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บทคัดย่อ 
การวิจัยในครั้งนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การแข่งขันของร้านกาแฟ

กรณีศึกษา: ร้านมีนาคาเฟ ่ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) เพื่อศึกษากลยุทธ์
การแข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี 2) เพื่อพัฒนากลยุทธ์การแข่งขันร้าน
กาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี กลุ่มตัวอย่างเป็นลูกค้าของร้านจ านวน 400 คนสถิติที่ใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูลส าหรับการศึกษาในครั้งนี้แบ่งออกเป็นสถิติพรรณา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าความถี่ และ     
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส าหรับสถิติอ้างอิงที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ t-test, F-test, One-way ANOVA และการ
ทดสอบความแตกต่างรายคู่ด้วยวิธีการของ LSD (Least Significant Differential) 

ผลวิจัย พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่เข้ามาใช้บริการร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
64.00 เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 36.00 มีอายุระหว่าง 16 ปี ไม่เกิน 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 63.00 รองลงมา มีอายุระหว่าง 26 ปี 
ไม่เกิน 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.00 มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 45.00 รองลงมามัธยมปลาย/
ปวช. คิดเป็นร้อยละ 22.00 มีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 32.00 รองลงมา 10,001-15,000 บาท     
คิดเป็นร้อยละ 24.00 มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 47.00 รองลงมาพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
22.00 

แนวทางในการปรับปรุงพัฒนากลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่  ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัด
กาญจนบุรี มีระดับคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีส่วนประสมทางการตลาด 7P ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้าน
ราคา 3) ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายหรือสถานท่ี 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 5) ด้านกระบวนการ 6) ด้านบุคลากรและ      
7) ด้าน การน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์
การแข่งขันมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี พบว่าค่าเฉล่ียสูงสุดคือด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา
ด้านบุคลากร และต่ าที่สุดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือสถานที่ 

ค าส าคัญ: แนวทาง  การพัฒนา  กลยุทธ์การแข่งขัน  ร้านกาแฟ 
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Abstract 
This research aimed to analyze Guidelines Development for Compettive Strategy of cafe, Case Study: 

Meena Cafe Tumbol Muangchoom Amphoe Thamuang Kanchanaburi Province. This study purpose to:            
1) Investigation on The Compettive Strategy of cafe, Case Study: Meena Cafe Tumbol Muangchoom Amphoe 
Thamuang Kanchanaburi Province  2) Investigation on The Guidelines Development for Compettive Strategy of 
cafe, Case Study: Meena Cafe. In this research quantitative data were customer with 400 samples who use a 
service of Meena Cafe.The Descriptive statistics used to analyze data composed of percentage, mean, 
standard deviation, and frequency. The Inferential statistics used to analyze data composed of t-test, F-test, 
One-way ANOVA, and LSD (Least Significant Differential). 

The findings indicated that a sample of customer who using a service of Meena Cafe were female for 
64.00% and males representing 36.00%, age between 16 years and not over 25 years, representing 63.00%, 
followed by aged between 26 years and not over 35 years, representing 20.00%, education level below a 
bachelor degree, representing 45.00%, next is high school, representing 22.00%, monthly income is less than 
5,000 baht or 32.00%, next is 10,001-15,000 baht, representing 24.00% and Student for 47.00%, followed by 
company’s employees  were 22.00%. 

The Guidelines Development for Compettive Strategy of cafe, Case Study: Meena Cafe Tumbol 
Muangchoom Amphoe Thamuang Kanchanaburi Province. There is a high level of overall opinion that 
Marketing Mix 7P composed of 1) product 2) price 3) place 4) promotion 5) process 6) people and 7) physical 
evidence. When considered in each aspect shows that the Compettive Strategy of cafe, Case Study: Meena 
Cafe Tumbol Muangchoom Amphoe Thamuang Kanchanaburi Province were higest everage is product, next is 
people and the lowest is place. 

Keywords: guidelines, development,  compettive strategy, Cafe 

ความเป็นมาของปัญหา 
สภาพการแข่งขันท่ีรุนแรงของธุรกิจในปัจจุบัน

จ าเป็นต้องมีการปรับตัวเพื่อความอยู่รอด และเพิ่ม
ศักยภาพในการด าเนินธุรกิจด้วยการพัฒนาปรับปรุงการ
ด าเนินงาน เพื่อให้เข้าถึงความต้องการที่เปล่ียนแปลงไป
ของผู้บริโภครวมถึงการรักษาธุรกิจให้อยู่รอดภายใต้
สภาพการแข่งขันในกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกัน 

