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บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือท าให๎ร๎าน SIX APRIL SPECIALTY COFFEE เป็นที่รู๎จัก และ
สร๎างการจดจ าในภาพลักษณ์ที่ดี โดยสร๎างยอดขายและก าไรเติมโตที่ 10% ตํอปี ในการจัดท าแผน
ธุรกิจนี้ ได๎มีการวิเคราะห์คูํแขํงและการวิจัยตลาด โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก กับผู๎ให๎ข๎อมูลจ านวน 7 
คน ที่ชื่นชอบการดื่มกาแฟด า และใช๎วิธีการวิเคราะห์เนื้อหาในการวิเคราะห์ข๎อมูลจากการสัมภาษณ์  
 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมทางธุรกิจ พบวํา จุดแข็งของธุรกิจ คือ มีการอบรมพนักงาน
เพ่ือให๎มาทักษะความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับกาแฟอยูํเสมอ เพื่อให๎ได๎มาตราฐานคงท่ี จุดอํอน คือ ปัญหา
ในขั้นตอนในการท ากาแฟที่คํอนข๎างใช๎เวลาและเงินทุนที่จ ากัด โอกาส คือ ตลาดกาแฟ Specialty 
Coffee ยังมีขนาดเล็กสามารถเติบโตได๎อีกมาก และอุปสรรค คือ คูํแขํงรายใหญํมีสินค๎าที่หลากหลาย 
ตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภคท่ีหลายกหลายมากกวํา และกาแฟ Specialty ยังไมํเป็นที่
รู๎จักในวงกว๎างของคนไทย ส าหรับการวิเคราะห์คูํแขํง พบวํา คูํแขํงหลักมีจุดแข็ง คือ บริการกาแฟ
แบบ Specialty Coffee มีกลุํมลูกค๎าประจ าและมีกาแฟสูตรเฉพาะของทางร๎าน จุดอํอน คือ ร๎าน
ตั้งอยูํในหมูํบ๎านไมํติดถนนเส๎นหลัก หาร๎านคํอนข๎างยาก และมีท่ีจอดรถจ ากัด คูํแขํงรองมีจุดแข็ง คือ 
มีสาขาคํอนข๎างเยอะ บริการรวดเร็ว สะดวก จุดอํอน คือ มาตรฐานของรสชาติกาแฟไมํคงที่ และเมนู
กาแฟมีแคํเมนูกาแฟธรรมดาทั่วไป 
 สํวนผลการวิจัยตลาดพบวํา ผู๎ให๎สัมภาษณ์ให๎ความส าคัญกับการดื่มกาแฟในชีวิตประจ าวัน
คํอนข๎างมาก เนื่องจากมีผลตํอการท างานระหวํางวัน โดยเฉลี่ยดื่มกาแฟวันละ 1 แก๎วตํอวัน หรือคิด
เป็น 7-10 แก๎วตํอสัปดาห์ และยังให๎เหตุผลวําที่เลือกดื่มกาแฟด าเพราะมีรสชาติที่ดีกวํา ดื่มงํายและ
ท าให๎รู๎สึกสดชื่นมากกวํา  
 เมื่อพิจารณาความเป็นได๎ในการลงทุนท าธุรกิจ ร๎านกาแฟ SIX APRIL SPECIALTY 
COFFEE พบวํา คุ๎มคําในการลงทุนโดยใช๎งบประมาณการลงทุน 1,000,000 บาท มลูคําปัจจุบัน 
สุทธิ (NPV) เทํากับ 98,334.59 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) อยูํที่ 35% ใช๎ระยะเวลาใน
การคืนทุน ทั้งสิ้น 2.4 ปี 
 
ค าส าคัญ: แผนธุรกิจ, กาแฟด า, ร้านกาแฟ 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this business plan is to promote ‘SIX APRIL SPECIALTY 
COFFEE’ to be recognized and to be aware of a good brand image. With the forecast 
on sales and profit growth rate at 10% per year. This business plan contains 
competitors analysis and initial market analysis. The research method, selects the 
sampling group has similar preference of coffee consumption behaviour. Applies 
qualitative interview with sampling group size of 7 people and after conducting the 
interview, uses content analysis method to collect the data. 
  The result of SWOT analysis, the strength of specialty coffee business is 
‘staff training’ to ensure the staff is able to develop relevant skills related to coffee 
making and maintain the standard. The weakness are coffee making process and 
method take too long time. In addition, high investment also considered as 
weakness. However, the bright opportunity of specialty coffee is the market size is 
still in small-scale and able to grow. Although, the obstacles are main competitors 
own assorted product lines, can serve a wide range of customer demands along with 
the specialty coffee is not yet well-known. 
 Considering competitors analysis, the main competitor, its strengths are 
provide products as specialty coffee which has their customer base, and has their 
own unique recipe. The weakness is location, not connected to the main road and 
effect ease of access as well as no parking. Secondary competitor, has the strength 
are owned many branches, convenient, and provide fast service. Weak points, quality 
and taste are unsteady and not yet provide unique menus.  
 Result of market analysis reveals that the sample sees that coffee is 
important for daily life, it affects their working life throughout the day. The sample 



 

drinks average 1 cup of coffee a day or 7-10 cups of coffee per week due to reasons 
given as black coffee has better taste, easy to consume, and feel more energetic. 
In conclusion, there is the possibility of ‘SIX APRIL SPECIALTY COFFEE’ shop business 
plan with 1 million baht investment, net present value at 98,334.59 baht with 
Internal Rate of Return at 35%. 2.4 years payback period. 
 
Keywords: Business plan, Black coffee, Coffee shop 
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ตํอแผนธุรกิจฉบับนี้เป็นอยํางมาก  
 สุดท๎ายนี้ข๎าพเจ๎าขอขอบพระคุณ บิดามารดา เพื่อนรํวมชั้นเรียน และผู๎ให๎ค าปรึกษาทุกทําน 
ที่ชํวยเหลือเกื้อกูลกันจนแผนธุรกิจฉบับนี้ส าเร็จลุลํวงด๎วยดี 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 เนื้อหาในบทนี้จะครอบคลุม ประเภทของธุรกิจ ที่มาของธุรกิจ  วิสัยทัศน์ พันธกิจ 
เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
1.1 แนะน าประเภทของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.1: ตราสินค๎าของร๎าน SIX APRIL SPECIALTY COFFEE 
 

 
 
 ร๎าน SIX APRIL SPECIALTY COFFEE เป็นธุรกิจบริการ ร๎านกาแฟที่มีความแตกตํางในการ
น าเสนอกาแฟ โดยไมํใช๎เครื่องเอสเปรสโซในการชงกาแฟ แตํจะน าเสนอการชงในรูปแบบสโลวบาร์ 
เชํน กาแฟดริป โคลด์ ดริปเปอร์ และเฟรนช์เพรส เป็นต๎น  
 เพ่ือแสดงถึงความสวยงามในการชงกาแฟอยํางช๎า ๆ เป็นงานฝีมือที่ต๎องอาศัยความ
เชี่ยวชาญ ความพิถีพิถัน เพื่อดึงรสสัมผัสแกํนแท๎ของกาแฟแตํละชนิดออกมาด๎วยวิธีคลาสสิค โดยจะมี
เมล็ดกาแฟให๎เลือกหลายสายพันธ์ ตามฤดูกาลตําง ๆ 
 
 
 
 
 
 
 
 



2 

ภาพที่ 1.2: การชงกาแฟ  
 

 
 
ที่มา: 8 สไตล์การชงกาแฟ พร้อมปักหมุด ร้าน Specialty Coffee ที่พลาดไม่ได้!. (2562). สืบค๎นจาก 

https://shortrecap.co/social-trend/8-สไตล์การชงกาแฟ-พร๎อมปั/. 
 
1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 
 ตอนนี้ในประเทศไทยกลายเป็นตลาดกาแฟที่นําสนใจของนักลงทุนตํางชาติเป็นอยํางมาก
เพราะตลาดกาแฟไทยก าลังเติบโต (“การเติบโตของธุรกิจกาแฟ”, ม.ป.ป.) คนไทยหันมาบริโภค
เครื่องดื่มนอกบ๎านมากข้ึน ด๎วยไลฟ์สไตล์ที่เปลี่ยนไป คนรุํนใหมํให๎ความสนใจในการออกมานั่ง
พักผํอน มาท างานที่ร๎านคาเฟ่ (“การท างานนอกสถานที่”, 2562) และร๎านคาเฟ่ยังเป็นที่พบปะ
สังสรรค์ของกลุํมคนที่รักการดื่มกาแฟเหมือนกัน 
 กาแฟ ถือเป็นเครื่องดื่มอีกหนึ่งชนิดหนึ่งที่มีตลาดผู๎บริโภคจ านวนมาก และมีกลุํมผู๎บริโภคท่ี
มีพฤติกรรมการดื่มกาแฟ เฉลี่ย 2-3 แก๎วตํอวัน (“รู๎จักตลาด Specialty Coffee”, 2562) ปัจจุบัน
เครื่องดื่มกาแฟ จึงถือได๎วําเข๎ามามีบทบาทในสํวนของการใช๎ชีวิตประจ าวันของคนไทยเป็นจ านวน
มาก ในสํวนของกลุํมตลาดกาแฟสเปเชียลคอฟฟ่ี (Specialty coffee) เพ่ิงเริ่มเข๎ามาเป็นที่รู๎จักอยําง
กว๎างขวางเมื่อไมํนานมานี้ เป็นอีกหนึ่งทางเลือกส าหรับผู๎บริโภคท่ีมองหาประสบการณ์การดื่มกาแฟใน
รูปแบบใหมํที่มีให๎เลือกหลากหลาย และแตกตํางจากการดื่มกาแฟแบบเดิม ๆ จะเป็นกาแฟที่มีความ
พิถีพิถันในการคัดเลือกสายพันธ์เมล็ดกาแฟ การค่ัวเมล็ด การบดเมล็ด ไปจนถึงวิธีการชงที่มีหลาย
เทคนิค ซึ่งบาริสต๎าจะต๎องมีความสามารถเป็นอยํางมาก เพราะต๎องรู๎วําเมล็ดกาแฟชนิดนี้ควรชงแบบ
ไหน และเสิร์ฟแบบไหนให๎ลูกค๎า สํวนใหญํจะเป็นกาแฟด าไมํผสมนม เพ่ือที่จะสามารถชูรสชาติความ

https://shortrecap.co/social-trend/8-สไตล์การชงกาแฟ-พร้อมปั/
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หอม เปรี้ยว และไมํกลบรสสัมผัสที่จะทิ้งไว๎ในปากหลังการดื่ม จึงตอบโจทย์ส าหรับผู๎บริโภคท่ีหันมาใสํ
ใจเลือกดื่มเครื่องดื่มที่ลดน้ าตาล และนมเพ่ือรักษาสุขภาพ โดยมูลคําของกาแฟสเปเชียลคอฟฟ่ี มี
มูลคําครองตลาดอยูํถึง 2,000 ล๎านบาท (“รู๎จักตลาด Specialty Coffee”, 2562) 
 ดังนั้นร๎านกาแฟ SIX APRIL SPECIALTY COFFEE จึงได๎เล็งเห็นชํองทางการท าธุรกิจ
บริการด๎านกาแฟสเปเชี่ยลตี้ ที่เหมาะส าหรับกลุํมคนรักกาแฟด า ที่เห็นแล๎ววํามีตลาดที่ก าลังเติบโตขึ้น
อยํางตํอเนื่อง 
 
