
 
บทท่ี 1 
บทนํา 

 
1.1.1 ท่ีมาของปญหาและความสําคัญ 

กาแฟเปนเคร่ืองดื่มท่ีมีผูนิยมบริโภคเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องทุกปและท่ีสําคัญธุรกิจกาแฟ 
กําลังอยูในกระแสนิยมมากท่ีสุดในเวลานี้และยังมีผูท่ีสนใจทําธุรกิจนี้มากข้ึน ขณะเดียวกันกระแส
ความนิยมการดื่มกาแฟของคนไทยในปจจุบันก็เร่ิมเปล่ียนแปลงไป จากเดิมท่ีคนไดนิยมดื่มกาแฟ
สําเร็จรูปกันเปนสวนใหญ ไดหันมานิยมเขารานกาแฟสดค่ัวบดที่มีการตกแตงรานใหดูทันสมัย 
สะดวกสบาย มีบรรยากาศท่ีร่ืนรมยสําหรับการดื่มกาแฟมากข้ึน (มหาวิทยาลัยสงขานครินทร, 
2545)  ในชวงระยะเวลาหลายปท่ีผานมานี้ธุรกิจกาแฟในประเทศไทยมีอัตราการเติบโตรวดเร็ว 
สาเหตุหลักสืบเนื่องมาจากธุรกิจรานกาแฟรายใหญๆ จากตางประเทศเขามาลงทุนในธุรกิจนี้ใน
รูปแบบแฟรนไชสเปนจํานวนมาก เชน สตารบัคส และโอปองแปง  นอกจากนี้ยังมีการพัฒนาและ
ขยายตัวของรานกาแฟสดยี่หอดังภายในประเทศ  เชน  กาแฟวาวี  กาแฟดอยชาง  ฯลฯ  ใน
ขณะเดียวกันก็มีรานกาแฟสดขนาดเล็กของผูประกอบการรายยอยก็พัฒนาและขยายตัวตามไปดวย 
จากสภาพดังกลาวสรางความต่ืนตัวใหกับวงการธุรกิจรานกาแฟเปนอยางมาก รานกาแฟสดจึงเปน
ธุรกิจ ท่ีมีการแขงขันกันสูงมาก ท้ังนี้เปนเพราะความนิยมในการบริโภคของคนในสังคมมีมากข้ึน
เร่ือยๆ และด่ืมไดทุกชนช้ัน อีกท้ังราคาก็ไมแพงมาก  ตนทุนเปนปจจัยสําคัญในการกําหนด
ราคา รานกาแฟสดหรือแฟรนไชสรานใดท่ีมีตนทุนสูงยอมเสียเปรียบ  ยิ่งมีการหักคาธรรมเนียม 
เชน คาแฟรนไชส  คาฝกอบรม และคาเปอรเซ็นตางๆเพิ่มดวย เทากับวาตนทุนเพิ่มข้ึนไปในตัว
ถึงแมรานกาแฟสดจะเปนธุรกิจไมยุงยาก กําไรดี เปนธุรกิจยอดฮิตอันดับตนๆ แตการลงทุนใน
ธุรกิจนี้ตองพิจารณาใหรอบครอบในหลายๆดาน 

จังหวัดเชียงใหมเปนจังหวัดท่ีมีการขยายตัวท้ังทางดานเศรษฐกิจและการทองเท่ียวในอัตรา
สูงและเปนจังหวัดท่ีมีสถาบันอุดมศึกษาต้ังอยูมากกวา 6 สถาบัน ไดแก มหาวิทยาลัยเชียงใหม 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลลานนา  มหาวิทยาลัยราชภัฎเชียงใหม  มหาวิทยาลัยพายัพ 
มหาวิทยาลัยแมโจ และมหาวิทยาลัยฟารอิสเทิรน ซ่ึงปจจุบันในจังหวัดเชียงใหม มีธุรกิจรานกาแฟ
สดขนาดเล็กเกิดข้ึนในบริเวณสถาบันอุดมศึกษาเปนจํานวนมากและมีการแขงขันกันอยางสูง ซ่ึง
ผูประกอบการมีกลุมลูกคาเปาหมาย คือ  นักศึกษา ในบริเวณสถาบันอุดมศึกษา  การเกิดข้ึนของราน
กาแฟสดขนาดเล็กเปนจํานวนมากจึงทําใหผูบริโภคมีทางเลือกมากยิ่งข้ึน ส่ิงสําคัญท่ีจะทําให
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ผลิตภัณฑของรานกาแฟสดขนาดเล็กติดตลาดหรือไดรับการตอบรับท่ีดีจากผูบริโภคจึงควรมีการ
วางกลยุทธใหมีประสิทธิภาพและเหมาะสมจึงจะสามารถแขงขันในธุรกิจได 