จากสภาพการแข่งขันดังกล่าว การด าเนินธุรกิจ
ในยุคใหม่จึงต้องก าหนดเป้าหมายและทิศทางให้ชัดเจน 

โดยใช้กลยุทธ์การด าเนินงานที่เหมาะสมทันสมัยและ
สามารถปรับเปล่ียนได้ทันสถานการณ์ เพื่อพัฒนาธุรกิจ
ให้สามารถด ารงอยู่ได้และมุ่งไปสู่เป้าหมายที่วางไว้ไม่ว่า
จะเป็นการเปล่ียนแปลงในตลาดทั้งการเปล่ียนแปลง
รูปแบบช่องทางจ าหน่ายการเปล่ียนในด้านสินค้า
ทางเลือกหรือสินค้าทดแทนกันจะส่งผลท าให้พฤติกรรม
ของผู้บริโภคเกิดความเปล่ียนแปลงไปดังนั้นสินค้าที่เคย
ขายได้ในปัจจุบันย่อมไม่อาจยืนยันได้ว่าสินค้านั้นจะ
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สามารถขายได้ต่อไปในอนาคต (ไพโรจน์ ปิยะวงศ์วัฒนา, 
2556) 

ธุรกิจร้านกาแฟเป็นอีกหน่ึงธุรกิจที่มีสภาพการ
แข่งขันที่เพิ่มสูงขึ้นเรื่อยๆ โดยกลุ่มทุนขนาดใหญ่ได้มีการ
ขยายฐานลูกค้ามากขึ้น และในช่วงที่ผ่านมา พบว่ามี
ผู้ประกอบการรายใหญ่ประกาศเดินหน้าในธุรกิจร้าน
กาแฟมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น ปตท. กับแบรนด์อเมซอนที่
ประกาศขยายสาขาเพิ่มจาก 2,600 สาขา เป็น 3,500 
สาขา ใน 5 ปี, บางจาก กับการสร้างแบรนด์อิมเมจให้กับ
อินทนิล, พีที กับการเดินหน้าสร้างแบรนด์กาแฟพันธุ์ไทย, 
คอฟฟี่เวิลด์บุกตลาดพรีเมียม และ ซีพี กับการขยายสาขา
แบรนด์ออลล์คาเฟ่และมวลชน ทั้งในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น
และสแตนด์อะโลน รวมทั้งล่าสุดกับเบอร์ล่ียุคเกอร์ (บีเจ
ซี) ในกลุ่มนายเจริญ สิริวัฒนภักดี ที่เข้าซื้อกิจการร้าน
กาแฟวาวี พร้อมทั้งปรับตัวเข้าสู่ตลาดพรีเมียม และ
เดินหน้าขยายสาขาในบิ๊กซีทั่วประเทศ (ฐานเศรษฐกิจ, 
2562) 

ทั้งนี้การปรับแนวทางการตั้ งราคาด้วยการ
ส ารวจพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อน ามาพัฒนาสินค้าให้เกิด
ความสอดคล้องระหว่างความต้องการของผู้บริโภค     
และความสามารถในการผลิตของธุรกิจร้านกาแฟสด
ขนาดย่อยจึงมีความส าคัญต่อการอยู่รอดของธุรกิจการ
ตั้งราคาสินค้าต่ ากว่าคู่แข่งเท่ากับคู่แข่งหรือการตั้งราคา
สินค้า โดยก าหนดจากต้นทุนที่คาดว่าจะได้รับจึงไม่ใช่  
กลยุทธ์ที่สามารถใช้ได้ในภาวการณ์แข่งขันที่รุนแรงได้อีก
ต่อไปเพราะส่ิงที่ส าคัญที่สุดในการก าหนดราคา คือราคา
สินค้า และบริการจะต้องเหมาะสม สอดคล้องกับความ
คาดหวังรวมถึงเป็นราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้ (ธวัชชัย 
มงคลสกุลฤทธิ์, 2553) 

ดังนั้นการศึกษาความต้องการของผู้บริโภคจึง
เป็นวิธีที่ช่วยให้ผู้ประกอบการร้านกาแฟสดมีหลักเกณฑ์
ในพัฒนาผลิตภัณฑ์และสามารถก าหนดราคาได้