1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน์  
 ร๎าน SIX APRIL SPECIALTY COFFEE เป็นมืออาชีพ ในการน าเสนอการชงกาแฟคั่วบด ใน
รูปแบบ Specialty Coffee ในจังหวัดนนทบุรี 
 1.3.2 พันธกิจ 
  1) พัฒนาและสร๎างกาแฟคั่วบดในรูปแบบใหมํ ๆ ให๎ตรงกับความต๎องการของลูกค๎า
เป้าหมาย 
  2) ผลิตสินค๎าท่ีสร๎างคุณคําให๎กับลูกค๎ากลุํมเป้าหมาย โดยเน๎นคุณภาพ 
  3) สร๎างความม่ันคงให๎กับผลตอบแทนของธุรกิจทุกประเภท ได๎แกํ รายได๎ ภาพลักษณ์
และชื่อเสียงของตราสินค๎า 
 1.3.3 เป้าหมาย 
  1) เป้าหมายระยะสั้น 
  ในระยะสั้นนับจากด าเนินธุรกิจได๎ 6 เดือน จะด าเนินการขยายกลุํมลูกค๎าใหมํ ซึ่งคาดวํา
นําจะเป็นกลุํมลูกค๎าที่ชอบบริโภคกาแฟด า เนื่องจากกาแฟคั่วบด Specialty Coffee ของร๎าน 
สามารถเข๎าถึงความต๎องการของกลุํมลูกค๎าใหมํ ในการเปิดประสบการณ์การดื่มกาแฟ เพ่ือเป็น
ทางเลือกของการดื่มกาแฟในรูปแบบเฉพาะตัว และให๎รสสัมผัสที่แตกตํางจากกาแฟปกติ ซึ่งในการ
เพ่ิมกลุํมลูกค๎ากลุํมนี้ จะท าให๎ธุรกิจมีฐานรายได๎เพ่ิมสูงขึ้น 
  2) เป้าหมายระยะกลาง 
  ในระยะกลางนับจากการด าเนินธุรกิจได๎ 1.5 ปี จะด าเนินการขยายผลิตภัณฑ์ใหมํ การ
ผลิตเมล็ดกาแฟ เป็นสูตรเบลนด์เมล็ดกาแฟของทางร๎าน ซึ่งจะเป็นเมล็ดกาแฟคั่วบด ที่เป็นเอกลักษณ์
ของร๎านเอง เพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
  3) เป้าหมายระยะยาว 
  ในระยะยาวจากการด าเนินธุรกิจได๎ 3 ปี จะด าเนินการขยายชํองทางการจัดจ าหนําย
ใหมํ โดยการเปิดสาขาใหมํ เพื่อเพ่ิมฐานลูกค๎า เพ่ิมฐานรายได๎ และสร๎างความนําเชื่อถือให๎แบรนด์ 
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 1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
  1) ท าให๎ร๎าน SIX APRIL SPECIALTY COFFEE เป็นที่รู๎จัก และสร๎างการจดจ าใน
ภาพลักษณ์ที่ดี โดยกลุํมลูกค๎าเป้าหมายหลักคือกลุํมคนในจังหวัดนนทบุรี 
  2) สร๎างยอดขายและก าไรที่เติบโตขึ้น 10% ตํอปี  
 

1.4 ที่ตั้งของสถานประกอบการ  
 สถานที่ตั้ง: เมืองทองธานี ถนนบอนด์สตรีท ปากเกร็ด อ าเภอปากเกร็ด นนทบุรี 11120 
 
ภาพที่ 1.3: แผนที่ตั้งร๎าน 
 

 
 
ที่มา: แผนที่ บีไฮฟ ไลฟ์สไตล์ มอลล.์ (2560). 

http://www.bangkokland.co.th/beehive/assets/images/map.png. 
 
 สถานที่ตั้งของร๎านกาแฟ ตั้งอยูํใจกลางเมืองทองธานี ใกล๎กับศูนย์การค๎าและมหาวิทยาลัย 
ซึ่งเป็นแหลํงชุมชนขนาดใหญํ สามารถเดินทางมาได๎หลายเส๎นทาง ทั้งถนนแจ๎งวัฒนะ และถนน 
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ติวานนท์ มีทางดํวนเมืองทองธานี และอีกไมํนานจะมีสถานีรถไฟฟ้าในเมืองทองธานีสายสีชมพู มี
ประชากรอาศัยอยูํไมํต่ ากวํา 40,000 ครอบครัว หรือไมํต่ ากวํา 200,000 คน (“จากเมืองทอง สูํเมือง
ร๎าง”, 2562) โดยมี 
 หมูํบ๎าน คอนโด อพาร์ทเมนท์  
  ป๊อปปูลาร์คอนโดมีเนียม, The Lake Condo, The Plant ชวนชื่นโมดัส 
 สถานที่ศึกษา 
  โรงเรียนเซนต์ฟรังซีสเซเวียร์ โรงเรียนกุมุทมาส และมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
 หนํวยงานราชการ 
  เชํน สถาบันเทคโนโลยีป้องกันประเทศ ส านักงานที่ดินจังหวัดนนทบุรี สาขาปากเกร็ด 
 ศูนย์การค๎าช๎อปปิ้งมอลล์  
  เชํน Cozmo Barza, Bee Hive 
 โรงแรม 
  เชํน Ibis Bangkok Impact, Novotel Bangkok Impact 
 ส านักงาน ธนาคาร และออฟฟิศตําง ๆ 
  เชํน ธนาคารไทยพาณิชย์ และธนาคารกสิกร 
 ศูนย์การแสดงสินค๎า และการประชุมขนาดใหญํ 
  เชํน ศูนย์แสดงสินค๎าและการประชุม อิมแพ็ค เมืองทองธานี 
 สนามกีฬา และสโมสรกีฬา 
  เชํน เอสซีจีสเตเดียม 
 คาดการณ์วําในอนาคตตํอไปจะเป็นแหลํงเศรษฐกิจที่เติบโตขึ้นกวําเดิม 
 
1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ 
 1.5.1 เพ่ือน าไปใช๎เป็นแนวทางในการน าเสนอกลยุทธ์และการปฏิบัติส าหรับธุรกิจร๎านร๎าน 
SIX APRIL SPECIALTY COFFEE 
 1.5.2 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได๎ในการท าธุรกิจร๎าน SIX APRIL SPECIALTY COFFEE 
 
 



 
 

บทที ่2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 การจัดท าแผนธุรกิจนี้ได๎ใช๎วิธีการด าเนินการโดยการเก็บข๎อมูลสัมภาษณ์จากกลุํมเป้าหมาย
ที่ก าหนดไว๎ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
2.1 ประเภทของข้อมูล  
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจซื้อ คือ การตัดสินใจเลือกระหวํางสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เพ่ือให๎ได๎มาซึ่งสิ่งที่สามารถ
ตอบสนองความต๎องการตําง ๆ ของผู๎บริโภคจากสินค๎าหรือบริการ  
  2.2.1.1 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  การที่สามารถรับรู๎ได๎ถึงความต๎องการหรือรับรู๎ปัญหา คือ การที่ผู๎บริโภคจะรู๎สึกถึง
ปัญหาตําง ๆ หรือความต๎องการ เมื่อเกิดความจ าเป็นจาก  
   1) สิ่งกระตุ๎นภายใน เชํน เอนไซม์ ฮอร์โมน ระดับออกซิเจนในเลือด ความหิว ความ
โกรธ และความเหนื่อย  
   2) สิ่งกระตุ๎นภายนอก เชํน เห็นอาหารสวยงามนํารับประทาน จึงรู๎สึกหิว เห็นสื่อ
โฆษณาสินค๎าตําง ๆ กิจกรรมสํงเสริมการตลาดจึงเกิดความรู๎สึกอยากซื้อ อยากเป็นเจ๎าของ อยากมี
สํวนรํวม เห็นเพ่ือนซื้อโทรศัพท์ใหมํ เกิดความรู๎สึกอยากได๎ 
  2.2.1.2 การแสวงหาข๎อมูล คือ การที่ผู๎บริโภคค๎นหาข๎อมูลของสินค๎าและบริการเพ่ือใช๎
เปรียบเทียบและประกอบการตัดสินใจจากแหลํงข๎อมูลตําง ๆ ได๎แกํ  
   1) แหลํงข๎อมูลบุคคล เชํน ครอบครัว เพื่อนสนิท 
   2) แหลํงการค๎า เชํน ร๎านค๎า สื่อโฆษณา 
   3) แหลํงสาธารณชน เชํน องค์กรคุ๎มครองผู๎บริโภค 
   4) แหลํงประสบการณ์ เชํน ประสบการณ์โดยตรงของผู๎บริโภค  
  2.2.1.3 การประเมินทางเลือก คือ เมื่อท าการหาข๎อมูลรายละเอียดของสินค๎าและ
บริการ หลังจากนั้นผู๎บริโภคจะท าการเปรียบเทียบข๎อดี-ข๎อเสีย โดยตั้งคุณสมบัติในการวัด เชํน ตรา
สินค๎า ราคา ชํองทางจ าหนําย สํวนผสม บรรจุภัณฑ์ และอ่ืน ๆ  
  2.2.1.4 การตัดสินใจซื้อ คือ การตัดสินใจเลือกสินค๎าหรือบริการ จากความต๎องการหรือ
ปัญหา ข๎อมูลที่ของสินค๎าและบริการ และการประเมินทางเลือก ซึ่งต๎องมีการตัดสินใจในด๎านตําง ๆ 
ดังนี้  
   1) ตรายี่ห๎อที่ซื้อ (Brand Decision) 
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   2) ร๎านค๎าที่ซื้อ (Vendor Decision) 
   3) ปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision) 
   4) เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) 
   5) วิธีการในการช าระเงิน (Payment-Method Decision) 
  2.2.1.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ คือ ความพึงพอใจหลังจากการบริโภคสินค๎าและ
บริการ ซึ่งลูกค๎าพอใจหรือไมํพอใจในตัวสินค๎าและบริการ หากลูกค๎ารู๎สึกวําสินค๎าหรือบริการที่ได๎
ตัดสินใจซื้อไปแล๎วนั้นตรงกับความคาดหวัง จะเกิดเป็นผลดีซึ่งผู๎บริโภคจะเกิดการบอกตํอหรือ
พฤติกรรมการซื้อซ้ าหลังจากนั้น (Lewis, 1898 อ๎างใน วิลาวัลย์ แสนวงค์ค า และประเสริฐ  
ศิริเสรีวรรณ, 2559) 
  ซึ่งนักการตลาดต๎องท าการตรวจสอบความพึงพอใจตํอสินค๎าหลังจากการซื้อหรือใช๎
บริการไปแล๎ว วําตรงกับที่คาดหวังไว๎ต่ ากวํา ซึ่งเป็นผลในการซื้อซ้ าของลูกค๎าที่นักกาตลาดต๎องระวัง 
เพราะสินค๎าในตลาดมีมากมาย จึงเกิดการแขํงขันกันในทุก ๆ ด๎านเป็นเหตุจ าเป็นที่จะต๎องท าให๎สินค๎า
หรือบริการของเราเป้นที่โดดเดํน แตํตอบโจทย์ความต๎องการของกลุํมลูกค๎า จึงต๎องเกิดการวิเคราะห์
หาเหตุผลในการเลือกซ้ือสินค๎า เพื่อให๎ทราบถึงพฤติกรรมการซื้ออยํางแท๎จริง 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความภักดีตํอการบริการ (Service Loyalty)  
 ความภัคดีของลูกค๎า คือ พฤติกรรมความตั้งใจของลูกค๎าท่ีมีความสัมพันธ์กับสินค๎าหรือ
บริการที่ตนเองรู๎สึกพึงพอใจอยํางสม่ าเสมอ โดยองค์กรต๎องหาวิธีท าให๎ลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจในตัวสินค๎า
หรือบริการไปในระยะยาว ท าให๎ลูกค๎ามีทัศนคติที่ดีตํอองค์กร หากท าได๎จะเกิดเป็นผลดีตํอองค์กรเป็น
อยํางมาก เพราะชํวยให๎เกิดลูกค๎าประจ า การซื้อซ้ า และการบอกตํอ (Oliver, 1999) ซ่ึงสรุปเป็น
ความส าคัญ ดังนี้ 
  1) การรักษาลูกค๎าให๎คงอยูํ (Customer Retention) 
  2) เพ่ิมราคาให๎สินค๎าสูงขึ้นได๎ (Premium Pricing Ability) 
  3) สร๎างปริมาณการขายให๎สูงขึ้น (High Sale Volume) 
 โดยแบํงลูกค๎าออกเป็น 2 กลุํมหลัก ได๎แกํ 
  1) ความภักดีด๎านพฤติกรรม เชํน ลูกค๎าท่ีมีการซื้อซ้ า หรือแนะน าบอกตํอสินค๎าและ
บริการ 
  2) ความภักดีด๎านทัศนคติ เชํน กลุํมลูกค๎าที่มีความพึงพอใจ มักมีการพูดถึงสินค๎าและ
บริการในแงํที่ดีอยูํเสมอ มีความผูกพันกับสินค๎าและบริการคํอนข๎างมาก (Ivanauskiene & 
Auruskevicien, 2009) 
  ในปัจจุบันมีความก๎าวหน๎าของสินค๎าและบริการเพ่ิมมากข้ึน สํงผลให๎เกิดการ
เปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมของผู๎บริโภคอยํางรวดเร็ว รวมทั้งยังมีปัจจัยจากคํานิยม วัฒนธรรมที่
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เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย ดังนั้นทฤษฎีเกี่ยวกับความภักดีตํอการบริการจึงสามารถน ามาปรับใช๎ได๎ดี 
เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลง และเป็นตัวชี้วัดความภัคดีตํอสินค๎าและบริการของกลุํมลูกค๎า โดยวัดจาก
องค์ประกอบ ดังนี้ 
  1) การบอกตํอ (Word of Mouth Communications) คือ การที่ลูกค๎าสํงสารที่ดี
เกี่ยวกับตัวสินค๎าและบริการ และแนะน าบอกตํอถึงคนอ่ืนให๎สนใจใช๎บริการนั้น ๆ 
  2) ความตั้งใจที่จะซื้อซ้ า (Repurchase Intention) คือ การเลือกใช๎บริการสิ่งเดิมซ้ า ๆ 
ไปตลอด 
  3) ความอํอนไหวตํอปัจจัยราคา (Price Sensitivity) คือ การที่ลูกค๎ายอมจํายในราคาที่
สูงกวํา เพ่ือแลกกับคุณภาพสินค๎าและบริการตามความพึงพอใจ 
  4) พฤติกรรมการร๎องเรียน (Complaining Behaviour) คือ การร๎องเรียนปัญหาตําง ๆ 
เมื่อเกดิปัญหาขึ้น และสามารถบอกตํอไปถึงผู๎ใช๎บริการเดิมคนอ่ืน ๆ ได๎อีกด๎วย 
 
