เดียวกนั 

Customer centric หรือการยึดลูกค้าเป็นศูนย์กลาง  โดยทั้ งสองร้านมีการมุ่งเน้นการสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดีให้แก่ลูกคา้ดว้ยการท าความเขา้ใจว่าลูกคา้ตอ้งการกาแฟ อาหาร และเคร่ืองด่ืมต่างๆ 
รวมถึงรูปแบบการใหบ้ริการต่างๆ เพื่อน าส่ิงเหล่าน้ีท่ีไดไ้ปสร้างเป็นผลิตภณัฑแ์ละบริการใหอ้อกมาตรง
ตามความตอ้งการมากท่ีสุด ท าใหก้ลุ่มลูกคา้ไดรั้บสินคา้และบริการตรงตามความตอ้งการได ้

Coffee is the best หรือการมุ่งมัน่พฒันารสชาติและเมนูของกาแฟมาเป็นอนัดบั 1 ทั้งน้ีทั้งสอง
ร้านมีจุดมุ่งหมายท่ีชดัเจนในการจ าหน่ายกาแฟเป็นหลกั จึงมีการคิดคน้เมนูของกาแฟท่ีหลากหลาย การ
สรรหาเมล็ดกาแฟท่ีมีคุณภาพ รวมถึงการสร้างกิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวกบักาแฟ ท าให้ผูท่ี้มาใชบ้ริการร้าน
คาเฟ่ไดรั้บการตอบรับในเร่ืองของรสชาติและความหลากหลายของเมนูกาแฟ  
 

5.2  อภิปรำยผล  
ผูว้ิจยัไดอ้ภิปรายผลการศึกษา แบ่งออกเป็น 2 ประเด็น คือ 1) ดา้นแนวทางการบริหารและการ

ด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในย่านอารีย์ จากกรอบการศึกษาจากรูปแบบธุรกิจ Business Model Canvas และ 
2) ดา้นปัจจยัดา้นการตลาด (7 Ps) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านกาแฟ มีรายละเอียดดงัน้ี  

ดา้นแนวทางการบริหารและการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในยา่นอารีย ์จากกรอบการศึกษารูปแบบ
ธุรกิจ Business Model Canvas จากผลการศึกษา พบวา่ ทั้ง 2 ร้านมีการใชเ้คร่ืองมือท่ีช่วยในการวางแผน
ธุรกิจในภาพรวมท่ีใกลเ้คียงกนั จุดเด่นของทั้ง 2 ร้านในเร่ือง Business Model Canvas คือ ผูป้ระกอบการ
มีความชัดเจนในเร่ืองการวางแนวคิด (Concept) หรือรูปแบบร้านกาแฟว่าอยากจะเปิดในรูปแบบใด 
กลุ่มเป้าหมาย สถานท่ีใด ท าใหอ้งคป์ระกอบของ Business Model Canvas มีความสอดคลอ้งและเป็นไป
ในทิศทางท่ีก าหนดไว ้การวางแนวคิดท่ีชดัเจน ท าให้ก าหนดกลุ่มเป้าหมายของร้านได้ รวมถึงการมี
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พาร์ทเนอร์ท่ีมาช่วยเสริมการสร้างกิจกรรมให้กบัร้านมีความน่าสนใจ รวมถึงในเร่ืองการสร้างหรือการ
ผลิตส่ือหรือกลยุทธ์ในการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายไดต้รงเป้าหมายมากยิ่งขึ้น สอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ ธนะรัฐน์ ทบัทิบไทย (2556) ในเร่ืองขั้นตอนพื้นฐานในการเปิดร้านกาแฟ ท่ีวา่ การเร่ิมตน้ธุรกิจร้าน
กาแฟควรวางแนวคิด (Concept) หรือรูปแบบร้านกาแฟว่าอยากจะเปิดในรูปแบบใด  กลุ่มเป้าหมาย 
สถานท่ีใดบา้งท่ีตอ้งการ ซ่ึงตอ้งเดินทางสะดวก โดยควรส ารวจงบประมาณท่ีมีก่อนตดัสินใจเลือก
รูปแบบ สินคา้ วตัถุดิบ และอุปกรณ์ ในส่วนของประเด็นความแตกต่างของทั้ง 2 ร้าน ในเร่ืองช่องทางใน
การประชาสัมพนัธ์และติดต่อส่ือสาร (Channels) ท่ีน่าสนใจ คือ ร้าน Poet House Café เป็นร้านท่ีเน้น
การใชส่ื้อโซเชียลมีเดียในการโปรโมทร้าน โดยเฉพาะกลุ่มนกัรีวิว ท่ีไดรั้บการสนบัสนุนให้มารีวิวร้าน
อยู่เสมอ ท าให้มีลูกคา้เพิ่มเติมมากขึ้นจากการเห็นส่ือท่ีไปรีวิวร้าน แต่อีกร้านไม่เนน้การประชาสัมพนัธ์
ผ่านส่ือออนไลน์มากนัก และมีความถ่ีน้อยกว่า ผลการศึกษาสอดคลอ้งกับแนวคิด  Business Model 
Canvas เป็นวิธีคิดท่ีถูกพฒันาโดย Alexander Osterwalder และYves Pigneur (2009) โดยให้ความส าคญั
ในเร่ืองช่องทางติดต่อส่ือสารว่า ช่องทางเหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจในการสร้างความตระหนักรู้ใน
สินคา้หรือบริการของบริษทั โดยลูกคา้สามารถประเมินคุณค่าของสินคา้หรือบริการของบริษทั และเป็น
การเปิดโอกาสให้ลูกคา้สามารถระบุความตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจง บริษทัสามารถถ่ายทอดคุณค่าของ
สินคา้หรือบริการผา่นช่องทางเหล่าน้ี ซ่ึงจะช่วยใหบ้ริษทัสามารถใหบ้ริการหลงัการขายกบัลูกคา้ ดงันั้น
การเลือกส่วนผสมของช่องทางท่ีลงตวัและเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายจึงมีความส าคญัและเป็นประโยชน์อย่าง
มากต่อธุรกิจ และยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของชาคริยา หิรัญสุรงค์ (2560) ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง 
ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟแบบตั้งอยู่ในพื้นท่ี
ส่วนตวั (Stand Alone) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่า เหตุผลดา้นส่งเสริมการตลาดมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟของผูบ้ริโภค คือ  การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ (Social 
media) ไม่วา่จะเป็นการโฆษณาผา่นส่ือ เช่น Facebook Instagram และ website ต่างๆ เพื่อใหผู้บ้ริโภคได้
เห็นผลิตภณัฑ ์ราคา และสถานท่ีของร้านกาแฟ 