เหมาะสมกับลูกค้ากลุ่มต่างๆ ด้วยเหตุนี้ผู้ประกอบการ
ต้องรู้ว่าปัจจัยใดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผู้บริโภค
และผู้บริโภคนั้นรับรู้ราคาอย่างไรกลยุทธ์การตั้งราคาด้วย
วิธีการก าหนดราคาหรือการตั้งราคาเชิงกลยุทธ์  เพื่อ
สะท้อนคุณค่าของผลิตภัณฑ์จากการน าความต้องการ
ของลูกค้ามาเป็นหลักในการผลิตท าให้การตั้งราคามี
รูปแบบเปล่ียนจากการตั้งราคาตามต้นทุนเพียงด้านเดียว
เป็นการตั้งราคาเชิงคุณค่าของผลิตภัณฑ์เพื่อให้ผู้บริโภค
รับรู้ซึ่งท าได้โดยให้ผู้บริโภคเป็นผู้ประเมินคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์โดยตรงเช่นการส ารวจแนวคิดเกี่ยวกับความ
เหมาะสมของราคาต่อผลิตภัณฑ์หรือการให้ผู้บริโภค
ประเมินคุณค่าผลิตภัณฑ์จากการเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 
(ธวัชชัย มงคลสกุลฤทธ์ิ, 2550) 

ร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ เป็นร้านกาแฟในจังหวัด
กาญจนบุรีที่นักท่องเที่ยวทั่วไป นิยมมานั่งรับประทาน
กาแฟ โดยมีจุดดึงดูดใจ คือทิวทัศน์ที่สวยงามของทุ่งนาที่
อยู่บริเวณหลังวัดถ้ าเสือที่เป็นสถานที่ท่องเที่ยวยอดนิยม
ของจังหวัดกาญจนบุรี  ภายในร้านมีกาแฟมากมาย
หลากหลายรสชาติที่เป็นจุดขายรวมถึงเครื่องดื่มประเภท
น้ าปั่นผลไม้ต่างๆ หลายชนิดให้นักท่องเที่ยวได้เข้ามา   
นั่งชมทิวทัศน์ พักผ่อนหย่อนใจและเลือกจิบเครื่องดื่ม   
ทั้งร้อนและเย็นกันอย่างสะดวกสบาย โดยนักท่องเที่ยว
สามารถเลือกเดินเล่นได้โดยรอบบริเวณร้านเพื่อเก็บภาพ
ประทับใจกันได้อย่างเต็มที่ 

จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้นจะเห็นได้ว่าวิธีการ
ด าเนินงานและรูปแบบของการแข่งขันในธุรกิจร้านกาแฟ
ได้เปล่ียนแปลงไปอย่างมาก ตามกระแสการเปล่ียนแปลง
ไปของสังคม ทั้งในด้านท าเลที่ตั้งของร้านกรรมวิธีการชง
กาแฟให้ได้มาตรฐานรายการเครื่องดื่มที่ มีมากมาย
หลากหลายชนิด ขนมหวาน ของรับประทานเล่นที่มี
รสชาติมีรูปแบบที่โดดเด่นให้ลูกค้าเลือกสรรมีการขาย
ของที่ระลึกหรือแก้วกาแฟที่มี เครื่องหมายแสดงถึง
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สัญลักษณ์ของร้านพนักงานให้บริการได้รับการฝึกอบรม
มาอย่างดีที่ส าคัญกาแฟเป็นกระแสที่ก าลังได้รับความ
นิยมอย่างมากจากผู้บริโภคดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจร้าน
กาแฟจึงจ าเป็นต้องคิดกลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟ 
เพื่อให้ธุรกิจสามารถอยู่รอดและมีส่วนแบ่งทางการตลาด
เพิ่มขึ้นและดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการผู้วิจัยจึงเล็งเห็น
ความส าคัญในการเก็บข้อมูลเพื่อน าไปพัฒนากลยุทธ์การ
แข่งขันร้านกาแฟเพื่อเป็นแนวทางให้ ผู้ประกอบการ
สามารถใช้เป็นแนวทางในการหากลยุทธ์การแข่งขันร้าน
กาแฟต่อไป 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1.  เพื่อศึกษากลยุทธ์การแข่งขันของร้านกาแฟ

มีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี 
2.  เพื่อพัฒนากลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟมี

นาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี 

วิธีด าเนินการวิจัย  
1.  ประเภทของการวิจัย 
การวิจัยเชิงพรรณนาโดยใช้วิธีการวิจัยเชิง

ส ารวจโดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามตอบแบบสอบถามด้วย
ตนเอง 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง   
2.1  ประชากร ได้แก่ ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ

ของร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง 
จังหวัดกาญจนบุรี 

2.2  กลุ่มตัวอย่าง คือกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้
บริการที่ร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง 
จังหวัดกาญจนบุรี โดยการก าหนดการสุ่มตัวอย่างแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จ านวน 400 คน 

3.  เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
ผู้วิจัยได้สร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ขึ้นมาโดยท าการศึกษาจากวัตถุประสงค์การวิจัย 