2.2 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 ในการด าเนินการจัดการท าแผนธุรกิจนี้ ได๎เลือกใช๎การวิจัยเชิงคุณภาพ ด๎วยวิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 2.2.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
  1) เพ่ือศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจเลือกร๎านกาแฟด า 
  2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการดื่มกาแฟด าของผู๎บริโภค 
 2.2.2 ผู๎ให๎ข๎อมูล 
 ผู๎ให๎ข๎อมูลแบํงเป็น 4 กลุํม ประกอบด๎วย 
  1) ผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นประจ าทุกวัน และโดยท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมือง
ทองธานี จ านวน 3 คน 
  2) ผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นประจ าทุกวัน และโดยไมํได๎ท างาน หรือพักอาศัยอยูํใน
เมืองทองธานี จ านวน 2 คน 
  3) ผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นบางครั้ง และโดยท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี
จ านวน 1 คน 
  4) ผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นบางครั้ง และโดยไมํได๎ท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมือง
ทองธานีจ านวน 1 คน 
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 2.2.3 การเลือกผู๎ให๎ข๎อมูล 

 เนื่องจากสินค๎าของทางร๎าน เป็นสินค๎าที่คํอนข๎างเฉพาะกลุํม ในการวิจัยครั้งนี้ ได๎เลือกใช๎
ผู๎ให๎ข๎อมูลแบบเจาะจงในกลุํมคนที่ชื่นชอบการดื่มกาแฟด า ที่อาศัยอยูํในเมืองทองธานี รัศมี 5 
กิโลเมตร และมีรายได๎ 20,000 บาทขึ้นไป  
 2.2.4 เครื่องมือที่ใช๎ในการวิจัย 

 แบบสัมภาษณ์ เป็นเครื่องในการวิจัยเพื่อให๎ได๎ข๎อมูลเชิงลึกตรงประเด็น โดยแบํงตามกลุํม 

  2.2.4.1 แบบสัมภาษณ์ชุดที่ 1 ส าหรับแบบสัมภาษณ์ส าหรับผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็น
ประจ าทุกวัน โดยท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี แบํงเป็น 2 สํวน ได๎แกํ 

   สํวนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข๎อมูลสํวนบุคคล โดยมีรายละเอียดดังนี้ ชื่อ เพศ อายุ 
อาชีพ รายได๎ตํอเดือน และประเภทของกาแฟที่ดื่ม 

   สํวนที่ 2 ค าถามเพ่ือให๎ทราบปัจจัยในการตัดสินใจเลือกร๎านกาแฟ และพฤติกรรม
การดื่มกาแฟด า 

  2.2.4.2 แบบสัมภาษณ์ชุดที่ 2 ส าหรับแบบสัมภาษณ์ส าหรับผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็น
บางวัน โดยท างานหรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี แบํงเป็น 2 สํวน ได๎แกํ 

   สํวนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข๎อมูลสํวนบุคคล โดยมีรายละเอียดดังนี้ ชื่อ เพศ อายุ 
อาชีพ รายได๎ตํอเดือน และประเภทของกาแฟที่ดื่ม 

   สํวนที่ 2 ค าถามเพ่ือให๎ทราบปัจจัยในการตัดสินใจเลือกร๎านกาแฟ และพฤติกรรม
การดื่มกาแฟด า 

  2.2.4.3 แบบสัมภาษณ์ชุดที่ 3 ส าหรับแบบสัมภาษณ์ส าหรับผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็น
ประจ าทุกวัน ที่ไมํได๎ท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี แบํงเป็น 2 สํวน ได๎แกํ 

   สํวนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข๎อมูลสํวนบุคคล โดยมีรายละเอียดดังนี้ ชื่อ เพศ อายุ 
อาชีพ รายได๎ตํอเดือน และประเภทของกาแฟที่ดื่ม 

   สํวนที่ 2 ค าถามเพ่ือให๎ทราบปัจจัยในการตัดสินใจเลือกร๎านกาแฟ และพฤติกรรม
การดื่มกาแฟด า 

  2.2.4.4 แบบสัมภาษณ์ชุดที่ 4 ส าหรับแบบสัมภาษณ์ส าหรับผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็น
บางวัน ที่ไมํได๎ท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี แบํงเป็น 2 สํวน ได๎แกํ 

   สํวนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข๎อมูลสํวนบุคคล โดยมีรายละเอียดดังนี้ ชื่อ เพศ อายุ 
อาชีพ รายได๎ตํอเดือน และประเภทของกาแฟที่ดื่ม 

   สํวนที่ 2 ค าถามเพ่ือให๎ทราบปัจจัยในการตัดสินใจเลือกร๎านกาแฟ และพฤติกรรม
การดื่มกาแฟด า 
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 2.2.5 การเก็บรวบรวมข๎อมูล 

 เลือกใช๎วิธีการจดข๎อมูลการสัมภาษณ์ และการบันทึกเสียง ในการเก็บรวบรวมข๎อมูลวิจัย
 2.2.6 การวิเคราะห์ข๎อมูล 

 ท าการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา หลังจากเก็บรวบรวมข๎อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุํมผู๎ให๎
สัมภาษณ์ เพื่อให๎ทราบถึงผลการวิจัยครั้งนี้ 
 2.2.7 สรุปผลการวิจัย 

  1) ผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นประจ าทุกวัน โดยท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี 
  ผู๎ให๎สัมภาษณ์ 3 คน แบํงเป็น หญิง 1 คน ชาย 2 คน โดยอายุเฉลี่ยอยูํที่ 21-35 ปี 
รายได๎เฉลี่ยอยูํที่ 20,000 บาทข้ึนไป ดื่มกาแฟสด 

  ส าหรับพฤติกรรมการดื่มกาแฟด า พบวํา ผู๎ให๎สัมภาษณ์เลือกดื่มกาแฟด า เมนูอเมริกา
โนแบบเย็น เพราะได๎รสชาติของกาแฟที่เข๎มข๎น สดใหมํกวํา ผู๎ให๎สัมภาษณ์ดื่มกาแฟประมาน 1-2 แก๎ว
ตํอวัน ในชํวงเวลาเช๎าหลังตื่นนอน และชํวงบํายระหวํางท างาน เพราะท าให๎รู๎สึกสดชื่น ตื่นตัว 
ตลอดเวลา ผู๎ให๎สัมภาษณ์สํวนใหญํรู๎จัก และชื่นชอบกาแฟ Specialty Coffee และเคยลองดื่มมา
กํอนแล๎ว ให๎เหตุผลวํารสชาติดี มีให๎เลือกหลากหลายตามความต๎องการ แหลํงซื้อกาแฟของผู๎ให๎
สัมภาษณ์สํวนใหญํจะเป็นแหลํงใกล๎ที่ท างานและใกล๎บ๎าน เพ่ือความสะดวกรวดเร็ว 

  ผู๎ให๎สัมภาษณ์คนที่ 1 กลําววํา ซื้อกาแฟด าเป็นประจ าทุกวัน และมีผลตํอการใช๎
ชีวิตประจ าวัน เพราะกาแฟสดชํวยให๎ตื่นตัวสดชื่นตลอดวัน โดยดื่มกาแฟเมนูอเมริกาโน เพราะเข๎มดี 
ประมาน 1-2 แก๎วตํอวัน ชํวงตื่นนอน และตอนบําย เพราะถ๎าไมํดื่มจะรู๎สึกไมํมีแรงระหวํางวัน ราคา
เฉลี่ยที่ 100 บาทตํอแก๎ว โดยดื่มทั้งแบบร๎อน และเย็นสลับกันแล๎วแตํโอกาส ถ๎าอากาศร๎อน ๆ ปกติจะ
ดื่มเย็น ผู๎ให๎สัมภาษณ์เคยดื่มกาแฟ Specialty Coffee มาแล๎ว และบอกวําชื่นชอบรสชาติดี กินแล๎ว
รู๎สึกดี มีรสชาติแตกตํางกันออกไปท าให๎อยากลองเรื่อย ๆ แหลํงซื้อกาแฟแถวมหาลัยและแถวบ๎าน 
เน๎นความสะดวกใกล๎ ๆ ผู๎ให๎สัมภาษณ์กลําววํา รสชาติของร๎านกาแฟทั่วไปในปัจจุบันถือวําตอบโจทย์
แล๎วเพราะไมํได๎ให๎ความส าคัญกับรสชาติมาก ขอแคํมีกาแฟดื่มทุกวันเพื่อเพ่ิมความสดชื่นก็เพียงพอ 
ข๎อเสนอแนะน าจากผู๎ให๎สัมภาษณ์ คือ อยากให๎ร๎านแถวบ๎านมีระบบ Drive Thru เพ่ือความสะดวก
รวดเร็วแตํยังคงรสชาติที่อรํอย 

  ผู๎ให๎สัมภาษณ์คนที่ 2 กลําววํา ดื่มกาแฟสดเป็นประจ า เพราะคุณภาพของกาแฟจะดี
ที่สุด โดยดื่มเป็นเมนูอมเมริกาโน เพราะไมํชอบดื่มกาแฟใสํนม อยากกินกาแฟรสชาติเปรี้ยว การใสํนม
จะท าให๎อ่ิมเกินไป ประมาณ 2 แก๎วตํอวันในชํวงเช๎าหลังจากตื่นนอนเพราะต๎องการความตื่นตัวใน
ตอนเช๎า ราคาเฉลี่ย 60-70 บาท ในสํวนของราคาข้ึนอยูํกับคุณภาพ จํายเพ่ิมได๎ เลือกดื่มแบบเย็น
เพราะดื่มงํายกวํา เคยดื่มกาแฟ Specialty Coffee มาแล๎ว และบอกวําชื่นชอบรสชาติดี และชอบ
วิธีการผลิต แหลํงซื้อกาแฟแถวบ๎าน เน๎นความสะดวกใกล๎ ๆ รสชาติของร๎านกาแฟทั่วไปในปัจจุบันถือ
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วําตอบโจทย์แล๎ว ข๎อเสนอแนะน าจากผู๎ให๎สัมภาษณ์ คือ อยากให๎เปิดร๎านเช๎ามากข้ึนอยากกินกาแฟ
ตอนเช๎า เพิ่มขนมปัง ขนมในเมนูด๎วย 