1.2     วัตถุประสงคของการศึกษา  
1. เพื่อทราบพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดท่ี

เหมาะสมของรานกาแฟสดขนาดเล็กในบริเวณสถาบันศึกษาอุดมศึกษา จังหวัดเชียงใหม 
2. เพื่อทราบวิธีการจัดการและกลยุทธการตลาดท่ีใชในการดําเนินงานรานกาแฟสดขนาด

เล็กในบริเวณสถาบันอุดมศึกษา จังหวัดเชียงใหม 
3. เพื่อเสนอกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสม ของรานกาแฟสดขนาดเล็กในบริเวณ

สถาบันอุดมศึกษา จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงจะทําใหมีความสามารถในการแขงขันทางธุรกิจได 
1.3       ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา  

ผลการศึกษานี้จะใหขอมูลพื้นฐานและกลยุทธการตลาด  สําหรับผู ท่ีสนใจและ 
ผูประกอบการรานกาแฟสดขนาดเล็กไดนําไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุงธุรกิจของตนเองเพ่ือ
ทําใหธุรกิจมีความสามารถในการแขงขันและมีรายไดเพิ่มมากข้ึน 
1.4   ขอบเขตการศึกษา 
         การศึกษาเรื่องกลยุทธการตลาดของรานกาแฟขนาดเล็กในบริเวณสถาบันอุดมศึกษา 
จังหวัดเชียงใหม ทําการศึกษารานกาแฟสดขนาดเล็กและผูบริโภคที่ประกอบดวย  นักศึกษา และ
บุคลากร ท่ีอยูบริเวณสถานศึกษาในระดับอุดมศึกษา จังหวัดเชียงใหม ไดแก มหาวิทยาลัยเชียงใหม 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลลานนา  มหาวิทยาลัยราชภัฎเชียงใหม  มหาวิทยาลัยพายัพ 
มหาวิทยาลัยแมโจ  และมหาวิทยาลัยฟารอิสเทิรน 
1.5   นิยามศัพท  

ในการศึกษาคร้ังนี้ไดใหคําจํากัดความของศัพทเฉพาะท่ีใชในการศึกษาดังนี้ 
กาแฟสด หมายถึง กาแฟทุกพันธุท่ีไมมีสวนผสมเจือปนของวัตถุดิบอยางอ่ืนและตองทํามา

จากเมล็ดกาแฟ 100% จากไรไมใชสังเคราะหข้ึนจากหองทดลองและกาแฟสดตองเปนเมล็ดกาแฟท่ี
ไมเกาเก็บไมมีกล่ินหืนหรือมีเช้ือรา จึงจะไดช่ือวาเปนกาแฟสด ซ่ึงถาเปนกาแฟสดโดยแทจริงจะมี
กล่ินหอม รสชาติดีมาก  ซ่ึงไมรวมกาแฟท่ีผานกรรมวิธีมาแลวช้ันหนึ่ง ท่ีจํากัดความยุงยากในการ
ชงกาแฟไปไดมาก คือการทําใหกาแฟละลายน้ํารอนงายๆ และพรอมดื่มไดทันที เชน กาแฟ
สําเร็จรูป และกาแฟโบราณ 

รานกาแฟสดขนาดเล็ก หมายถึง รานกาแฟขนาดเล็กท่ีมีพื้นท่ีขายไมมากอาจจะเปนใน
ลักษณะของคอนเนอรขาย  แตมีการจัดสถานท่ีนั่ง สถานท่ีชงและการกั้นพื้นท่ีรานชัดเจนมากข้ึน
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รานกาแฟขนาดเล็กซ่ึงจะใชงบประมาณในการลงทุนประมาณ 300,000 -1,000,000 บาท 
(งบประมาณจะข้ึนอยูกับการตกแตงราน) หรือมีการใชพื้นท่ีรานกาแฟโดยประมาณ 25 - 50 ตาราง
เมตร 
1.6  วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