(Objectives) และกรอบแนวคิดการวิจัย (Conception 
Framework) รวมทั้งจากเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้องของ
ผู้ อื่ นน ามา เป็ นแนวทางในการสร้ า งค าถามใน
แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การ
แข่นขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง 
จังหวัดกาญจนบุรี  เกี่ยวกับการให้บริการรสชาติของ
กาแฟ ซึ่งลักษณะของแบบสอบถามจะมีทั้งส่วนที่เป็น
แบบสอบถามแบบปลายปิดและปลายเปิดโดยแบ่ง
ค าถามออกเป็น 4 ส่วนประกอบด้วย 

ส่วนที่  1  ข้อมูลทั่วไปของผู้เข้าใช้บริการ ได้แก่
เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ และอาชีพ 

ส่วนที่  2  แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลผู้บริโภค
ที่เข้าใช้บริการร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอ
ท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี ได้แก่ เหตุผลที่เข้าใช้บริการ 
ความถี่ในการใช้บริการ ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการใช้
บรกิาร ช่วงเวลาที่มาใช้บริการ ระยะเวลาที่ใช้บริการในแต่
ละครั้ง  

ส่วนที ่3  แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวทางในการ
พัฒนากลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วง
ชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี โดยจ าแนกเป็น 7 
ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการบริการ ด้านบุคลากร 
และด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ส่วนที ่4  ข้อเสนอแนะอื่นๆ เกี่ยวกับแนวทางใน
การพัฒนากลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบล
ม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี 

4.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยด าเนินการรวบรวมข้อมูลตามขั้นตอน

ดังนี ้
4.1  การศึกษาหาข้อมูลจากเอกสารต่างๆได้แก่ 

บทความจาก Website ตลอดจนส่ิงพิมพ์เผยแพร่ต่างๆ ที่
เกี่ยวข้องกับแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การแข่งขันร้าน
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กาแฟเพื่อให้ผลการวิจัยครั้งนี้ได้รับประโยชน์สมบูรณ์
ยิ่งขึ้น 

4.2  การพัฒนาแบบสอบถามโดยหาความ
เที่ยงตรงของเครื่องมือ และเพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถาม
เข้าใจค าถามและตอบแบบสอบถามได้ตรงประเด็นที่
ผู้จัดท าต้องการ 

4.3  การจัดกระท าข้อมูลโดยใช้ โปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปในการประมวลผล 

4.4  การวิเคราะห์แบบสอบถามแนวทางการ
พัฒนากลยุทธ์การแข่นขันในการให้บริการของร้านกาแฟ
มีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี
ในด้านต่างๆ 

5. การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยใช้สถิติพื้นฐานในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ได้แก่  
5.1  การหาค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 

(Mean) ค่าความถี่  (Standard deviation) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Frequency) 

5.2  แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การแข่งขันร้าน
กาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัด
กาญจนบุรี วิเคราะห์โดยใช้ค่า t-test และใช้ค่าความ
แตกต่างระหว่างกลุ่ม 3 กลุ่มใช้ค่า F-test วิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 

5.3  ทดสอบความแตกต่างกรณีมีกลุ่มตัวอย่าง
มากกว่า 2 กลุ่มถ้าพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติทางการทดสอบความแตกต่างรายคู่ตามวิธีของ
ด้วยวิธีการของ LSD (Least Significant Differential) 

ผลการวิจัย 
ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ เข้ามาใช้

บริการของร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ โดยส่วนใหญ่ เป็น         
เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.00 เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 

36.00 มีอายุระหว่าง 16 ปีไม่เกิน 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 
63.00 รองลงมามีอายุระหว่าง 26 ปีไม่เกิน 35 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 20.00 มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี/ปวส. 
คิดเป็นร้อยละ 45.00 รองลงมามัธยมปลาย/ปวช. คิดเป็น
ร้อยละ 22.00 มีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 บาท       
คิดเป็นร้อยละ 32.00 รองลงมา 10,001-15,000 บาท    
คิดเป็นร้อยละ 24.00 มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็น
ร้อยละ 47.00 รองลงมาพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็น
ร้อยละ 22.00 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้เข้าใช้บริการของ
ร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัด
กาญจนบุรี ที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 

 
ตารางที่ 1 ข้อมูลของผู้เข้าใช้บริการของร้านกาแฟมี
นาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี
เมื่อจ าแนกตามเพศ 

ข้อมูล 
ชาย หญิง  

t Sig. 
X . S.D. X . S.D. 