  ผู๎ให๎สัมภาษณ์คนที่ 3 กลําววํา ดื่มกาแฟสดเป็นประจ า เพราะรสชาติของกาแฟ
ส าเร็จรูปไมํอรํอย โดยดื่มเมนูเอสเพรสโซํเป็นประจ า เพราะชอบกาแฟรสเข๎ม ราคาเฉลี่ยประมาน 50
บาท แตํถ๎ากาแฟดีกวํานี้ก็เพ่ิมราคาได๎ โดยดื่มประมาณ 1-2 แก๎วตํอวัน ชํวงเวลา 9.00-12.00 และ 
13.00-15.00 เพราะเป็นคนติดกาแฟ ต๎องดื่มตอนรับประมานอาหารด๎วย บางทีจะรู๎สึกงํวงและ
หงุดหงิดถ๎าไมํได๎ดื่มกาแฟ โดยดื่มเป็นกาแฟแบบเย็น เพราะสะดวกดื่มงํายกวํา และพกพางํายกวํา
แบบร๎อน เคยดื่มกาแฟ Specialty Coffee มาแล๎ว และบอกวําชื่นชอบรสชาติที่แตกตํางไปจากกาแฟ
แบบเดิม เมนูที่ชื่อชอบคือเมนู Cold Brew แหลํงซื้อกาแฟแถวบ๎าน เน๎นความสะดวกใกล๎ ๆ รสชาติ
ของร๎านกาแฟทั่วไปในปัจจุบันถือวําตอบโจทย์แล๎ว ข๎อเสนอแนะน าจากผู๎ให๎สัมภาษณ์ คือ อยากให๎มี
เมนูกาแฟใหมํ ๆ เพ่ิมมากขึ้น 

  2) ผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นประจ าทุกวัน ที่ไมํได๎ท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทอง
ธานี   
  ผู๎ให๎สัมภาษณ์ 2 คน แบํงเป็น หญิง 1 คน ชาย 1 คน โดยอายุเฉลี่ยอยูํที่ 21-35 ปี 
รายได๎เฉลี่ยอยูํที่ 20,000 บาทข้ึนไป ดื่มกาแฟสด 

  ส าหรับพฤติกรรมการดื่มกาแฟด า พบวํา ผู๎ให๎สัมภาษณ์เลือกดื่มกาแฟด า เมนูอเมริกา
โนแบบเย็น เพราะได๎รสชาติของกาแฟที่เข๎มข๎น สดใหมํกวํา และไมํชอบกาแฟใสํนม ผู๎ให๎สัมภาษณ์ดื่ม
กาแฟประมาน 1-2 แก๎วตํอวัน ในชํวงเวลาเช๎าหลังตื่นนอน และชํวงบํายระหวํางท างาน เพราะท าให๎
รู๎สึกสดชื่น ตื่นตัวตลอดเวลา ผู๎ให๎สัมภาษณ์ทํานแรกรู๎จัก และชื่นชอบกาแฟ Specialty Coffee และ
เคยลองดื่มมากํอนแล๎ว ให๎เหตุผลวํารสชาติดี มีให๎เลือกหลากหลายตามความต๎องการ ทํานที่ 2 ไมํเคย
รู๎จักกาแฟ Specialty Coffee มากํอน กลําววํา ถ๎ามีโอกาสอยากจะลอง เป็นที่นําสนใจ แหลํงซื้อ
กาแฟของผู๎ให๎สัมภาษณ์สํวนใหญํจะเป็นแหลํงใกล๎ที่ท างานและใกล๎บ๎านเพ่ือความสะดวกรวดเร็ว 

  ผู๎ให๎สัมภาษณ์คนที่ 1 กลําววํา ดื่มกาแฟสดเป็นประจ า โดยดื่มเป็นเมนูอมเมริกาโน 
เพราะไมํชอบดื่มกาแฟใสํนม กินนมแล๎วรู๎สึกไมํดีกับรํางกาย ประมาณ 2 แก๎วตํอวันในชํวงเช๎าหลังจาก
ตื่นนอนเพราะต๎องการความตื่นตัวในตอนเช๎า และชํวงบํายระหวํางวัน ราคาเฉลี่ย 60-100 บาท ใน
สํวนของราคาขึ้นอยูํกับคุณภาพ จํายเพิ่มได๎แตํต๎องไมํแพงเกินไปเพราะกินทุกวัน เลือกดื่มแบบเย็น
เพราะอากาศร๎อน เคยดื่มกาแฟ Specialty Coffee มาแล๎ว และบอกวําชื่นชอบรสชาติหลากหลายดี 
เมนูที่ชอบคือ Cold Brew แหลํงซื้อกาแฟแถวบ๎าน เน๎นความสะดวกใกล๎ ๆ แตํไมํชอบร๎านกาแฟ 
Starbucks และ Amazon รสชาติของร๎านกาแฟทั่วไปในปัจจุบันถือวําตอบโจทย์แล๎ว เพราะมีร๎าน
กาแฟให๎เลือกเยอะมาก แตํละร๎านก็มีจุดเดํนของตัวเอง ข๎อเสนอแนะน าจากผู๎ให๎สัมภาษณ์ คือ อยาก
ให๎มีที่จอดรถ ร๎านกว๎างขวางไมํอึดอัด และมีเมล็ดพันธ์ให๎เลือกมากกวํานี้ 
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  ผู๎ให๎สัมภาษณ์คนที่ 2 กลําววํา ดื่มกาแฟสดเป็นประจ า เพราะรสชาติและกลิ่นหอมกวํา 
โดยดื่มเป็นเมนูอเมริกาโน เพราะไมํชอบดื่มกาแฟใสํนม ไมํชอบกินหวาน ประมาณ 1 แก๎วตํอวัน
ในชํวง 11.00-12.00 เพราะต๎องการความตื่นตัว เป็นเวลาที่เริ่มงํวง ราคาเฉลี่ย 60-70 บาท เลือกดื่ม
แบบเย็นเพราะดื่มงํายกวํา ไมํเคยดื่มกาแฟ Specialty Coffee มากํอน กลําววําถ๎ามีโอกาสอยากจะ
ลอง เป็นที่นําสนใจ หากราคา 150 บาท มองวําสามารถซื้อได๎ แหลํงซื้อกาแฟแถวบ๎าน หรือทางผําน
ไปท างาน เน๎นความสะดวก จอดรถซ้ือได๎ รสชาติของร๎านกาแฟทั่วไปในปัจจุบันถือวําตอบโจทย์แล๎ว 
เพราะดื่มแตํกาแฟด า ไมํปรุงแตํงอะไร ข๎อเสนอแนะน าจากผู๎ให๎สัมภาษณ์คือ อยากให๎มีเมล็ดพันธ์ให๎
เลือกมากข้ึน ให๎ได๎เลือกหลาย ๆ ชนิด 

  3) ผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นบางวัน โดยท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี 
  ผู๎ให๎สัมภาษณ์ ชาย 1 คน โดยอายุเฉลี่ยอยูํที่ 21-30 ปี รายได๎เฉลี่ยอยูํที่ 20,000 บาท
ขึ้นไป ดื่มกาแฟสด 

  ส าหรับพฤติกรรมการดื่มกาแฟด า พบวํา ผู๎ให๎สัมภาษณ์เลือกดื่มกาแฟด า เมนูอเมริกา
โนแบบเย็น เพราะได๎รสชาติของกาแฟที่เข๎มข๎น สดใหมํกวํา และไมํชอบกาแฟใสํนม ผู๎ให๎สัมภาษณ์ดื่ม
กาแฟประมาน 1 แก๎วตํอวัน ในชํวงเวลาเช๎าหลังตื่นนอน และชํวงบํายระหวํางท างาน เพราะท าให๎
รู๎สึกสดชื่น ตื่นตัวตลอดเวลา ผู๎ให๎สัมภาษณ์ ไมํเคยรู๎จัก กาแฟ Specialty Coffee มากํอน กลําววําถ๎า
มีโอกาสอยากจะลอง เป็นที่นําสนใจ แหลํงซื้อกาแฟของผู๎ให๎สัมภาษณ์สํวนใหญํจะเป็นแหลํงใกล๎ที่
ท างานและใกล๎บ๎านเพ่ือความสะดวกรวดเร็ว 

  ผู๎ให๎สัมภาษณ์คนที่ 1 กลําววํา ดื่มกาแฟสดเป็นประจ า เพราะไมํชอบรสหวาน กาแฟ
ส าเร็จรูปสํวนใหญํจะหวาน โดยดื่มเป็นเมนูอเมริกาโน เพราะไมํชอบดื่มกาแฟใสํนม ไมํชอบกินหวาน 
หํวงสุขภาพ และรสชาติดีกวํา ดื่มประมาณ 1 แก๎วตํอวัน ในชํวง 09.00-10.00 เพราะต๎องการความ
ตื่นตัว เป็นเวลาที่ก าลังเดินทางไปท างาน แตํหากวันไหนไมํรู๎สึกเพลียก็จะไมํดื่ม ราคาเฉลี่ย 40-80 
บาทตํอแก๎ว เลือกดื่มแบบเย็นเพราะ รู๎สึกสดชื่นกวํา ในชํวงเวลาที่เรํงรีบจะกินงํายกวํา ไมํเคยดื่ม
กาแฟ Specialty Coffee มากํอน กลําววําถ๎ามีโอกาสอยากจะลอง เป็นที่นําสนใจ อยากเปิด
ประสบการณ์ใหมํ ๆ แหลํงซื้อกาแฟแถวที่ท างาน เน๎นความสะดวก หรือเป็นทางผําน รสชาติของร๎าน
กาแฟทั่วไปในปัจจุบันถือวํายังไมํตอบโจทย์ทุกร๎าน เพราะเป็นคนไมํชอบรสเปรี้ยวของกาแฟ บางร๎าน
ยังมีรสเปรี้ยวน า ข๎อเสนอแนะน าจากผู๎ให๎สัมภาษณ์ คือ อยากให๎ควบคุมรสชาติให๎คงที่แม๎จะใสํน้ าแข็ง 
และไมํใช๎แก๎วพลาสติก 
  4) ผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นบางวัน โดยไมํได๎ท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี
  ผู๎ให๎สัมภาษณ์ หญิง 1 คน โดยอายุเฉลี่ยอยูํที่ 21-30 ปี รายได๎เฉลี่ยอยูํที่ 40,000 บาท
ขึน้ไป ดื่มกาแฟสด 
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  ส าหรับพฤติกรรมการดื่มกาแฟด า พบวํา ผู๎ให๎สัมภาษณ์ผู๎ให๎สัมภาษณ์ เลือกดื่มกาแฟด า 
เมนูอเมริกาโนแบบเย็น เพราะได๎รสชาติของกาแฟที่เข๎มข๎น สดใหมํกวํา และเลือกได๎มากกวํา และไมํ
ชอบกาแฟใสํนมเพราะหนักเกินไป ผู๎ให๎สัมภาษณ์ดื่มกาแฟประมาน 1-2 แก๎วตํอวัน ในชํวงเวลาเช๎า
หลังตื่นนอน และชํวงบํายระหวํางท างาน เพราะท าให๎รู๎สึกสดชื่น ตื่นตัวตลอดเวลา ผู๎ให๎สัมภาษณ์ 