การจัดการรานกาแฟของผูประกอบการรานกาแฟสดขนาดเล็ก 
แอรคราฟคอฟฟ (2553) ไดกลาววา มาตรฐานการจัดการภายในรานกาแฟสดขนาดเล็ก มี

ดังนี้ 
 1. เร่ืองความสะอาด ความสะอาดของรานกาแฟนั้นตองมาเปนอันดับหนึ่ง เคานเตอรชง
กาแฟ ควรหม่ันทําความสะอาดอยูเสมอและอุปกรณตางๆที่เกี่ยวของกับการทํากาแฟ จะตองลางทํา
ความสะอาดทุกคร้ัง ขยะควรมีการใสถุงดํากอนท้ิง และนําไปท้ิงทุกวัน 
 2. เร่ืองบริหารการจัดการ  รานกาแฟถามีการบริหารจัดการท่ีดี โอกาสอยูรอดและทํากําไร
ไดสูงก็มีมากตามไปดวย ควรมีการจัดการสตอกสินคาตรวจนับทุกสัปดาห และทํารายการส่ังซ้ือ
สินคาทุกสัปดาห ถาหากรานมีเคร่ืองคิดเงิน ควรศึกษาวิธีการใชใหเกิดประโยชนสูงสุด และควรมี
การลงบัญชีรายรับ-รายจาย ประจําราน การจัดเก็บสินคา ควรบริหารแบบ FIFO (first in first out) 
สินคาใดซ้ือมากอนก็ควรนํามาใชกอน เรียงสินคาท่ีซ้ือมาใหมไวดานลางเสมอ จะไดใชสินคาอยาง
ท่ัวถึง และสินคาไมหมดอายุกอนท่ีจะนํามาใช โดยเฉพาะกาแฟ ถาเก็บไวนานๆ คุณภาพก็จะดอยลง 
  3. เร่ืองการบริการ การมีบริการก็เปนสวนเติมเต็มท่ีเปนสเนหใหกับรานกาแฟ การบริการที่
ดี พนักงานขายกาแฟ หรือ บาริสตา ควรจะมีกิริยามารยาทเรียบรอย สุภาพ คุยสนุกสนาน มีปฏิภาณ
ไหวพริบท่ีดีในการแกปญหาเฉพาะหนา เจาของราน ก็มีสวนชวยสงเสริมใหรานกาแฟมีเสนหเพิ่ม
มากข้ึน หากเจาของรานเอาใจใส ทักทายลูกคาท่ีแวะเวียนเขามา บริการเสริมอ่ืนๆ ภายในราน เชน 
อินเตอรเน็ท เลนเกมส 
 4. เร่ืองเคร่ืองแตงกาย รานกาแฟ ไมวาจะเปนรานขนาดเล็กหรือรานขนาดใหญก็ตาม ควรมี
ชุดฟอรมประจําราน เพื่อเปนการตอกย้ําช่ือราน และทําใหลูกคาม่ันใจวา ไดเคร่ืองดื่มจากบาริสตาท่ี
ผานการฝกอบรมมาเปนอยางดี 
 5. รสชาติหรือเคร่ืองดื่ม ควรมีอุปกรณช่ังตวงวัดท่ีไดมาตรฐาน เชน ถวยตวง ชอนตวง
ขนาดตางๆหรือเลือกซ้ือแฟรนไชสท่ีมีบริการแพ็คกาแฟใหงายตอการชง คือ 1 ซอง ตอ 1 แกว ก็จะ
ไดประโยชนถึงสองทาง คือ มาตรฐานดานการชง และมาตรฐานดานการบริหารจัดการสต็อกสินคา 
นอกจากอุปกรณช่ัง ตวงวัด ตางๆ แลว การควบคุมอุณหภูมิก็มีสวนสําคัญ ควรมีเทอรโมมิเตอรคุม
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อุณหภูมิการตีฟองนมเสมอ ระดับอุณหภูมิท่ีเหมาะสมควรอยูท่ี 60 องศาเซลเซียส จะทําใหได
รสชาติกาแฟท่ีคงท่ี  
         ปาริชาติ และศรีสุพัฒ (2551) ไดแสดงใหเห็นถึงกลยุทธ และหลักการที่ผูนําและพนักงาน
ของสตารบัคส นํามาใชในการทํางานเพ่ือเสริมสรางประสบการณท่ีนาจดจําใหกับลูกคาไดดีคือ 
        1. มีรูปแบบเฉพาะของราน ทางรานใหอิสระพนักงานเพ่ือนําวิธีท่ีเหมาะสมของตนเองมา
ปรับใชเพื่อบริการลูกคาของราน และมีการแนะแนวจากทางราน การสนับสนุน และยอมรับใน
เอกลักษณของพนักงานแตละบุคคลท่ีมีสวนรวมในการสรางแนวทางแบบใหมข้ึนมา 