ในส่วนของปัจจยัด้านการตลาด (7 Ps) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟ จากการ
สัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทั้ง 2 ร้านนั้น พบว่า ปัจจยัดา้นการตลาด (7Ps) มีการจดัการท่ีใกลเ้คียงกนั แต่ดา้นท่ี
แตกต่างกนัและส่งผลต่อการมาใชบ้ริการของกลุ่มลูกคา้คือ ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยพบวา่ ดา้นสถานท่ีนั้นร้านท่ีไดเ้ปรียบคือร้าน Poet House Café ท่ีมีพื้นท่ีในการจอดรถ ท าใหเ้ป็นอีก
จุดแข็งท่ีจูงใจให้ลูกคา้ท่ีมีรถยนตส่์วนตวัเขา้มาใชบ้ริการมากกว่าอีกร้านได ้ทั้งน้ี สอดคลอ้งกบัแนวคิด
ในเร่ืองการเร่ิมตน้ด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของวุฒิพร หัสการณ์ (2553) ท่ีกล่าวว่า การเร่ิมท าร้านกาแฟ
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ตอ้งเร่ิมจากความคิด 3 ส่วน คือ ตนเอง กลุ่มเป้าหมาย และท าเล โดยในเร่ืองท าเลนั้นจะท าให้เห็นภาพ
ของกลุ่มเป้าหมายชดัเจนขึ้นแลว้ ท าใหต้อ้งนึกต่อวา่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายนั้นอยูท่ี่ไหนบา้ง ลงพื้นท่ีส ารวจ
วา่เป็นอยา่งไร สะดวกสบายในการเดินทางก็ส าคญั ซ่ึงท าเลท่ีดี มีท่ีจอดรถ เป็นปัจจยัส าคญัอีกปัจจยัหน่ึง
ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจมาใชบ้ริการไดม้ากขึ้น สอดคลอ้งกบัการศึกษาของชาคริยา หิรัญสุรงค ์(2560) 
ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านกาแฟ
แบบตั้งอยู่ในพื้นท่ีส่วนตัว (Stand Alone) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่า เหตุผลด้าน
ลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ป้ายหนา้ร้านควร
ตอ้งเห็นชัดเจน มีท่ีจอดรถ มีท่ีนั่งในร้านเพียงพอ และความสะอาดภายในร้าน ในส่วนของด้านการ
ส่งเสริมการตลาด พบวา่ ร้าน Poet House Café ใหค้วามส าคญักบัการส่งเสริมการตลาดผา่นส่ือออนไลน์ 
โดยใชก้ลยทุธ์ของการใชน้กัรีวิว เพื่อสร้างการรู้จกัและแนะน าร้านให้คนสนใจและอยากจะมาใชบ้ริการ 
ซ่ึงปัจจุบนัจะเห็นไดว้่าการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ (Social Media) ท่ีมีอิทธิพลต่อการด าเนินชีวิตของคน
รุ่นใหม่ จึงเป็นอีกหน่ึงช่องทางในการท ากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเขา้ถึงขอ้มูล
ของร้านไดอ้ย่างรวดเร็ว สะดวกในการแลกเปล่ียนข่าวสาร ความคิดเห็น เก่ียวกบัสินคา้และการบริการ
ของร้าน และยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพชัรพร เชนยะวณิช (2563) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจใชบ้ริการร้านคาเฟ่ของกลุ่ม Generation Z ตามการรีวิวของ Micro Influencer บนช่องทาง 
YouTube ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยักลยุทธ์ทางการตลาด 5A’s มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้าน
คาเฟ่ของกลุ่ม Generation Z ตามการรีวิวของ Micro Influencer บนช่องทาง YouTube ท่ีแตกต่างกนั 