ชื่นชอบกาแฟ Specialty Coffee และเคยลองดื่มมากํอนแล๎ว แหลํงซื้อกาแฟของผู๎ให๎สัมภาษณ์สํวน
ใหญํจะเป็นแหลํงใกล๎ที่ท างานและใกล๎บ๎านเพ่ือความสะดวกรวดเร็ว 

  ผู๎ให๎สัมภาษณ์คนที่ 1 กลําววํา ดื่มกาแฟสดเป็นประจ า เพราะสดอรํอย และเลือกได๎
มากกวํา โดยดื่มเป็นเมนูอเมริกาโน เพราะรู๎สึกวํากินงํายไมํหนักเกินไป ประมาณ 1 แก๎วตํอวัน ในชํวง
เช๎าหลังจากตื่นนอนและชํวงบํายระหวํางท างาน เพราะต๎องการความตื่นตัวในตอนเช๎า ราคาเฉลี่ย 50-
60 บาท ในสํวนของราคาขึ้นอยูํกับคุณภาพ ถ๎าคนชงอรํอย จํายเพิ่มได๎ เลือกดื่มทั้งแบบร๎อนและแบบ
เย็นเพราะชอบกาแฟร๎อน แตํถ๎าอากาศร๎อนจะดื่มแบบเย็นแทนเพ่ือความสดชื่น เคยดื่มกาแฟ 
Specialty Coffee มาแล๎ว และบอกวําชื่นชอบรสชาติดี นุํมกวํา สํวนราคาข้ึนอยูํกับคนชง และเมล็ด
กาแฟ แหลํงซื้อกาแฟคือร๎านที่เป็นทางผํานระหวํางไปท างานและร๎านละแวกที่ท างาน รสชาติของร๎าน
กาแฟทั่วไปในปัจจุบันถือวําตอบโจทย์แล๎ว ข๎อเสนอแนะน าจากผู๎ให๎สัมภาษณ์ คือ ให๎ควบคุม
มาตราฐานของรสชาติให๎คงที่ และอยูํในท าเลที่สะดวกสามารถไปซื้อได๎งําย 

 



 
 

บทที ่3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ในบทนี้จะเป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมทางธุรกิจ ได๎แกํ จุดแข็ง จุดอํอน โอกาสและ
อุปสรรคทางธุรกิจ รวมถึงการน าข๎อมูลดังกลําวในการจัดท า TOWS Matrix โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
  
3.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมทางธุรกิจ คือ การที่ผู๎ประกอบการท าการประเมินวําจะมีอะไร
เกิดข้ึนกับธุรกิจบ๎างในอนาคต มีอะไรบ๎างที่จะสํงผลกระทบตํอธุรกิจ ชํวยให๎ผู๎ประกอบการรับรู๎ถึงจุด
แข็ง (จุดเดํน ข๎อได๎เปรียบ) จุดอํอน (ข๎อด๎อย ข๎อเสียเปรียบ) โอกาส และอุปสรรคจากสภาพแวดล๎อม 
โดยแบํงออกเป็น 2 ประเภท ได๎แกํ การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายในธุรกิจ และการวิเคราะห์
สภาพแวดล๎อมภายนอกธุรกิจ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 3.1.1 วิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายในธุรกิจ 
  1) ด๎านการผลิต/การบริการ 
   - สถานการณ์  
   ในการท ากาแฟแบบ Specialty Coffee มีข๎อจ ากัดในเรื่องของเวลาในการชงกาแฟ
ตํอแก๎วประมาน 5-20 นาท ี(วิธีชงกาแฟ 8 แบบ คอกาแฟต๎องรู๎จัก!!, 2562) โดยเริ่มจากกระบวนการ
คั่ว บด สกัด ต๎ม กรอง ตามแตํละวิธีชงกาแฟแตํละชนิด  
   - ผลกระทบ 
   สํงผลให๎ขั้นตอนในการผลิตกาแฟตํอ 1 แก๎ว ใช๎เวลาคํอนข๎างนานลูกค๎าจึงต๎องรอ
การรับบริการนานพอสมควร อาจจะไมํเหมาะกับกลุํมลูกค๎าที่ใช๎ชีวิตแบบเรํงรีบ  
  2) ด๎านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
   - สถานการณ์  
   เนื่องจากเป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีพนักงานไมํมากท าให๎สามารถดูแลควบคุมได๎อยําง
ทั่วถึง มีการจัดอบรมให๎พนักงานและประเมินความรู๎ทุก ๆ 3 เดือน   
   - ผลกระทบ 
   พนักงานมีความรู๎ ความเชี่ยวชาญในการชงกาแฟ เพ่ือดึงรสชาติกาแฟแตํละชนิด
ออกมาอยํางถูกต๎อง ได๎รสชาติคงท่ีตามสูตรมาตราฐาน และสามารถให๎ความรู๎ ตอบค าถามกับลูกค๎าได๎ 
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  3) ด๎านการเงิน 
   - สถานการณ์ 
   ผู๎ประกอบการณ์มีการลงทุนแบบเพียงผู๎เดียว จึงมีข๎อจ ากัดในเรื่องของงบประมาณ
ที่จะใช๎ในธุรกิจ เมื่อเทียบเทํากับคํูแขํงขันรายใหญํ 
   - ผลกระทบ 
   อุปกรณ์ เครื่องมือในการชงกาแฟ ราคาถูกกวําใช๎เครื่องชงกาแฟเอสเปรสโซํ แตํ
เมล็ดกาแฟทีน ามาขายจะมีคุณภาพคํอนข๎างสูงกวําในตลาดทั่ว ๆ ไปจึงมีราคาสูงตามไปด๎วย หาก
วางแผนการเงินไมํดีอาจกํอให๎เกิดสภาพการเงินที่ไมํคลํองตัว และไมํมีการกระจายความเสี่ยง 
  4) ด๎านการตลาด 
   - สถานการณ ์ 
   ปัจจุบันมีผู๎บริโภคหันมาดื่มกาแฟด ามากข้ึน และกาแฟ Specialty Coffee เริ่มเป็น
ที่รู๎จักและยอมรับอยํางแพรํหลาย เหมาะกับไลฟ์สไตล์คนรุํนใหมํที่ชอบค๎นหาความเป็นตัวเอง ค๎นหา
ประสบการณ์ใหมํ ๆ  
   - ผลกระทบ 
   มีแนวโน๎มที่จะมีผู๎บริโภคกาแฟด ามากข้ึน และมีโอกาสในการขยายตลาดกาแฟด า
แบบ Specialty Coffee ในตลาดของกาแฟคั่วบด ซึ่งปัจจุบันครองตลาดกาแฟคั่วบดอยูํประมาน 
10% 
 3.1.2 วิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอกธุรกิจ 
  1) ด๎านเศรษฐกิจ 
   - สถานการณ์ 
   สถานการณ์เศรษฐกิจของประเทศไทยในปัจจุบัน ยังมีความไมํแนํนอนที่ต๎องเฝ้า
ระวังอยูํ ผลกระทบมาจากตลาดสินค๎าสํงออกของไทยที่หดตัวลง ปัญหาภัยแล๎งของเกษตรกร และ
เหตุการณ์ปัญหาการค๎าระหวํางประเทศจีนและอเมริกา ซึ่งกระทบตํอสภาพการค๎าโลก สํงผลให๎
เศรษฐกิจในไทยในปี 2562 มีสภาพชะลอตัวลงต่ าสุดในรอบ 17 ไตรมาส หากเหตุการณ์การกีดกัน
การค๎าระหวํางประเทศจีนและอเมริกายังมีตํอไป ก็จะยิ่งสํงผลตํอเศรษกิจท าให๎ปี 2562 อาจตกต่ ามา
อยูํที่ 3.2% ต่ ากวําเกณฑ์ท่ีคาดไว๎ที่ 3.7% (“เศรษฐกิจไทยครึ่งปีหลัง”, 2562) 
   การเติบโตของตลาดธุรกิจกาแฟ มีแนวโน๎มจะเพ่ิมมากขึ้นอยํางตํอเนื่อง โดยเมล็ด
กาแฟในประเทศไทยยังไมํเพียงพอตํอความต๎องการของผู๎บริโภค และผู๎ประกอบการท าให๎ต๎องน าเข๎า
เมล็ดกาแฟจากตํางประเทศด๎วย ความต๎องการของผู๎บริโภคในการใช๎กาแฟคั่วบดสายพันธ์ตําง ๆ มี
เพ่ิมมากข้ึน 8-10% ในสํวนของการใช๎กาแฟคั่วบดปริมานอยูํที่ 25-30% จากการใช๎ทั้งหมด
ภายในประเทศ โดยเฉลี่ยผู๎บริโภคกาแฟ 2-3 แก๎วตํอวัน (“ตลาดเมล็ดกาแฟแขํงเดือด”, 2562) 
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   - ผลกระทบ 
   ถึงแม๎จะมีปัญหาทางเศรษฐกิจที่สํงผลให๎เศรษฐกิจในประเทศไทยชะลอตัวลง แตํใน
เวลาเดียวกัน ตลาดกาแฟในประเทศไทยกลับโตขึ้นเรื่อย ๆ เนื่องจากกาแฟเป็นสิ่งที่บริโภคได๎ทุกวัน 
บวกกับไลฟสไตล์ใหมํ ๆ ของคนรุํนใหมํที่ชื่นชอบการดื่มกาแฟ และเป็นที่ยอมรับมากข้ึน จึงยังถือวํามี
โอกาสในกาสขยายตลาด และเพ่ิมยอดขายจากธุรกิจกาแฟได๎ในอนาคต 
  2) ด๎านการเมือง 
   - สถานการณ์ 
   สถานการณ์ทีย่ังไมํแนํนอน และความขัดแย๎งทางการเมืองที่ยังไมํคลี่คลาย สํงผลตํอ
การอนุมัติงบประมาณจากกระทรวงการคลังเผื่อน ามาสนับสนุนสํวนตําง ๆ ที่สํงผลตํอเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย และสํงผลตํอความนําเชื่อถือตํอนักลุงทุนที่จะตัดสินใจลงทุนที่มาจากท้ังในประเทศและ
ตํางประเทศ (สิรวิชญ์ วรมงคล, 2562) 
   - ผลกระทบ 
   หากสถานการณ์ความขัดแย๎งทางการเมือง ยังไมํคลี่คลาย ก็จะเป็นอีกหนึ่งเหตุผล ที่
สํงผลกระทบให๎การเติบโตเศรษฐกิจภายในประเทศลําช๎าลง อาจจะต๎องเตรียมการรับมือเรื่องนี้ไว๎เพ่ือ
ลดความเสี่ยงทางสภาพคลํองทางการเงิน 
  3) ด๎านสังคมและวัฒนธรรมสถานการณ์ 
   - สถานการณ์ 
   ปัจจุบันพบวํา ผู๎บริโภคชาวไทยหันมาบริโภคเครื่องดื่มข๎างนอกบ๎านเพ่ิมมากขึ้น ซึ่ง
ผู๎บริโภคจากทั่วประเทศมีอัตราเข๎าถึงร๎านกาแฟคาเฟ่มากถึง 60% และในกรุงเทพมหานครมี
อัตราสํวนถึง 69% สํงผลให๎เกิดร๎านกาแฟขึ้นมากมาย (“ส ารวจ 4 เทรนด์ พฤติกรรมการกินอาหาร
นอกบ๎านของคนไทย”, 2560) 
   - ผลกระทบ 
   เห็นได๎ชัดวําตลาดกาแฟยังคงเป็นที่นําสนใจและยังสามารถเติบโตได๎อีกจาก
พฤติกรรมการบริโภคท่ีเปลี่ยนไปของผู๎บริโภค ที่นิยมออกมาดื่มกาแฟนอกบ๎าน ออกมานั่งคาเฟ่มาก
ขึ้น ด๎วยไลฟสไตล์แบบใหมํที่ชอบออกมานั่งท างานข๎างนอกบ๎านหรือออฟฟิศ มาพบปะสังสรรค์กลุํม
เพ่ือน และมาหาประสบการณ์ใหมํ ๆ จากการดื่มกาแฟ 
  4) ผู๎ผลิตวัตถุดิบ 
   - สถานการณ์ 
   ปัจจุบันบริษัทผู๎ผลิตกาแฟรายใหญํของประเทศไทย ล๎วนน าเข๎าเมล็ดกาแฟจาก 
ตํางประเทศท้ังสิ้น เนื่องจากประเทศไทยยังไมํสามารถผลิตเมล็ดกาแฟได๎เพียงพอตํอความต๎องการ 
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ของตลาด และยังได๎ราคาที่ถูกกวําเมล็ดกาแฟจากในประเทศไทย อัตตราสํวนตํางอยูํถึง 20-25 บาท 
ตํอ 1 กิโลกรัม 
   - ผลกระทบ 
   อาจสํงผลให๎ราคากลางตลาดเมล็ดกาแฟโลกต่ ากวําราคาในประเทศ แตํเมล็ดกาแฟ
ราคาถูกอาจจะไมํอรํอยเทําเมล็ดกาแฟในไทย ขึ้นอยูํกับความชอบสํวนบุคคลของผู๎บริโภค  
  5) การแขํงขัน 
   - สถานการณ์ 
   ตลาดกาแฟ Specialty Coffee เริ่มเป็นที่รู๎จักอยํางแพรํหลายไมํนานมานี้ และเป็น
ที่ต๎องการของผู๎บริโภคมากขึ้น ท าให๎มีผู๎ประกอบการหน๎าใหมํ ๆ เกิดข้ึนเรื่อย ๆ เนื่องจากยังเป็นตลาด
ขนาดเล็กเพียง 10% ของตลาดกาแฟคั่วบด จึงมีโอกาสเติบโตได๎สูงมาก 
   - ผลกระทบ 
   ในอนาคตจะมีผู๎ประกอบการหน๎าใหมํเกิดขึ้นอีกมากมาย หากเราไมํพัฒนา ไมํ
เรียนรู๎เพิ่มเติมก็อาจเสียลูกค๎าให๎กับผู๎ประกอบการที่มีขนาดใหญํกวํา ทุนเยอะกวําได๎ 
 