1. เหตุผลท่ีเข้าใช้
บริการ 

4.18 0.39 3.91 0.42 2.92 .41 

2. ความถี่ในการใช้
บริการ 

4.15 0.40 4.18 0.39 -.40 .79 

3. ค่าใช้จ่ายโดย
เฉลี่ย 

3.90 0.40 4.15 0.37 2.89 .39 

4. ช่วงเวลาท่ีมาใช้
บริการ 

4.13 0.39 3.89 0.38 2.84 .37 

5. ระยะเวลาท่ีใช้
บริการ 

3.88 0.42 4.14 0.37 2.74 .29 

รวม 4.17 0.32 4.03 0.29 1.59 .88 

 จากตารางที่ 1 พบว่า ข้อมูลของผู้เข้าใช้บริการ
ของร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง 
จังหวัดกาญจนบุรี เมื่อจ าแนกตามเพศโดยรวมทุกด้านไม่
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
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ตารางที่ 2 การเปรียบเทียบกลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟ
มีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี 
โดยรวม 
 การทดสอบรายด้ านประกอบด้ วย ด้ าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจ าหน่าย ด้านส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านการน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ พบว่าระดับ
ความคิดเห็นกลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ 
ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี  ใน
ภาพรวมทุกด้านไม่แตกต่างกัน และรายด้านผลิตภัณฑ์  
ด้านบุคลากร แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05  
ดังนั้นผู้วิจัยจึงเปรียบเทียบรายคู่ (Multiple Comparison) 
ด้วยวิธีการของ LSD (Least Significant Differential) 

 
 

ตารางที่ 3 กลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบล
ม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี เมื่อเปรียบเทียบ
รายคู่จ าแนกตามด้านผลิตภัณฑ์ 

 

ตารางที่ 4 กลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบล
ม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี เมื่อเปรียบเทียบ
รายคู่จ าแนกตามด้านบุคลากร 

 

 ส าหรับข้อมูลเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนากล
ยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ต าบลม่วงชุมอ าเภอ
ท่าม่วงจังหวัดกาญจนบุรี มีระดับคิดเห็นโดยรวม อยู่ใน
ระดับมาก โดยมีส่วนทางการตลาด 7P ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายหรือสถานที่ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านการบริการ ด้านบุคลากร และด้าน
การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวม
อยู่ในระดับดีมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแสดงให้เห็น
ว่า กลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม 
อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี พบว่าค่าเฉล่ียสูงสุด คือ
ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาด้านบุคลากร ต่ าที่สุด คือด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือสถานที่ เมื่อศึกษาข้อมูลทั้ง 7 
ด้านมีข้อสรุป ดังนี้                                       
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์  โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก
ที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ
คุณภาพของวัตถุดิบสดใหม่ รองลงมาคือ ความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑ์ เค้ก บราวนี่ วาฟเฟิลบิงซู เป็นต้น ต่ าที่สุด 
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คือรสชาติของเครื่องดื่ม หวานหอมกลมกล่อม อร่อย
เข้มข้น ตามล าดับ 
 2.  ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ ราคา
ผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับบรรยากาศภายในร้าน รองลงมา
คือ ราคาเหมาะสมของผลิตภัณฑ์ เมื่อเปรียบเทียบกับ
รสชาติและคุณภาพ ต่ าที่ สุดคือ ราคาถูกกว่าเมื่ อ
เปรียบเทียบกับร้านอื่น 
 3.  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ค่าเฉล่ียมาก
ที่สุด คือความเหมาะสมสถานท่ีชัดเจนหาง่าย รองลงมา 
คือความสะดวกในการเดินทางไปใช้บริการ และส่วนที่
ต่ าสุดคือ ที่จอดรถสะดวกเพียงพอ  
 4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่
ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าค่าเฉล่ีย
มากที่สุด คือมีโปรโมชั่นผลิตภัณฑ์พิเศษประจ าเดือน 
รองลงมา คือมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง 
และส่วนที่ต่ าสุด คือมีการส่ือสารผ่านช่องทางต่างๆ อย่าง
ครอบคลุม เช่น Facebook Fanpage และ Line 
 5.  ด้านการบริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ 
ความรวดเร็วและถูกต้องในการช าระเงิน รองลงมาคือ 
ขั้นตอนในมีความรวดเร็วในการให้บริการ และส่วนที่ต่ าสุด 
คือมีความพร้อมในการให้บริการและแก้ปัญหาได้ทันทีเมื่อ
เกิดความผิดพลาด  
 6.  ด้านบุคลากร โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ การ
ต้อนรับและอัธยาศัยของพนักงาน รองลงมาคือ พนักงานมี
ความเอาใจใส่ในการให้บริการ และส่วนที่ต่ าสุดคือ ความ
เหมาะสมในการแต่งกายของพนักงาน  
 7.  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็น