2. ใหความสําคัญกับรายละเอียดของธุรกิจอยางจริงจัง ซ่ึงเปนส่ิงท่ีทําใหสตารบัคส
ไดเปรียบคูแขงขันเปนอยางมากเพราะสามารถสรางและดึงดูดกลุมลูกคาประจําไวได ผูจัดการจึง
ตองเปรียบตนเองเสมือนลูกคาและพยายามมองในมุมมองของลูกคา 

 3. สรางความประทับใจและส่ิงใหมๆใหกับลูกคา สตารบัคสมีการใหบริการที่สําคัญแก
ลูกคาทางดานคุณภาพสินคาและการใหบริการที่ดี สตารบัคสเนนการสรางความประทับใจและการ
ใหลูกคามีสวนรวมในการทํากิจกรรมกับทางรานรวมกัน  การสรางความประทับใจนี้ คือความ
คาดหวัง ความตองการและความปารถนาของลูกคานั่นเอง 
        4. สามารถปรับตัวตอสถานการณตางๆได สตารบัคสมีการรับขอคิดเห็นและขอเสนอแนะ 
จากลูกคาในชุมชนตางๆและองคกรท่ัวโลก  ทางผูบริหารและพนักงานสามารถนําขอเสนอแนะ
เหลานั้นมาพัฒนาและเปนเแรงผลักดันใหองคกรเขมแข็งและสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดมากข้ึน 
         5. การทํากิจกรรมเพ่ือสังคมในการสรางภาพลักษณใหกับองคกร นอกเหนือจากการรวม
บริจาคและใหเงินชวยเหลือแลว สตารบัคสยังใหพนักงานทุกคนมีสวนรวมกับกิจกรรมทางสังคม
ของตนเอง โดยการสงเสริมสนับสนุนกิจกรรมกิจกรรมที่พนักงานจัดข้ึน นอกจากนั้นผูบริหาร
สตารบัคสยังคํานึงถึงคุณคาของสังคมในการดําเนินธุรกิจ 
 ผลงานวิจัยของ พรพิมล (2550) ชลธิรา (2546) สุรินทร (2548) สมเกียรติ (2547)  อาภรณ 
(2542) สรุปไดวามีปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผูบริโภคไดแก ดานผลิตภัณฑ 
พบวา รสชาติ สวนผสม กล่ิน ความสดใหมท่ีจําหนายในราน รูปรางลักษณะของภาชนะบรรจุ และ
ความสะอาดของผลิตภัณฑท่ีจําหนาย (พรพิมล, 2550; และชลธิรา, 2546) เปนส่ิงท่ีลูกคากลุม
ตัวอยางพึงพอใจ สวนดานราคา พบวาราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีสวนลดพิเศษใหกับลูกคาท่ีซ้ือ
คร้ังละมากๆ (พรพิมล, 2550; ชลธิรา, 2546; และสมเกียรติ, 2547) และมีปายบอกราคาชัดเจน
(สุรินทร, 2548)   เปนส่ิงท่ีลูกคากลุมตัวอยางพึงพอใจ   ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาการ
ใหบริการทุกวันไมมีวันหยุด ทําเลที่ต้ังเขาถึงไดงายมีท่ีจอดรถสะดวก (พรพิมล, 2550; ชลธิรา, 
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2546; สมเกียรติ, 2547; และอาภรณ, 2542 ) และท่ีต้ังรานใกลกับคณะหรือสถานท่ีเรียน (สุรินทร,  
2548)  เปนส่ิงท่ีลูกคากลุมตัวอยางพึงพอใจ ดานการสงเสริมการตลาด พบวา การสมัครสมาชิกเพื่อ
ไดรับสิทธิพิเศษ (สุรินทร, 2548)  และการโฆษณาผานส่ือตางๆ (พรพิมล, 2550) เปนส่ิงท่ีลูกคา
กลุมตัวอยางพึงพอใจ ดานบุคคล พบวา การแตงกายของพนักงานสุภาพ (พรพิมล, 2550) มารยาท
และมนุษยสัมพันธของพนักงาน (สุรินทร, 2548)  และพนักงานใหบริการแบบเต็มรูปแบบ การดูแล