3.2 การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

ภาพที่ 3.1: TOWS Matrix  
 

 
 
ที่มา: พิชชายุทธ วงศ์สุกิจ. (2562). Matrix กับการก าหนดกลยุทธ์ขององค์กร. สืบค๎นจาก

https://www.tereb.in.th/erp/tows-matrix/. 
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 TOWS Matrix เป็นกลยุทธ์ที่ตํอยอดมาจากการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายในและ
สภาพแวดล๎อมภายนอกองค์กร ซึ่งจะน าจุดแข็ง จุดอํอน โอกาส และอุปสรรค มาท าเป็นกลยุทธ์  
ได๎ 4 คูํ ดังนี้ 
  กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) คือ การน าจุดแข็งและโอกาส มาผสมกันเพื่อหาข๎อ
ได๎เปรียบที่เหนือกวําคูํแขํง และน าไปใช๎แขํงขันกับคํูแขํงขันในตลาด 
  กลยุทธ์เชิงแก๎ไข (WO Strategy) คือ การน าจุดอํอนและโอกาส มาผสมกันเพ่ือหา
ชํองทางในการลบจุดอํอนขององค์กรให๎เหลือน๎อยมากท่ีสุด จากโอกาสที่มีอยูํ 
  กลยุทธ์เชิงรับ (ST Strategy) คือ การน าจุดแข็งและอุปสรรค มาผสมกันเพ่ือหา
แนวทางในการหลีกเลี่ยงอุปสรรค และแก๎ไขปัญหาที่จะเกิดขึ้นในปัจจุบันหรืออนาคต 
  กลยุทธ์ป้องกัน (WT Strategy) คือ การน าจุดอํอนและอุปสรรค มาผสมกันเพื่อ
วิเคราะห์ หาจุดด๎อยขององค์กร ซึ่งจ าเป็นต๎องรู๎ไว๎และหาวิธีป้องกันไมํให๎สถานการณ์ขององค์กร
ถดถอยลงไป (พิชชายุทธ วงศ์สุกิจ, 2562) 
 
ตารางที ่3.1: การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

 โอกาส 
1) ตลาดกาแฟ Specialty 
Coffee ยังมีขนาดเล็ก
สามารถเติบโตได๎อีกมาก 

 

อุปสรรค 
1) คูํแขํงรายใหญํมีสินค๎าที่หลากหลาย 
ตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภค
ที่หลากหลายมากกวํา 
2) กาแฟ Specialty ยังไมํเป็นที่รู๎จักใน 
วงกว๎างของคนไทย  

จุดแข็ง 
มีการอบรมพนักงาน
เพ่ือให๎มีทักษะความ
เชี่ยวชาญเกี่ยวกับกาแฟ 

 

SO 
1) กาแฟมีคุณภาพ รสชาติ
อรํอย มีเอกลักษณ์
เฉพาะตัว 
2) ร๎านอยูํใจกลางชุมชนที่
มีก าลังจําย ท าให๎มีโอกาส
ในการขายกาแฟได๎สูง 

ST 
1) ท าการตลาดทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 
ไปยังกลุํมเป้าหมาย เพ่ือเผยแพรํร๎าน
กาแฟให๎เป็นที่รู๎จัก เพ่ือกระตุ๎นการซื้อ
ของผู๎บริโภค และการรับขําวสารจากร๎าน 
2) พัฒนาสูตรกาแฟ เพ่ิมเมนู Signature 
สร๎างจุดขายที่แตกตําง 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที ่3.1 (ตํอ): การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

จุดอํอน 
1) ปัญหาในขั้นตอนใน
การท ากาแฟที่คํอนข๎าง
ใช๎เวลาในการรอ 
2) มีเงินทุนจ ากัด 
 

WO 
1) เพ่ิมอัตราการความรวดเร็ว
ในการท างานเพื่อตอบสนอง
ตํอการเติบโตของตลาดกาแฟ 
2) บริหารเงินให๎คุ๎มคําและได๎
ประโยชน์มากที่สุด 

WT 
1) ประชาสัมพันธ์กาแฟ Specialty 
ออกไปให๎เป็นที่รู๎จัก ถึงจุดขายและ
คุณคําของกาแฟ 
2) บริหารคําใช๎จํายให๎ดีที่สุด หา
ชํองทางที่ตรงกลุํมลูกค๎าที่สุด 

 
 3.1.2 กลยุทธ์ฉกฉวยโอกาส (SO) 
 Specialty Coffee มีดีที่คุณภาพของกาแฟแบบพรีเม่ียม ให๎รสสัมผัสที่แตกตํางจากการดื่ม
กาแฟทั่วไปอยํางมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ด๎วยการควบคุมคุณภาพการชงกาแฟอยํางมีมาตราฐาน และ
ร๎านยังตั้งอยูํในยํานชุมชนที่มีก าลังจําย มีไลฟไตล์รักษาสุขภาพ และพักผํอนนอกบ๎านมากเป็น
สํวนมาก  
 3.2.2 กลยุทธ์ปรับปรุง (WO) 
 เนื่องจากราคากาแฟตํอแก๎วมีราคาคํอนข๎างสูงกวําท๎องตลาด และใช๎เวลาในการชงกาแฟ
มากกวํา จึงต๎องใช๎วิธีประชาสมัพันธ์ให๎ผู๎บริโภครับรู๎ถึงความพรีเมี่ยมของร๎าน ที่บรรจงคัดสรรค์กาแฟ
คุณภาพดี ตั้งแตํการเลือกเมล็ดกาแฟ เทคนิคการชงเพ่ือดึงรสสัมผัสที่ถูกต๎อง พร๎อมค าแนะน าในการ
ดื่มกาแฟแตํละชนิด ท าให๎ผู๎บริโภครู๎สึกถึงความคุ๎มคํา และเพ่ิมความรวดเร็วในการชงกาแฟเพ่ือให๎
ตอบสนองตํอความต๎องการผู๎บริโภคท่ีเพ่ิมมากข้ึน และต๎องบริหารจัดการให๎อยูํในงบประมาณ 
 3.2.3 กลยุทธ์ปกป้อง (ST) 
 ท าการตลาดทั้งออนไลน์และออฟไลน์ ไปยังกลุํมเป้าหมายหลัก เพ่ือเผยแพรํร๎านกาแฟให๎
เป็นที่รู๎จัก เพื่อกระตุ๎นการซื้อของผู๎บริโภค และการรับขําวสารจากร๎าน และต๎องพัฒนาสูตรกาแฟของ
ร๎าน เพ่ิมเมนู Signature สร๎างจุดขายที่แตกตําง 
 3.2.4 กลยุทธ์หลีกหนี (WT) 
 ประชาสัมพันธ์ ถึงจุดขายและคุณคําของกาแฟ Specialty Coffee ที่แตกตาํงจากกาแฟ
ทั่วไป พร๎อมทัง้บริหารคําใช๎จํายอยํางเครํงครัดเนื่องจากมีงบประมานท่ีจ ากัด 



 
 

บทที ่4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 CANVAS Model เครื่องมือสร๎างโมเดลธุรกิจที่จะชํวยให๎ผู๎ประกอบการ มีการวางแผนไว๎
รับมือไว๎ลํวงหน๎า ส าหรับเหตุการณ์ตําง ๆ ไมํวําจะเป็นด๎านบวก หรือลบ ที่จะเกิดข้ึนกับธุรกิจใน
อนาคต และเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของธุรกิจให๎ดียิ่งขึ้น 
 
4.1 โมเดลของธุรกิจ  
 CANVAS Model มีองค์ประกอบทั้งหมด 9 สํวน รายละเอียด ดังนี้ 
 4.1.1 กลุํมลูกค๎าเป้าหมายหลักของธุรกิจ  
 Customer Segments คือ ควรจะก าหนดให๎ชัดเพ่ือที่จะสามารถสํงสาร และน าเสนอให๎
กลุํมลูกค๎าอยํางถูกต๎องและมีประสิทธิภาพ 
 4.1.2 การน าเสนอคุณคําของสินค๎า/บริการ  
 Value Propositions คือ การรู๎วําสินค๎าของเรามอบคุณคําอะไรบ๎างให๎กับลูกค๎า เชํน ความ
พึงพอใจ คุณสมบัติพิเศษท่ีหาที่อ่ืนไมํได๎ เพ่ือให๎ลูกค๎าตัดสินใจซื้อสินค๎าของเรา 
 4.1.3 ชํองทางอะไรบ๎างที่สามารถเข๎าถึงลูกค๎า  
 Channels คือ ในการสื่อสารไมํวําจะเป็นการรับรู๎ถึงคุณคําของแบรนด์ การรับรู๎โปรโมชั่น 
การรับรู๎ถึงตัวสินค๎าตําง ๆ ควรใช๎เครื่องมือสื่อสารให๎ถูกต๎อง เพ่ือเข๎าถึงกลุํมเป้าหมายอยํางมี
ประสิทธิภาพ 
 4.1.4 ความสัมพันธ์กับลูกค๎า  
 Customer Relationships คือ การท าให๎ลูกค๎ารู๎สึกผูกพันธ์กับสินค๎า และรู๎สึกได๎รับ
ความส าคัญในการดูแลชํวยเหลือ ซึ่งถือวําส าคัญหากลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจก็อาจเกิดการแนะน าบอกตํอ
ให๎มาใช๎สินค๎าเราได๎ 
 4.1.5 กระแสรายได๎  
 Revenue Streams คือ การที่เราสามารถรู๎ได๎วํา รายได๎หลักของเรามากจากอะไร ซึ่งเป็น
สิ่งจ าเป็นมากส าหรับการคิดก าไรของธุรกิจ 
 4.1.6 ทรัพยากรส าคัญ  
 Key Recourse คือ ทรัพยากรส าคัญขององค์กร ไมํวําจะเป็นบุคคล เงินลงทุน โครงสร๎าง
อาคาร ภูมิปัญญา ชํวยให๎เรามองเห็นชํองทางในการพัฒนาธุรกิจตํอไป 
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 4.1.7 กิจกรรมส าคัญ  
 Key Activities คือ กิจกรรมหลักขององค์กรทั้งหมดที่เป็นตัวขับเคลื่อนที่ส าคัญ เชํน 
กระบวนการผลิต 
 4.1.8 พันธมิตรส าคัญ  
 Key Partner คือ ผู๎ที่มีสํวนเกี่ยวข๎องกับองค์กร เชํน ผู๎น าเข๎าเมล็ดกาแฟเกษตรกรปลูกเมล็ด
กาแฟ 
 4.1.9 โครงสร๎างต๎นทุน  
 Cost Structure คือ ต๎นทุนคงที่ ต๎นทุนผันแปร หรือต๎นทุนทั้งหมดภายในธุรกิจ 
 