 
5.3  ข้อเสนอแนะ 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟ และผูบ้ริโภคกาแฟ จ านวน 
2 ร้าน ไดแ้ก่ Poet House Café และ Porcupine Café สามารถใชเ้ป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการ หรือ
ผูท่ี้สนใจในการประกอบธุรกิจ โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1. แนวทางการบริหารและการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ ควรเร่ิมตน้ในการด าเนินกิจการจากความ
ชดัเจนในเร่ืองการวางแนวคิด (Concept) หรือรูปแบบร้านกาแฟ ว่าควรเป็นอย่างไร เพื่อให้สามารถวาง
แผนการด าเนินธุรกิจท่ีชดัเจนและสอดคลอ้งกบัรูปแบบของร้านกาแฟได ้

2. ในดา้นช่องทางในการประชาสัมพนัธ์และติดต่อส่ือสาร ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั
กบัการใชช่้องทางออนไลน์ เพื่อสร้างส่ือกลางในการติดต่อส่ือสารระหวา่งร้านและผูบ้ริโภค 
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3. ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายของร้านกาแฟในยา่นชุมชนหรือยา่นใจกลางเมือง ส่ิงส าคญัคือ ความ
สะดวกในการเดินทางและมีท่ีจอดรถ เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความสะดวกในการเดินทางมาใชบ้ริการได้
ดีมากยิง่ขึ้น 

4. ผลการศึกษาสรุปได้ว่าหากผูป้ระกอบการหรือนักการตลาดต้องการน าเสนอสินคา้หรือ
บริการผ่าน Influencer หรือนกัรีวิว ควรจะเลือกประเภทท่ีมีลกัษณะตรงตามความตอ้งการของประเภท
ร้านกาแฟ เพื่อช่วยดึงดูดใจผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาใชบ้ริการร้านกาแฟเพิ่มขึ้น 
 

5.4  ข้อเสนอแนะในกำรศึกษำคร้ังต่อไป 
 ในการวิจยัน้ีท าการเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟประเภท Non-Franchise 
และ Stand-alone และผูบ้ริโภคกาแฟในยา่นอารียเ์ท่านั้น แต่ยงัไม่ไดค้รอบคลุมถึงร้านกาแฟประเภทอ่ืน 
ผูบ้ริโภคท่ีไม่ได้มาใช้บริการในย่านอารีย ์และยงัมีผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ่ืนๆ ท่ีมี
แนวทางในการด าเนินธุรกิจและความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัออกไป  โดยขอ้เสนอแนะส าหรับงานวิจยัใน
อนาคต ควรมีการศึกษาผูป้ระกอบการร้านกาแฟประเภทอ่ืนในย่านอารีย ์และในเขตพื้นท่ีอ่ืนๆ ท่ีมี
สภาพแวดลอ้มใกลเ้คียงกบัยา่นอารีย ์เพื่อน ามาเปรียบเทียบคน้หาปัจจยัส าคัญท่ีท าให้เกิดความยัง่ยนืใน
การประกอบธุรกิจร้านกาแฟ และควรมีการรวบรวมขอ้มูลจากผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้ง  เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ี
ครอบคลุมความเห็นในประเด็นส าคญัชดัเจนมากยิง่ขึ้น 
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บรรณำนุกรม 
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ภำคผนวก 
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ภำคผนวก ก 

แบบสัมภำษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview) 

 

ประเด็นค ำถำมท่ีใช้ในกำรสัมภำษณ์ผู้ประกอบกำรร้ำน Poet House Cafe 

1. อะไรคือจุดเร่ิมตน้ในการตดัสินใจเปิดธุรกิจร้านกาแฟในยา่นอารีย ์

2. จากประสบการณ์ในการท าธุรกิจร้านกาแฟ ท่านคิดว่าส่ิงส าคญัในการท่ีจะเปิดร้านกาแฟตอ้งมีปัจจยั
หรือองคป์ระกอบใดบา้ง และอะไรคือหวัใจของการท าธุรกิจร้านกาแฟใหเ้ติบโตและอยูใ่นใจของลูกคา้  

3. ท่านคิดวา่อะไรคือคุณค่าท่ีผูใ้ชบ้ริการไดรั้บเม่ือเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านของท่าน 

4. ท่านมีแนวคิดในการออกแบบสินค้า /บริการอย่างไร เช่น การเลือกสไตล์เมนูอาหาร ของหวาน 
เคร่ืองด่ืม Concept และการตกแต่งร้าน หรือกิจกรรม Workshop ต่างๆ ภายในร้าน เป็นตน้ 

5. ท่านมีแนวทางในการบริหารบุคลากรภายในร้านอย่างไร ตั้งแต่การเสาะหา คดัเลือก การแบ่งหนา้ท่ี
รับผิดชอบการใหค้่าตอบแทน การฝึกอบรม การพฒันา และสวสัดิการ เป็นตน้ 