รายด้านพบว่าค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ ความสะอาดของ
อาคารสถานที่ รองลงมาคือ การจัดวางสินค้ามีความ
เหมาะสม สะดวกในการเลือกซื้อ และส่วนที่ต่ าสุดคือ 
ความกว้างขวางของพื้นที่ภายในร้านอ านวยความสะดวก
ส าหรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 

อภิปรายผล 
จากผลการศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การ

แข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง 
จังหวัดกาญจนบุรี มีส่วนทางการตลาด 7P พบว่า ค่าเฉล่ีย
มากที่สุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านบุคลากร 
ส่วนค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือ
สถานที่  และสามารถสรุปอภิปรายผลการศึกษาตาม
วัตถุประสงค์ ดังนี ้

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าในการเลือกซื้อสินค้า
ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบตราผลิตภัณฑ์ของสินค้าที่มีให้
เลือกหลากหลายรวมไปถึงรูปแบบบรรจุภัณฑ์หลากหลาย
ให้เลือกและทันสมัยมีความน่าสนใจทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า
ผู้ผลิตให้ความส าคัญในเรื่องของชนิดบรรจุภัณฑ์ให้มี
ความหลากหลายจึงท าให้ ผู้มาใช้บริการเกิดความ
ประทับใจซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย ชนัญญา ศรีลลิตา 
(2556) ที่ศึกษากลยุทธ์การแข่งขันส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกผลิตภัณฑ์ในการเข้าใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่กล่าวว่ากลยุทธ์การ
ให้บริการกาแฟสดด้านผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย โดยใช้
บรรจุภัณฑ์ที่มีลวดลายโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์เฉพาะร้าน
มีรสชาติอร่อยเข้มข้นให้เป็นมาตรฐานและคงที่  เพื่อให้
เอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์สินค้าต้องเน้นใหม่และสดทุกวัน
เพื่อรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ของทางร้านเอาไว้ 

2.  ด้านบุคลากร พบว่าบุคลากรมีความเข้าใจ
ในการแนะน าสินค้ามีกิริยามารยาทและมนุษย์สัมพันธ์ที่
เป็นกันเองกับลูกค้า  ทั้ งนี้ เพราะพนักงานมีความรู้
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ความสามารถในการบริการให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ
อีกทั้งสามารถแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าได้มีการฝึกอบรม
แก่พนักงานให้มีมารยาทที่ดีสุภาพเป็นกันเองร้านกาแฟสด
มักมีบุคลากรให้บริการแนะน าตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ แก่
ลูกค้าเหมาะสมส าหรับร้านกาแฟขนาดเล็กซึ่งได้สอดคล้อง
กับงานวิจัย ชนัญญา ศรีลลิตา (2556) ที่ศึกษากลยุทธ์การ
แข่งขันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ในการเข้าใช้
บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่
กล่าวว่ากลยุทธ์การจัดการพนักงานให้บริการและ
พนักงานต้องมีอัธยาศัยทีดีสุภาพต้องความเอาใจใส่
กระตือรือร้นในการให้บริการให้กับลูกค้าร่วมไปถึงความ
เหมาะสมในการแต่งกายรอรับค าส่ังซื้อตอบข้อสงสัยและ
ให้การต้อนรับท่ีเป็นกันเองกับผู้มาใช้บริการเพื่อให้เกิด
ความประทับใจกับลูกค้าที่มาใช้บริการอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิตที่ระดับ .05 นอกจากนี้ผลการวิจัยยังสอดคล้อง
กับสุกัญญา ละมุล (2559) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดคาเฟ่อ
เมซอนที่พบว่าผู้บริโภคมีความเห็นในด้านของกระบวนการ
ให้บริการด้านบุคลากร เป็นส่ิงส าคัญที่สุดซึ่งจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดในภายหลัง
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิตที่ระดับ .05 

3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือสถานที่
พบว่าสถานที่ตั้งเหมาะสมแก่การนัดพบในการท ากิจกรรม
ต่างๆ เช่นพักผ่อนพูดคุยชมทิวทัศน์โดยรอบร้านถ่ายรูปติว
หนังสือเป็นต้น ทั้งนี้อาจเป็นเพราะผู้ประกอบการต้องมี
การติดตั้งไวไฟเพื่อให้นักศึกษาได้ใช้สัญญาณไวไฟโดย
ความเหมาะสมของสถานที่ต้องมีความชัดเจนหาง่ายรวม
ไปถึงความปลอดภัยของผู้มาใช้บริการซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัย ชนัญญา ศรีลลิตา (2556) ที่ศึกษากลยุทธ์การ
แข่งขันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ในการเข้าใช้
บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิตที่ระดับ .05 