ตารางที ่4.1: The Business Model Canvas 
 

8) Key 
Partner 
(พันธมิตร
ส าคัญ)  
- โรงคั่วกาแฟ 
- เกษตรกร
ปลูกเมล็ด
กาแฟ 
 

7) Key Activities 
 (กิจกรรมส าคัญ) 

- หาท าเลที่ตั้ง 
- แหลํงวัตถุดิบ 
- กํอตั้งร๎าน 
- ฝึกอบรม
บุคลากร 

2) Value 
Proposition 
(การเสนอ
คุณคํา) 
- ภาพลักษณ์
ให๎กับผู๎ที่ดื่ม
ดูแตกตําง
และมีระดับ 
- รสชาติของ
กาแฟที่
แตกตํางแบบ 
สเปเชียลตี้ 
คอฟฟ่ี 
 
 
 

4) Customer 
Relationship 
(ความสัมพันธ์กับ
ลูกค๎า)  
- จัดกิจกรรม 
Work Shop 
Cupping ให๎ลูกค๎า
ที่มีความสนใจใน
การชิมกาแฟ
มารํวมกิจกรรม
ด๎วยกัน 

1) Customer 
Segments  

(กลุํมลูกค๎า
เป้าหมาย)  

- กลุํมคนชอบ
ดื่มกาแฟด า 
ต๎องการประสบ
การดื่มกาแฟ
รูปแบบที่
แตกตํางไปจาก
เดิม มีความเป็น
เอกลักษณ์นํา
ค๎นหา 
- ท างานหรือ
อาศัยอยูํในเมือง
ทองธาน และ
บริเวณใกล๎เคียง 

6)  Key 
Recources 
(ทรัพยากรส าคัญ)  
- บุคลากร Barista 
ที่มีความรู๎ความ
ช านาญ 
- เงินลงทุน สภาพ
คลํองทางการเงิน 

3) Channels 
(ชํองทาง) 
- ออนไลน์ ท าเพจ 
Facebook เพ่ือ
ท าการสํงขําวสาร
แชร์โปรโมชั่น  

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที ่4.1 (ตํอ): The Business Model Canvas 
 

 - เลือกใช๎วัตถุดิบที่
ดี และใช๎อยํางเกิด
ประโยชน์สูงสุด 
- การจัดการ
ควบคุมงาน 

และเมนูของ
ทางร๎าน 

- ร๎าน SIX APRIL 
SPECIALTY 
COFFEE ตั้งอยูํใจ
กลางเมืองทองธานี 

 

9) Cost Structure  
(โครงสร๎างต๎นทุน) 

- ต๎นทุนวัตถุดิบ 
- ต๎นทุนอุปกรณ์ 
- ต๎นทนุบริหารจัดการ 
- ต๎นทุนการตลาด 

 5) Revenue Streams (กระแส
รายได๎) 

- รายได๎จากเครื่องดื่มกาแฟ 

 
4.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทท่ีอยู่ในโมเดล  
 4.2.1 กลุํมลูกค๎าเป้าหมายหลักของธุรกิจ  
 Customer Segments คือ คนที่ชื่นชอบการดื่มกาแฟด าแบบดั้งเดิม และรูปแบบใหม ํๆ ที่
สร๎างความแตกตําง ชอบค๎นหา และมีไลฟสไตล์เป็นคนรักสุขภาพ 
 4.2.2 การน าเสนอคุณคําของสินค๎า/บริการ 
 Value Propositions คือ เสริมสร๎างภาพลักษณ์ให๎กับตัวลูกค๎าให๎ดูแตกตําง ดูดีอยํางมี
ระดับ และยังให๎ความรู๎สึกมีสํวนรํวมสนับสนุนเกษตรกรไทยที่ปลูกเมล็ดกาแฟสายพันธ์ไทย โดยไมํ
ผํานพํอค๎าคนกลาง จึงได๎เมล็ดกาแฟคุณภาพ ไมํใชํเชิงอุตสาหกรรม 
 4.2.3 ชํองทางอะไรบ๎างที่สามารถเข๎าถึงลูกค๎า  
 Channels คือ ขายผํานหน๎าร๎านซึ่งจะเปิดเพียง 1 สาขาในตอนแรก ที่เมืองทองธานี และ 
ทางออนไลน์ ท าเพจ Facebook เพ่ือท าการสํงขําวสารแชร์โปรโมชั่น และเมนูของทางร๎าน 
 4.2.4 ความสัมพันธ์กับลูกค๎า  
 Customer Relationships คือ มีการจัดกิจกรรม Workshop ตําง ๆ เพ่ือให๎ลูกค๎าท่ีมีความ
สนใจในเรื่องกาแฟเข๎ามามีสํวนรํวมกับองค์กร แล๎วรู๎สึกวําได๎รับความรู๎ความใสํใจ ถึงสิ่งที่องค์กรตั้งใจ
มอบให๎กลับไป 
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 4.2.5 กระแสรายได๎  
 Revenue Streams คือ ของทางร๎านมาจากเครื่องดื่มกาแฟทุกชนิดภายในร๎าน
 4.2.6 ทรัพยากรส าคัญ  
 Key Recources คือ ทรัพยากรที่ส าคัญของทางร๎านที่ขาดไปไมํได๎เลย คือ บาริสต๎า ที่มี
ความรู๎และความช านาญในการรังสรรค์ชงกาแฟแตํละแก๎ว ต๎องรู๎ลึกและรู๎จริงเก่ียวกับเมล็ดกาแฟ 
แตํละสายพันธุ์วํา ควรชงด๎วยวิธีไหน อยํางไร ถึงจะสามารถดึงรสชาติที่แท๎จริงของกาแฟสายพันธุ์ 
นั้น ๆ ออกมาได๎อยํางถูกต๎องและอรํอย ที่ส าคัญต๎องชงให๎เหมือนกันทุก ๆ แก๎ว  
  1) เงินลงทุน การตัดสินใจตําง ๆ ในธุรกิจนั้น หากสภาพคลํองทางการเงินดี จะเป็นผลดี
ตํอและงํายตํอการตัดสินใจ 
  2) วัตถุดิบ เลือกใช๎วัตถุดิบที่ดี มีคุณภาพได๎มาตราฐาน และใช๎อยํางเกิดประโยชน์สูงสุด
  3) การจัดการควบคุมงาน ควบคุมงานทุกข้ันตอน อยํางเป็นระบบระเบียบ ไมํให๎เกิด
ปัญหาตามมาทีหลัง 
 4.2.7 กิจกรรมส าคัญ  
 Key Activities คือ สิ่งส าคัญการควบคุมการผลิตให๎ได๎มาตรฐาน ตั้งแตํการคัดเลือกเมล็ด
กาแฟเข๎ามาในร๎าน การใช๎เครื่องมือที่ดี การชงที่ถูกต๎อง เพื่อให๎ได๎เครื่องดื่มกาแฟที่มีรสชาติอรํอยและ
ได๎มาตรฐานทุก ๆ แก๎ว หาท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม ที่มีกลุํมลูกค๎าเข๎าถึงได๎ ค๎นหาแหลํงวัตถุดิบที่ดีและ
ราคาถูกกวําท๎องตลาด ฝึกอบรมบุคลากรเป้นเรื่องส าคัญมาก เพราะเป้นการรักษามาตราฐานของร๎าน
ให๎คงท่ี 
 4.2.8 พันธมิตรส าคัญ  
 Key Partner คือ พันธมิตรที่ส าคัญและถือเป็นอีกหนึ่งหัวใจของกาแฟที่อรํอย คือโรงคั่ว
กาแฟ หากได๎สายพันธุ์กาแฟที่ดีแคํไหนแตํขั้วไมํถูกวิธี กาแฟชนิดนั้น ๆ ก็จะเสียรสชาติที่เป็น
เอกลักษณ์ไปและความอรํอยไป 
 4.2.9 โครงสร๎างต๎นทุน  
 Cost Structure คือ ต๎นทุนหลักมาจากวัตถุดิบและอุปกรณ์การชงกาแฟภายในร๎าน ตามมา
ด๎วยต๎นทุนการบริหารจัดการ และการตลาด  
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4.3 ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
 ก าหนดกลุํมเป้าหมาย โดยพิจารณาตามเกณฑ์ ดังนี้ 
 4.3.1 เกณฑ์ประชากรศาสตร์ 
  1) เพศชายและหญิง เนื่องจากกาแฟเป็นสินค๎าที่ดื่มได๎ทุกเพศ 
  2) อายุ 25-40 ปี เนื่องจากเป็นชํวงอายุที่มักดื่มกาแฟเป็นประจ า 
  3) รายได๎ 20,000 บาทขึ้นไป  
 4.3.2 เกณฑ์พฤติกรรมผู๎บริโภค 
  1) ความถี่ในการดื่มกาแฟด า อยํางน๎อย 1 แก๎ว ตํอวัน 
  2) เลือกดื่มกาแฟนอกบ๎าน และออกมาทานอาหารนอกบ๎าน 3 ครั้งตํอสัปดาห์ขึ้นไป
  3) เลือกซื้อสินคําโดยมองที่คุณคํา มากกวําราคา 
  4) รักและใสํใจสุขภาพ 
 4.3.3 เกณฑ์ทางจิตวิทยา 
  1) มีคํานิยมสมัยใหมํ และสนใจภาพลักษณ์บุคลิกภาพ 
  2) การเลือกตัดสินใจซื้อสินค๎าเน๎นความพึงพอใจ มากกวําความจ าเป็น  
 4.3.4 เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ 
 อาศัยอยูํบริเวณเมืองทองธานี หรือบริเวณใกล๎เคียงท างานในเมืองทองธานี 
 
4.4 คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 คูํแขํงขันที่อยูํในตลาดกาแฟเดียวกัน พบวํา แบํงออกเป็น 2 กลุํม 
 4.4.1 คูํแขํงหลัก 
 กลุํมธุรกิจตลาดบน คือ ร๎าน Mitte มุํงเน๎นลูกค๎าที่มีรายได๎กลางถึงสูง ขายกาแฟทั่วไป และ
มีกาแฟแบบ Specialty Coffee ตั้งอยูํในเมืองทองธานี เปิดบริการทุกวัน  
  1) จุดแข็ง  
   - กาแฟแบบ Specialty Coffee 
   - มีกลุํมลูกค๎าประจ า 
   - มีกาแฟสูตรของทางร๎าน 
  2) จุดอํอน 
   - อยูํในหมูํบ๎านไมํติดถนนเส๎นหลัก หาร๎านคํอนข๎างยาก 
   - ที่จอดรถมีน๎อย 
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 4.4.2 คูํแขํงรอง 
 กลุํมธุรกิจที่มํุงตลาดผู๎มีรายได๎ระดับกลาง คือ ร๎าน Amazon มุํงเน๎นลูกค๎าที่มีรายได๎กลาง 
ซึ่งเป็นสัดสํวนที่กว๎างกวําผู๎มีรายได๎ระดับสูง และมักจะเลือกพ้ืนที่ท าธุรกิจบริเวณ แหลํงชุมชน 
ออฟฟิศ ปั๊มน้ ามัน เนื่องจากลูกค๎าเป้าหมายเป็นกลุํมคนท างาน และกลุํมคนระดับกลางลงไป ที่
ต๎องการเข๎าถึงร๎านค๎างํายและรวดเร็ว ขายกาแฟทั่วไป และมีเมนูเครื่องดื่มนอกเหนือจากกาแฟ 
  1) จุดแข็ง 
   - มีสาขาคํอนข๎างเยอะ 
   - บริการรวดเร็ว สะดวก 
  2) จุดอํอน 
   - มาตรฐานของรสชาติกาแฟไมํคงที่ 
   - เมนูกาแฟมีแคํเมนูกาแฟธรรมดาทั่วไป 