6. ปัจจุบนัท่านมีวิธีการท าโปรโมชัน่ในร้านและมีกิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้หรือไม่ อย่างไร
บา้ง 

7. จุดเด่นของร้านท่ีสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งคืออะไร และอะไรเป็นส่ิงท่ีท าให้ลูกคา้กลับมาใช้
บริการซ ้า มีวิธีการดึงดูดผูใ้ชบ้ริการหรือไม่  

8. ท่านใช้ช่องทางใดในการส่ือสารประชาสัมพนัธ์และแจ้งโปรโมชั่นกบัลูกคา้ให้เขา้มาในร้าน และ
ช่องทางไหนมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

9. ท่านมองการแข่งขนัในธุรกิจร้านกาแฟในปัจจุบนัอย่างไร ทางร้านมีกลยุทธ์ในการแข่งขนัหรือไม่ 
อยา่งไร  

10. ท่านมีการวางแผนแนวทางในอนาคตของธุรกิจน้ีอยา่งไร 
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ประเด็นค ำถำมท่ีใช้ในกำรสัมภำษณ์ผู้ประกอบกำรร้ำน Porcupine Café  

1. อะไรคือจุดเร่ิมตน้ในการตดัสินใจเปิดธุรกิจร้านกาแฟในยา่นอารีย ์

2. จากประสบการณ์ในการท าธุรกิจร้านกาแฟ ท่านคิดว่าส่ิงส าคญัในการท่ีจะเปิดร้านกาแฟตอ้งมีปัจจยั
หรือองคป์ระกอบใดบา้ง และอะไรคือหวัใจของการท าธุรกิจร้านกาแฟใหเ้ติบโตและอยูใ่นใจของลูกคา้  

3. ท่านคิดวา่อะไรคือคุณค่าท่ีผูใ้ชบ้ริการไดรั้บเม่ือเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านของท่าน 

4. ท่านมีแนวคิดในการออกแบบสินคา้/บริการอยา่งไร เช่น เมนูเคร่ืองด่ืมอยา่งกาแฟ หรือ Cocktails และ
เมนูเคก้ท่ีวางขายในร้าน หรือกิจกรรม Painting Class เป็นตน้ 

5. ท่านมีแนวทางในการบริหารบุคลากรภายในร้านอย่างไร ตั้งแต่การเสาะหา คดัเลือก การแบ่งหนา้ท่ี
รับผิดชอบการใหค้่าตอบแทน การฝึกอบรม การพฒันา สวสัดิการ เป็นตน้ 

6. ปัจจุบนัท่านมีวิธีการท าโปรโมชัน่ในร้านและมีกิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้หรือไม่ อย่างไร
บา้ง 

7. จุดเด่นของร้านท่ีสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งคืออะไร และอะไรเป็นส่ิงท่ีท าให้ลูกคา้กลับมาใช้
บริการซ ้า มีวิธีการดึงดูดผูใ้ชบ้ริการหรือไม่  

8. ท่านใช้ช่องทางใดในการส่ือสารประชาสัมพนัธ์และแจ้งโปรโมชั่นกบัลูกคา้ให้เขา้มาในร้าน และ
ช่องทางไหนมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

9. ท่านมองการแข่งขนัในธุรกิจร้านกาแฟในปัจจุบนัอย่างไร ทางร้านมีกลยุทธ์ในการแข่งขนัหรือไม่ 
อยา่งไร  

10. ท่านมีการวางแผนแนวทางในอนาคตของธุรกิจน้ีอยา่งไร มีแผนท่ีจะขยายสาขาหรือไม่ 
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แบบสอบถำมพฤติกรรมกำรตัดสินใจซ้ือและใช้บริกำรของผู้ใช้บริกำรร้ำนกำแฟในย่ำนอำรีย์ กรณีศึกษำ
ร้ำน Poet House Cafe และร้ำน Porcupine Cafe 

ส่วนท่ี 1 ค ำถำมท่ัวไปเกีย่วกบักำรบริโภคกำแฟ 

1.1 ท่านด่ืมกาแฟต่อวนัมากนอ้ยแค่ไหน 

1.2 เพราะเหตุใดท่านถึงเลือกด่ืมกาแฟ 

1.3 ท่านชอบทานเมนูอะไรเป็นประจ า 

1.4 ท่านเคยไปใชบ้ริการร้าน Poet House Café หรือร้าน Porcupine Café หรือไม่ 

ส่วนท่ี 2 ค ำถำมด้ำนพฤติกรรมในกำรใช้บริกำรร้ำนกำแฟ Poet House Café หรือร้ำน Porcupine Café  

2.1 จ านวนความถี่ท่ีเคยเขา้ใชบ้ริการ 

2.2 เหตุผลท่ีท่านเลือกไปใชบ้ริการร้านกาแฟดงักล่าว 

2.3 บุคคลท่ีไปใชบ้ริการดว้ยเป็นประจ า 

2.4 ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการใชบ้ริการ 

ส่วนท่ี 3 ค ำถำมด้ำนปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจเข้ำใช้บริกำรร้ำนกำแฟ Poet House Café หรือร้ำน 
Porcupine Café  