4.  การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับกลยุทธ์การ
แข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ต าบลม่วงชุมอ าเภอท่าม่วง
จังหวัดกาญจนบุรีให้ประสบความส าเร็จได้แก่ปัจจัย
ประชากรศาสตร์ด้านเพศไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติเนื่องจากลูกค้าที่ใช้บริการกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบล
ม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี สามารถเข้าใช้
บริการได้ทั้งเพศชาย และเพศหญิง โดยร้านไม่ได้แบ่งแยก
เพศของลูกค้าในการเข้าใช้บริการโดยให้ความส าคัญกับ
ลูกค้าทุกคนซึ่งสอดคล้องกับชนัญญา ศรีลลิตา (2556) 
จากการทดสอบปัจจัยประชากรศาสตร์ในของด้านอายุที่มี
ผลต่อความพึงพอใจด้วยการวิเคราะห์หาความแปรปรวน
ทางเดียว (One-Way ANOVA) ได้ค่า Sig. เท่ากับ .164 ซึ่ง
มากกว่าค่า .05 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าปัจจัยประชากรศาสตร์
ด้านเพศมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการและบริโภค
เครื่องดื่มร้านสตาร์บัคส์ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 แม้ว่าระดับอายุจะเป็นปัจจัยหลักที่
ส่งผลต่อพฤติกรรมการแสดงออกของแต่ละบุคคลก็
ตามแต่ผู้บริโภคไม่ว่าจะมีอายุมากหรือน้อยก็จะมีแนวคิด
และเหตุผลการบริโภคเครื่องดื่มไปในแนวทางเดียวกัน
รวมทั้งร้านสตาร์บัคส์มีเครื่องดื่มให้บริการหลากหลาย
ประเภททั้งกาแฟและน้ าผลไม้สามารถตอบสนองความ
ต้องการบริโภคของผู้บริโภคในช่วงอายุต่างๆ ได้ 

5.  การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับกลยุทธ์การ
แข่งขันร้านกาแฟปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านเพศให้
ประสบความส าเร็จมีอายุการศึกษาอาชีพรายได้เฉล่ียที่
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ .05 
เนื่องจากลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการมีหลากหลายที่มาใช้
บริการในร้านท าให้มีความคิดเห็นในด้านการแต่งกาย
สะอาดและสุภาพเหมาะสมร้านมีความสะอาดซึ่ ง
สอดคล้องกับ ชนัญญา ศรีลลิตา (2556) ผลการวิจัยพบว่า
ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการและบริโภค
เครื่องดื่มร้านสตาร์บัคส์มี 6 ปัจจัยเรียงล าดับตามอิทธิพล
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ที่ส่งผลต่อความพึงพอใจจากมากไปน้อยได้แก่ปัจจัยด้าน
ราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ปัจจัยด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่ายปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ปัจจัยด้านการบริการบุคลากรและการ
ประชาสัมพันธ์และปัจจัยด้านแบรนด์รายการส่งเสริม
การตลาดและบรรยากาศของร้านตามล าดับในส่วนของ
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคที่
มีความแตกต่างกันในด้านราคาและด้านการสร้างและ
น าเสนอลักษณะทางกายภาพเมือจ าแนกตามอายุซึ่ง
ผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพอื่นๆ เช่นอาชีพอิสระนักเรียน
นักศึกษาหมอตัวแทนประกันเป็นต้นมีความพึงพอใจใน
การใช้บริการและบริโภคเครื่องดื่มร้านสตาร์บัคส์ สูงที่
สุดแต่อย่างไรก็ตามยังมีผู้บริโภคที่มีความแตกต่างกันใน
ด้านเพศอายุและรายได้ต่อเดือนที่มีความพึงพอใจในการ
ใช้บริการและบริโภคเครื่องดื่มร้านสตาร์บัคส์ไม่แตกต่าง
กัน นอกจากนี้ผลวิจัยยังสอดคล้องกับ Lovelock and 
Wirtz (2016) ที่ ได้ให้ข้อคิดเห็นเรื่องการสร้างความ
จงรักภักดีต่อตราสินค้าไว้ว่า เป็นการสร้างความมั่นคงและ
ความยั่งยืนในการประกอบธุรกิจ ก่อนที่จะเกิดความ
จงรักภักดีนั้น จะมีขั้นตอนของการที่ผู้บริโภคเกิดความพึง
พอใจต่อสินค้านั้นก่อน จนเกิดการซื้อซ้ าเกิดความผูกพัน
ต่อสินค้าและบริการ มีความรู้สึกเชื่อถือและไว้วางใจในตัว
สินค้า จดจ าตราสินค้า และการแนะน าหรือบอกต่อสินค้า
และบริการ ไปสู่เพื่อน และครอบครัวได้  