เอาใจใสลูกคาดี พนักงานมีความเสมอภาคในการใหบริการและความคลองแคลวในการใหบริการ
(ชลธิรา, 2546;  และสมเกียรติ, 2547) เปนส่ิงท่ีลูกคากลุมตัวอยางพึงพอใจ ดานกระบวนการ
ใหบริการ พบวา การตอนรับลูกคา การรับคําส่ังซ้ือไดอยางถูกตอง คําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
(สมเกียรติ, 2547)  การใหและการรับชําระเงินไดอยางถูกตอง (พรพิมล, 2550) การไดรับสินคาท่ี
รวดเร็ว (ชลธิรา, 2546) ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ (สุรินทร, 2548) และกระบวนการ
บริการที่ไมยุงยากและความมีมาตรฐานของการใหบริการ เปนส่ิงท่ีลูกคากลุมตัวอยางให
ความสําคัญ และลักษณะทางกายภาพ พบวา ความสะอาดของราน (สุรินทร, 2548) การตกแตงของ
ทางราน การจัดวางผลิตภัณฑเปนระเบียบ และสถานท่ีนั่งพักสบายบรรยากาศในรานเปนกันเอง
(พิมล, 2550; และชลธิรา, 2546)  และปายหนารานสวยงามมองเห็นไดชัดเจน (สมเกียรติ, 2547) 
เปนส่ิงท่ีลูกคากลุมตัวอยางพึงพอใจและใหความสําคัญ 
  ผลงานวิจัยของ พัชนี (2542) ชูฤทธ์ิ (2544) วราภรณ (2544) และบุณชนิกา (2551) ซ่ึงสรุป
ไดวาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบริโภค  พบวา ผูบริโภคมีปริมาณการดื่มกาแฟสดในแต
ละวัน 1-2 แกว (พัชนี, 2542; วราภรณ, 2544; และบุณชนิกา, 2551) สวนเหตุผลในการดื่มกาแฟสด
ของผูบริโภค คือ ใหความสดชื่น กระฉับกระเฉง กระปร้ีกระเปรา และพึงพอใจในความหอมและ
รสชาติของกาแฟสด (พัชนี, 2542; และบุณชนิกา, 2551) ในดานคาใชจายสําหรับบริโภคกาแฟสด
ประมาณ 100-200 บาทตอเดือน (พัชนี, 2542)  ซ่ึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกาแฟผงสําเร็จรูป 
คือ รสชาติกับตราสินคาเปนหลักและดานกระบวนการใหบริการ (วราภรณ, 2544; และบุณชนิกา,  
2551)  และผูบริโภคสวนใหญชอบกาแฟสดสูตรเอสเปรสโซและรสชาติเขม  (บุณชนิกา, 2551) 
 การวิจัยเร่ืองกลยุทธการส่ือสารการตลาดธุรกิจ SMEs ไทยและพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา : ธุรกิจบานไรกาแฟ พบวา กลยุทธการส่ือสาร
การตลาดท่ีบานไรกาแฟใหความสําคัญมาก คือ กลยุทธการส่ือสารผานผลิตภัณฑและกลยุทธการ
ส่ือสารผานชองทางการจัดจําหนาย เนื่องจากสามารถสรางเอกลักษณเฉพาะตัวใหกับบานไรกาแฟ 
ทําใหบานไรกาแฟมีความโดดเดนและแตกตางจากรานกาแฟอ่ืนๆท่ัวไป สวนกลยุทธดานการ
โฆษณา กลยุทธดานการประชาสัมพันธ กลยุทธดานการสงเสริมการขายและกลยุทธการตลาดมุง
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ประสบการณตางก็มีสวนสําคัญเทาๆกัน ในการท่ีจะผลักดันหรือสนับสนุนซ่ึงกันและกัน เพื่อ
นําไปสูความสําเร็จทางธุรกิจของรานบานไรกาแฟ (จุฑามาศ, 2548) 
 
 