3.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

3.1.1 เหตุผลทางดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ืองใดบา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ
ดงักล่าว 

3.2 ดา้นราคา (Price)  

3.2.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรต่อราคาของขนมและเคร่ืองด่ืมจากร้านกาแฟดังกล่าว และราคา
ดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
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3.3 ดา้นสถานท่ี (Place) 

3.3.1 สถานท่ีตั้งของร้านกาแฟดังกล่าว มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการของท่านหรือไม่ 
อยา่งไร 

3.4 ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

3.4.1 ท่านเห็นและรับรู้ส่ือโฆษณาของร้านกาแฟดงักล่าวผ่านช่องทางใด ช่องทางดงักล่าวมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของท่านหรือไม่ อยา่งไร 

3.5 ดา้นบุคลากร (People)  

3.5.1 พนักงานท่ีให้บริการในร้านกาแฟดงักล่าว มีลกัษณะเป็นอย่างไร ท่านพึงพอใจหรือไม่ 
และมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของท่านหรือไม่ อยา่งไร 

3.6 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical)  

3.6.1 ความรู้สึกของท่านต่อลกัษณะทางกายภาพภายนอกและภายในของร้านกาแฟดงักล่าวเป็น
อยา่งไร ท่านช่ืนชอบหรือไม่ และมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของท่านหรือไม่ อยา่งไร 

3.7 ดา้นกระบวนการ (Process)  

3.7.1 ท่านพึงพอใจในกระบวนการท างานของร้านกาแฟดังกล่าวหรือไม่ เพราะเหตุใด และ
เหตุผลดงักล่าว มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของท่านหรือไม่ อยา่งไร 

ส่วนท่ี 4 ค ำถำมเกีย่วกบักำรเข้ำใช้บริกำรร้ำนกำแฟ กรณีท่ีไม่เคยเข้ำใช้บริกำรร้ำนกรณีศึกษำข้ำงต้น 

4.1 ปกติท่านใชบ้ริการร้านกาแฟใด (ยา่น) 

4.2 เหตุผลท่ีท่านเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟนั้น 

4.3 ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านศึกษาขอ้มูลจากแหล่งใด และใชห้ลกัเกณฑใ์ดในการเปรียบเทียบ
ร้านกาแฟ เพื่อตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 

4.4 เน่ืองจากร้านกาแฟในกรุงเทพมหานครมีจ านวนมาก ท่านคิดว่าปัจจยัใดท่ีส าคญัส าหรับท่านในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ เพราะเหตุใด 
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4.5 สไตลก์ารออกแบบร้านกาแฟแบบใดท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของท่าน 

4.6 กิจกรรมท่ีท่านชอบท าเม่ือเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟ 
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ภำคผนวก ข 

สรุปผลกำรสัมภำษณ์เชิงลกึในผู้ท่ีไม่เคยเข้ำใช้บริกำรร้ำนกรณีศึกษำท้ัง 2 ร้ำน แต่ใช้บริกำรร้ำนกำแฟ
อ่ืนๆ ท่ัวไป จ ำนวน 14 คน 

 

ตำรำงท่ี 1 แสดงเหตุผลในการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟ 

 

จากตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหสัของเหตุผลในการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟ พบวา่ 
ผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 8 คน เลือกใช้บริการร้านกาแฟจากท าเลท่ีตั้ง โดยตอ้งเดินทางสะดวกและใกลท่ี้
ท างาน ผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 3 คน เลือกใช้บริการร้านกาแฟจากรสชาติของกาแฟ ท่ีตอ้งมีรสชาติท่ีดี 
ผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 2 คน เลือกเขา้ใช้บริการร้านกาแฟจากการตกแต่งของร้าน คือ การตกแต่งและ
บรรยากาศตอ้งดี และผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 1 คน ใหเ้หตุผลในการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟจากราคา 
โดยกล่าววา่ราคาของกาแฟตอ้งไม่แพง อยูใ่น range ท่ีสมเหตุสมผล 
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ตำรำงท่ี 2 แสดงขอ้มูลจากแหล่งใดท่ีผูใ้ช้บริการศึกษาก่อนมาใช้บริการ และใช้หลกัเกณฑ์ใดในการ
เปรียบเทียบ เพื่อตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟ 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหัสของขอ้มูลจากแหล่งใดท่ีผูใ้ชบ้ริการศึกษาก่อนมาใช้
บริการ และใช้หลักเกณฑ์ใดในการเปรียบเทียบ เพื่อตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านกาแฟ พบว่า ผูใ้ห้
สัมภาษณ์จ านวน 13 คน ท าการหาขอ้มูลและรายละเอียดต่างๆ ผา่นช่องทาง Online คือ การหาขอ้มูลทาง 
Internet ผา่น Search Engine อยา่ง Google ดูรีวิวร้านทาง Google Reviews โดยจะเนน้ดูความเห็นในเร่ือง
รสชาติ ราคา หรือเขา้คน้ขอ้มูลผ่านทาง Website อ่ืนๆ  การหาขอ้มูลผ่าน Social Media ทั้ง Facebook 
และ Instagram โดยดูรีวิวจาก blogger สายคาเฟ่ สายอาหาร หรือเพจแนะน าคาเฟ่ต่างๆ นอกจากนั้นยงั
หาขอ้มูลผ่าน Online Application ต่างๆ อีกดว้ย แต่มีผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 1 คน ท่ีท าการหาขอ้มูลโดย
การสอบถามจากเพื่อน  