สรุปผลการวิจัย 
แนวทางในการปรับปรุงพัฒนากลยุทธ์การ

แข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ต าบลม่วงชุมอ าเภอท่าม่วง
จังหวัดกาญจนบุรี มีระดับคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก
โดยมีส่วนทางการตลาด 7P ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายหรือสถานที่  ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านการบริการ ด้านบุคลากร และด้านการสร้าง

และน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยภาพรวมอยู่ในระดับ
ดีมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์
การแข่งขันมีนาคาเฟ่ ต าบลม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัด
กาญจนบุรี  พบว่า ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์
รองลงมาคือ ด้านบุคลากรต่ าที่สุดคือ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายหรือสถานที ่

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
กลยุทธ์การแข่งขันร้านกาแฟมีนาคาเฟ่ ต าบล

ม่วงชุม อ าเภอท่าม่วง จังหวัดกาญจนบุรี ดังกล่าวศึกษา
ได้น าเสนอข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ดังนี้ 

1.  ร้านควรจัดให้มีการส่งเสริมด้านการตลาด 
เช่น การท าโปรโมชั่นของทางร้าน โดยการสะสมแต้มจาก
ยอดซื้อ การลดราคาสินค้าในช่วงเวลาที่ร้านใกล้ปิด
ให้บริการ หรือช่วงวันส าคัญต่างๆ ซึ่งท าให้ลูกค้าเกิดความ
พึงพอใจในการใช้บริการและอาจส่งผลต่อความจงรักภักดี
ในตราสินค้าในภายหลังได้อีกด้วย 

2.  ร้านควรสร้างการส่งเสริมการตลาดตาม
เทศกาล เพื่อดึงดูดใจให้ผู้บริโภคต้องการเข้ามาใช้บริการ
มากยิ่งขึ้น และมีการปรับให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในกลุ่มต่างๆ เพื่อสร้างความจงรักภักดีต่อสินค้า
และบริการให้มากยิ่งขึ้น 

3.  ร้านควรเพิ่มเมนูเครื่องดื่มที่เน้นความเข้มข้น
ของผลิตภัณฑ์ให้มากขึ้นกว่าเดิม เพื่อให้เกิดการใช้บริการ
ซ้ าอาจคิดหรือจัดท าเมนูเครื่องดื่มที่มีรสชาติแปลกใหม่
เพื่อเป็นการดึงดูดให้ลูกค้าหันมาสนใจและใช้บริการใน
จ านวนมากครั้งขึ้น 

4.  ด้านการจัดจ าหน่ายหรือสถานที่ควรเพิ่มที่
จอดรถให้เพียงพอและมีความสะดวกต่อลูกค้าที่มาใช้
บริการ 
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5.  ด้านบุคลากรควรกระตุ้นให้พนักงานมีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการอย่างสม่ าเสมอมีการ
ฝึกอบรมพนักงานทุกสัปดาห์เพื่อให้ลูกค้าประทับใจในการ
มาใช้บริการทุกครั้ง 

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป 
1.  ควรศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันของธุรกิจร้านกาแฟแล้วน าไปเป็นแนวทาง
ในการพัฒนาศักยภาพการแข่งขันของธุรกิจที่ส าคัญคือ
การพัฒนาธุรกิจร้านกาแฟให้ได้เปรียบคู่แข่งมากขึ้น 

2.  ควรศึกษาการวิเคราะห์ประสิทธิภาพในการ
ด าเนินงานและกลยุทธ์การแข่งขันธุรกิจโดยผู้ประกอบร้าน
กาแฟสามารถน าไปประยุกต์ใช้เพื่อให้เกิดประโยชน์กับ
องค์กรได้ด้วยการสร้างความเข้มแข็งให้กับลูกค้าพัฒนา
ระบบการจัดการให้ทันสมัยและพัฒนากลยุทธ์การแข่งขัน
ให้เข้มแข็งและยั่งยืน 

3.  ควรศึกษาการวางแผนกลยุทธ์และการเพิ่ม
ศักยภาพในการแข่งขันธุรกิจร้านกาแฟ เพื่อให้สามารถ
แข่งขันในการเพิ่มช่องทางในการจัดหน่าย 

4.  ควรศึกษาการเชื่อมโยงกันเข้าเป็นเครือข่าย
ทางธุรกิจในระดับต่างๆ ซึ่งจะเป็นอีกแนวทางหนึ่งที่จะท า
ให้ธุ รกิจมีความก้าวหน้าและมีผลก าไรเพิ่มมากขึ้น 
สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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