 

 

 

 

 

ถาม :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :
ตอบ :

ตอบ :

ตอบ : Application

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ : ช่องทางการส่ือสาร

Selected Coding

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสารApplication

Internet

Axial Coding

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสาร

ช่องทางการส่ือสาร

Internet

Internet
Application

Internet

คนรอบตวั

Internetขอ้มลูจาก Internet

ขอ้มลูจาก Application

ขอ้มลูจากเวบ็ไซต์

Social Media ผา่นทาง Facebook, Instagram

Internet

Internet

Social Media

Social Media

Internet

ขอ้มลูจากทาง Internet

ขอ้มลูจากทาง Internet
ขอ้มลูจาก Application

ขอ้มลูจาก Internet

ขอ้มลูจาก Application

สอบถามคนรอบตวัถามจากเพ่ือน

ใช้ google maps ดูระยะทางของสถานท่ี หากใกลก้ซ้ื็อ

ป้ายเมนูใน wongnai

ท าการคน้หาร้านกาแฟใกลฉ้นั เลือกร้านท่ีเป็นกาแฟสดเทา่นั้น เปรียบเทียบร้านท่ีมีดาวหรือรีวิวมาก

พร้อมเปรียบเทียบระยะทางคา่ขนส่ง พร้อมดว้ยราคากาแฟเพ่ือเวทเทียบ

Open Coding

ขอ้มลูจากทาง Internet

Social Media ผา่น Instagram และ Online Application

ขอ้มลูจากทาง Internet

ขอ้มลูจากทาง Internetดูจาก google review เปรียบเทียบราคากบัรสชาติ

ดูรีวิวในเน็ต ถา้เห็นวา่เป็นแบรนดท่ี์คนส่วนใหญ่ช่ืนชอบกจ็ะไป

Google 

ราคาเคร่ืองด่ืม จากเมนูท่ี post ใน google map
ดูจากรีวิวใน google โดยสนใจเร่ืองราคา กบัเมลด็กาแฟท่ีร้านมีเป็นพิเศษ

ดูจาก รีวิว จ  านวนดาว คนท่ีเคยซ้ือในเเอปพลิเคชั้นสัง่อาหาร 

การถอดค า

ศึกษาขอ้มลูจากแหล่งใด และใช้เกณฑใ์ดเปรียบเทียบเพ่ือตดัสินใจเขา้ใช้บริการร้านกาแฟ

Search จาก google และดูรีวิวในเร่ืองราคา รสชาติ

ดูจาก google review โดยเปรียบเทียบเร่ือง price, taste

รีวิวจาก Lemon8, IG และคนใกลต้วัท่ีเคยไปใช้บริการ

จากส่ือโซเชียล เช่น เฟสบุค๊ อินสตาร์แกรม ถา้อยากไปถ่ายรูป เลือกจากความสวยงามของร้าน แต่ถา้ไป

อ่านนัง่สือ/ท างาน เลือกท่ีเดินทางสะดวกและพ้ืนท่ีสามารถท ากิจกรรมนั้นๆได้
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ตำรำงท่ี 3 แสดงปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟอ่ืนๆ ทัว่ไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหัสของปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
กาแฟอ่ืนๆ ทัว่ไป พบว่า ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้ง 14 คน มีความเห็นแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ โดยกลุ่มแรก
เป็นผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 8 คน ท่ีมีความเห็นว่า คุณภาพตอ้งดี รสชาติกาแฟตอ้งอร่อย ราคาเหมาะสม 
และอีกกลุ่มคือผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 6 คน ท่ีให้ความส าคญักบัเร่ืองของสถานท่ีคือ ตอ้งใกล ้เดินทาง
สะดวก ร้านตกแต่งสวยงาม 
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ตำรำงท่ี 4 แสดงรูปแบบร้านกาแฟท่ีตอ้งการ 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหัสของรูปแบบร้านกาแฟท่ีตอ้งการ พบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์
จ านวน 8 คน มีความเห็นไปในแนวทางเดียวกนั คือ ชอบร้านท่ีมีความมินิมอล เรียบง่าย ดูแลว้สบายตา 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 3 คน ชอบการออกแบบท่ีท าให้ร้านดูกวา้งขวาง ไม่อึดอดั ผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 2 
คน ชอบร้านท่ีให้บรรยากาศชิว สบาย เหมือนอยู่บา้น และผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 1 คน ช่ืนชอบร้านท่ี
เหมาะกบัการนัง่ท างาน มีปลัก๊ไฟบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ถาม :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ :

ตอบ : สถานท่ี

สถานท่ี

สถานท่ี

สถานท่ี

สถานท่ี

สถานท่ี

สถานท่ีการตกแต่งร้าน

การออกแบบ

Selected Coding

สถานท่ี

การจดัการภายในร้าน

การจดัการภายในร้าน

การจดัการภายในร้าน

สถานท่ี

สถานท่ี

สถานท่ีการตกแต่งร้าน

การตกแต่งร้าน

การตกแต่งร้าน

การตกแต่งร้าน

การตกแต่งร้าน

สภาพแวดลอ้มดีบรรยากาศสบายๆ 

เรียบง่าย สงบ

เหมาะแก่การนัง่ท  างาน

Axial Coding

การตกแต่งร้าน

จดัวางพ้ืนท่ีดี

จดัวางพ้ืนท่ีดี

จดัวางพ้ืนท่ีดี

การตกแต่งร้าน

การตกแต่งร้านเรียบง่าย สบาย

เรียบง่าย สบาย

เรียบง่าย สบาย

Minimal

Minimal

Homie and Comfyให้ความอบอุ่น ชิลๆ นัง่ไดท้ั้งวนั

ธรรมชาติ ผอ่นคลาย มีเพลงเบาๆคลอๆ พร้อมอุปกรณ์อเนกประสงค ์เช่นท่ีชาติเเบต 

เงียบสงบ มีแอร์ มีwifi

โตะ๊ท างานได ้มีปลัก๊

Open Coding

Minamal

พ้ืนท่ีกวา้งขวาง

พ้ืนท่ีกวา้งขวาง

พ้ืนท่ีกวา้งขวาง

Minamalมินิมอล

เรียบง่าย แต่ดูมีระดบั มีตน้ไมเ้ลก็ ๆ  ประดบัร้านให้สบายตา

เรียบง่าย บรรยากาศร่มร่ืน ไมเ่น้นถ่ายรูป

เรียบ ๆ

Minimal ดูมีระดบั แบบจา้ง interior มาออกแบบ หรือโทนแบบมจิู

มินิมอล เรียบๆ 

การถอดค า

การออกแบบร้านใดท่ีตอบสนองความตอ้งการของท่าน

มินิมอล

กวา้งขวาง ไมอึ่ดอดั

ออกแบบให้มี space ท าให้คนไมแ่ออดัมากจนเกินไป การตกแต่งเป็นโทน

 minimal แสงสวยเหมาะกบัการถ่ายรูป

กวา้งขวาง สวา่ง สวยงาม



72 

 

ตำรำงท่ี 5 แสดงกิจกรรมท่ีชอบท าเม่ือไปใชบ้ริการร้านกาแฟ 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหัสของกิจกรรมท่ีชอบท าเม่ือไปใช้บริการร้านกาแฟ 
พบว่า ผูใ้ชบ้ริการทั้ง 14 ท่าน ให้ความเห็นไปในแนวทางเดียวกนัว่า นอกเหนือจากการไดด่ื้มกาแฟและ
ทานขนมแลว้นั้น กิจกรรมท่ีชอบท าเวลาไปนั่งร้านกาแฟคือ ไปนัง่ท างาน ถ่ายรูป อ่านหนงัสือ นัง่เล่น 
ไดผ้อ่นคลายอารมณ์  

 

 

 

 

 

 

 

ถาม :

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรม

ตอบ : กิจกรรมกิจกรรมท่ีสามารถท าได้

Axial Coding Selected Coding

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้ท  างาน นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน นัง่เล่น ผอ่นคลาย อ่านหนังสือ

Open Coding

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้

กิจกรรมท่ีสามารถท าได้ท  างาน ถ่ายรูป อ่านหนังสือ นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน นัง่เล่น ผอ่นคลาย

นัง่เล่น ผอ่นคลาย

นัง่เล่น ผอ่นคลาย

นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน นัง่เล่น ผอ่นคลาย

นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน นัง่เล่น ผอ่นคลาย อ่านหนังสือ

นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน

ถ่ายรูป นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน ถ่ายรูป อ่านหนังสือ

ท างาน ถ่ายรูป อ่านหนังสือ นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ถ่ายรูป นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน ถ่ายรูป อ่านหนังสือ นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ถ่ายรูป นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน ถ่ายรูป อ่านหนังสือ นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน นัง่เล่น ผอ่นคลาย

นัง่เล่น ผอ่นคลาย

นัง่เล่น ผอ่นคลาย

การถอดค า

เม่ือไปร้านกาแฟ ชอบท ากิจกรรมอะไร

นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน

ถ่ายรูป นัง่เล่น ผอ่นคลาย

ท างาน ถ่ายรูป อ่านหนังสือ
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จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูท่ี้ไม่เคยใชบ้ริการร้านกาแฟกรณีศึกษาขา้งตน้ แต่ใชบ้ริการร้านกาแฟร้านอ่ืนๆ 
จ านวน 14 คน ผูว้ิจยัท าการรวบรวมค าส าคญัมาจดัเป็นกลุ่มท่ีพิจารณาแลว้ว่าเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัหลกัว่า
อยูใ่นกลุ่มใด ดงัภาพน้ี 

 

 

 

 

 

 

และจากการวิเคราะห์ขอ้มูล สามารถแบ่งหมวดหมู่ได ้4 ดา้นส าคญั ท่ีเป็นองคป์ระกอบหลกัท่ีผูใ้ชบ้ริการ
ร้านกาแฟทั่วไป ใช้เป็นตัวตัดสินใจในการเข้าใช้บริการร้านกาแฟ ประกอบด้วย 1. คุณค่าท่ีได้รับ 
(Value) 2. สถานท่ี (Place) 3. ช่องทางการส่ือสาร (Channel) 4. การจดัการภายในร้าน (Management) 

1. คุณค่าท่ีได้รับ (Value) การเข้าใช้บริการร้านกาแฟสักร้านส าหรับผูใ้ช้บริการทั่วไปท่ี
ต้องการด่ืมกาแฟนั้น ส่ิงท่ีพวกเขาคาดหวงัว่าจะได้รับคือ รสชาติกาแฟท่ีอร่อย (Taste) 
สินคา้ในร้านตอ้งมีคุณภาพ (Quality) จากการใช้วตัถุดิบท่ีดี กระบวนการผลิตมีมาตรฐาน 
ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้อยากกลบัมาซ้ือซ ้ า ราคาของกาแฟตอ้งไม่แพง (Price) ควรจะมี
ความสมเหตุสมผล จับต้องได้ และมีความพิเศษในเร่ืองของเมล็ดกาแฟ (Special) โดย
ผูใ้ชบ้ริการสามารถเลือกไดว้า่ตอ้งการเมลด็กาแฟชนิดใด  

2. สถานท่ี (Place) เป็นปัจจยัส าคญัอีกอย่างหน่ึงท่ีท าให้ผูใ้ช้บริการร้านกาแฟทัว่ไปเลือกเขา้
ไปใชบ้ริการ โดยส่ิงท่ีตอ้งมีส าหรับสถานท่ีคือ ท าเลท่ีตั้ง (Location) ท่ีเดินทางสะดวก และ
ถา้ใกลท่ี้ท างานจะช่ืนชอบเป็นพิเศษและไปใช้บริการเป็นประจ า นอกจากนั้นการตกแต่ง
ร้าน (Decoration) จะตอ้งตกแต่งอย่างสวยงาม บรรยากาศดี มีความเรียบง่าย ให้ความรู้สึก
สบายๆ เหมือนอยูบ่า้น และนัง่ท างานได ้

3. ช่องทางการส่ือสาร (Channel) เป็นช่องทางท่ีผูใ้ช้บริการร้านกาแฟทัว่ไปใช้ศึกษาหรือหา
ขอ้มูลเก่ียวกับร้านนั้นๆ เบ้ืองตน้ เพื่อเป็นตวัช่วยในการตดัสินใจว่าจะเขา้ไปใช้บริการ

             รีวิวจาก food delivery

                             Lemon8

Management

1. การจดัวางพ้ืนท่ี (Zoning)

จดัการออกแบบพ้ืนท่ีไดดี้ ท  าให้

รู้สึกกวา้งขวาง

2. กิจกรรม (Activities)

กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนในร้าน คือ ท างาน 

ถ่ายรูป อ่านหนังสือ นัง่เล่น

                 2.6 เหมาะแก่การนัง่ท  างาน

Channel

1. Internet

                         Search Engine เช่น Google

                           Website ต่างๆ เช่น Wongnai

2. Social Media

2.1 Facebook

2.2 Instagram

3. Application

           รีวิวจาก google maps

    1.2 เดินทางสะดวก

                 2.1 บรรยากาศดี

        2.2 ร้านตกแต่งสวยงาม

                 2.3 Minimal

                 2.4 เรียบง่าย สบาย

                 2.5 Homie and comfy

Value

1. รสชาติกาแฟอร่อย (Taste)

2. ราคาไมแ่พง เหมาะสม (Price)

3. มีความพิเศษในชนิดของเมลด็กาแฟ (Special)

4. สินคา้มีคุณภาพ (Quality)

Place

1. ท าเลท่ีตั้ง (Location)

2. การตกแต่งร้าน (Decoration)

1.1 ใกลท่ี้ท างาน



74 

 

หรือไม่ โดยช่องทางท่ีใช้ในการหาขอ้มูลจะมีทั้ง Internet, Social Media และ Application 
ซ่ึงถา้ขอ้มูลท่ีได ้เช่น การรีวิวจากผูท่ี้เคยไปใชบ้ริการมาแลว้และเป็นไปในทางท่ีดี จะเป็น
ตวัสนบัสนุนใหเ้ขา้ไปใชบ้ริการตาม 

4. การจดัการภายในร้าน (Management) เป็นปัจจยัอีกอย่างหน่ึงท่ีผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟทัว่ไป
กล่าวถึง โดยมองว่า ถา้ผูป้ระกอบการร้านจดัวางพื้นท่ีร้าน (Zoning) ไดดี้ คือ ท าให้ไม่รู้สึก
แออดัหรือคบัแคบ สามารถท ากิจกรรมต่างๆ ได ้(Activities) ทั้งท างาน ถ่ายรูป อ่านหนงัสือ 
ผูใ้ชบ้ริการก็จะนัง่ในร้านไดน้านขึ้น เป็นการเพิ่ม spending ต่อหวัไปในตวั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 