 
 
 



 
 

บทที ่5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล  
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎี การจัดการองค์กร  
 ทฤษฎีการบริหารจัดการองค์กรแบบ P-O-C-C-C ของ Henri Fayol (“ทฤษฎีการบริหาร
จัดการ POCCC”, 2562) โดยมีองค์ประกอบ ดังนี้ 
  1) การวางแผน  (Planning) คือ การวางรูปแบบการปฏิบัติงานไว๎ตั้งแตํต๎นจนถึงตอน
จบรวมไปถึงการคาดการณ์อนาคตลํวงหน๎า 
  2) การจัดการองค์กร (Organizing) คือ การวางโครงสร๎างต าแหนํง การปฏิบัติหน๎าที่ 
ล าดับการบริหารและการสั่งการอยํางเป็นระบบระเบียบ เพ่ือการท างานอยํางมีแบบแผนไมํซ้ าซ๎อน 
  3) การบังคับบัญชาสั่งการ (Commanding) คือ การท างานที่ดีควรมีผู๎น าที่จะคอย
บริหารการท างาน การสั่งการ และมีอ านาจการตัดสินใจ เพื่อให๎ลูกน๎องสามารถปฏิบัติงานไปใน
แนวทางเดียวกัน 
  4) การประสานงาน (Coordinating) คือ การสื่อสารในทุก ๆ กระบวนการเพ่ือให๎มี
จุดมุํงหมายเดียวกัน น าไปสูํการท างานที่ประสบความส าเร็จ จากความรํวมมือของคนทั้งองค์กร 
  5) การควบคุม (Controlling) คือ การควบคุมทุก ๆ อยํางในขั้นตอนการท างานไมํวําจะ
เป็นฝ่ายบริหาร ฝ่ายการผลิต ฝ่ายทรัพยากร รวมไปถึงทุก ๆ ฝ่ายเพ่ือให๎เกิดประสิทธิภาพงานที่ดีที่สุด 
 โดยจะเห็นวํา ทฤษฎีการบริหารจัดการองค์กรแบบ P-O-C-C-C ของ Henri Fayol ทีมุ่ํงเน๎น
การบริหารที่ครอบคลุมทุกระบบการท างานไมํวําจะเป็นการวางแผน การควบคุมการท างาน และการ
ปฏิบัติการ ท าให๎สามารถด าเนินงานในองค์กรไปในทิศทางเดียวกัน (“ทฤษฎีการบริหารจัดการ 
POCCC”, 2562) 
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 5.1.2 การจัดการโครงสร๎างองค์กร และแบํงความรับผิดชอบตามหน๎าที่ 
 
ภาพที่ 5.1: แสดงการจัดองค์กรตามหน๎าที่ 
 

 
 

 หน๎าที่และความรับผิดชอบ 
  1) ผู๎บริหาร/ผู๎ประกอบการ 1 ต าแหนํง 
  ท าหน๎าที่ตรวจสอบบัญชี ควบคุมการเงิน ศึกษาการตลาด แล๎วเรียนรู๎เรื่องกาแฟเพ่ิมเติม 
เพ่ือค๎นหาผลิตภัณฑ์และเทคนิคการชงกาแฟใหมํ ๆ เข๎ามาที่ร๎าน ไมํหยุดอยูํกับที่ 
  2) ผู๎จัดการ 1 ต าแหนํง 
  ดูแลความเรียบร๎อยภายในร๎าน ควบคุมคุณภาพสินค๎าและบริการ ดูแลระบบจัดซื้อ 
บุคลากร และดูแลเรื่องยอดขายของทั้งร๎าน 
  3) Barista 1 ต าแหนํง 
  ชงเครื่องดื่มกาแฟ และแนะน าการดื่มกาแฟแตํละชนิด ให๎แกํลูกค๎าได๎อยํางถูกต๎อง  
  4) เด็กเสิร์ฟ 1 ต าแหนํง 
  เสิร์ฟเครื่องดื่มกาแฟให๎ลูกค๎า และดูแลอ านวยความสะดวกให๎กับลูกค๎าภายในร๎าน 
  5) พนักงานท าความสะอาด 1 ต าแหนํง 
  ดูแลความสะอาดเรียบร๎อยภายในร๎านให๎ได๎มาตรฐาน 
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 5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 
ตารางที ่5.1: เกณฑ์ในการรับบุคลากร  
 

หนํวยงาน/ต าแหนํงหน๎าที่ เกณฑ์การรับ 

ผู๎จัดการ วุฒิการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป ไมํจ ากัดสาขา 
มีประสบการณ์ 3 ปีขึ้นไป 
อายุ 30-40 ปี 
มีใจรักการบริการ 
สามารถท างานลํวงเวลาได๎ 
มีความรู๎เรื่องกาแฟจะพิจารณาเป็นพิเศษ 
เงินเดือน 20,000-30,000 บาท 

Barista วุฒิการศึกษามัธยมศึกษาชั้นปีที่ 6 ขึ้นไป 
มีประสบการณ์ 1 ปีขึ้นไป 
อายุ 20 ปีขึ้นไป 
พร๎อมเรียนรู๎สิ่งใหมํ ๆ 
เงินเดือน 15,000-18,000 บาท 

เด็กเสิร์ฟ วุฒิการศึกษามัธยมศึกษาชั้นปีที่ 3 ขึ้นไป 
ไมํต๎องมีประสบการณ์ 
อายุ 18 ปีขึ้นไป 
บุคลิกภาพดีสะอาด 
มีใจรักบริการ 
เงินเดือน 10,000-12,000 

พนักงานท าความสะอาด ไมํจ ากัดวุฒิการศึกษา 
ไมํต๎องมีประสบการณ์ 
อายุไมํเกิน 40 ปี 
รักสะอาด รอบคอบและมีความเรียบร๎อย 
เงินเดือน 10,000 บาท 
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 5.1.4 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 
ตารางที ่5.2: เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
  

หนํวยงาน/ต าแหนํงหน๎าที่ เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 

ผู๎จัดการ ทุก 1 ไตรมาส (3 เดือน) จะมีการประเมินยอดขายโดยรวมของ
ทางร๎านวําผํานเกณฑ์หรือไมํซึ่งเป็นผลงานของผู๎จัดการ 

Barista จะมีการทดสอบการชงกาแฟทุก 3 เดือนหรือทุกข์คลังที่มีเมล็ด
กาแฟสายพันธุ์ใหมํเข๎ามาในร๎านเพื่อประเมินรสชาติและคุณภาพ
ในการชงกาแฟ 

เด็กเสิร์ฟ ประเมินความสามารถในการ ล าดับความส าคัญของงานและการ
ด าเนินงานอยํางรวดเร็ว ไมํกํอให๎เกิดปัญหาตามมา สามารถเสิร์ฟ 
เคลียร์ อาหารและเครื่องดื่มได๎ถูกต๎อง ทุก 1 เดือน 

แมํบ๎าน ประเมินความสามารถในการดูแลความสะอาด เรียบร๎อยได๎อยําง
ถูกต๎อง ทุก 1 เดือน 

 
 5.1.5 วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
 
ตารางที ่5.3: วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
 

หนํวยงาน/ต าแหนํงหน๎าที่ วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 

ผู๎จัดการ สวัสดิการประกันสังคม 
โบนัสประจ าปี 
วันลาหยุดพักร๎อน 
คําคอมมิชชั่นคิดตามเปอร์เซ็นต์ 3-5% ตามยอดขายของแตํละ
เดือน 
อาหารกลางวัน 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที ่5.3 (ตํอ): วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
 

หนํวยงาน/ต าแหนํงหน๎าที่ วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 

Barista สวัสดิการประกันสังคม 
โบนัสประจ าปี 
วันลาหยุดพักร๎อน 
คําคอมมิชชั่น 1 บาท/1แก๎ว 
อาหารกลางวัน 

เด็กเสริ์ฟ สวัสดิการประกันสังคม 
โบนัสประจ าปี 
วันลาหยุดพักร๎อน 
อาหารกลางวัน 

พนักงานท าความสะอาด สวัสดิการประกันสังคม 
โบนัสประจ าปี 
วันลาหยุดพักร๎อน 
อาหารกลางวัน 

 
 5.1.6 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 
  1) การจํายเงินเดือน  
  จํายวันสุดท๎ายของเดือน หากตรงกับวันหยุดจะจํายกํอนถึงวันหยุด 
  2) ประกันสังคม 
  พนักงานจะได๎รับสิทธิประกันสังคมทุกคน ได๎รับหลักการประกันในระบบประกันสังคม 
เพ่ือจะได๎รับสิทธิประโยชน์ ดังนี้ 
   - เมื่อประสบอุบัติเหตุหรือเจ็บป่วย  
   - กรณีคลอดบุตร  
   - กรณีทุพพลภาพ  
   - กรณีเสียชีวิต  
   - กรณีสงเคราะห์บุตร  
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   - กรณีชราภาพ 
   - กรณีวํางงาน 
  3) โบนัสประจ าปี 
  โบนัสประจ าปีขึ้นอยูํกับรายได๎รวมของทั้งปี ผลประกอบการขององค์กร โดยพนักงาน
ทุกคนจะได๎รับ 
  4) คําคอมมิชชั่น 
  คําคอมมิชชั่น คิดตามจ านวนยอดขายตํอเดือน และตํอแก๎ว 
 5.1.7 การจ๎างบุคลากร 
 องค์กรจ๎างพนักงานในรูปแบบของรายเดือน ซึ่งทุกต าแหนํงจะมีการทดลองงานกํอนเริ่มงาน
จริง  
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฎี 
 กลยุทธ์การตลาดแบบ 10P กลยุทธ์ใหมํที่มีการตํอยอดมาจากกลยุทธ์การตลาดแบบ 4P ที่
เป็นที่นิยมใช๎กันอยํางแพรํหลายในปัจจุบัน โดยมีองค์ประกอบ ดังนี้ 
  1) กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) คือ สินค๎าและบริการ จะต๎องมีคุณภาพและ
เป็นที่ต๎องการ สามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎เป็นอยํางดี 
  2) กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) คือ การก าหนดราคาให๎เหมาะสมกับก าลังจํายของ
กลุํมลูกค๎า และยังต๎องสามารถสร๎างก าไรให๎กับองค์กรได๎ รวมไปถึงการใช๎ราคาในการตั้งสํวนลด  
  3) กลยุทธ์การจัดจ าหนําย (Place Strategy) คือ การเลือกสถานที่เปิดร๎านที่สามารถ
เข๎าถึงงําย โลเคชันมีความส าคัญมากในการที่ลูกค๎าจะเข๎ามาซื้อสินค๎าที่ร๎าน หากสินค๎าของเราสามารถ
เข๎าถึงงํายและรวดเร็ว มีแนวโน๎มสูงที่จะสามารถสร๎างยอดขายได๎มาก 
  4) กลยุทธ์การสํงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) คือ การสํงเสริมการขายใน
รูปแบบที่เหมาะสมกับสินค๎าและบริการ เชํนการโฆษณา ควรใช๎ค าพูดและข๎อความที่กระตุ๎นให๎เกิด
พฤติกรรมการซื้อ หรืออยากทดลองในตัวสินค๎าและบริการ และที่ส าคัญคือเรื่องของการบริการ ไมํวํา
จะเป็นธุรกิจไหนการบริการทั้งกํอนและหลังการขายถือเป็นสิ่งส าคัญสามารถสร๎างความประทับใจ
ระยะยาวในตัวสินค๎าและบริการของเราได๎ 
  5) กลยุทธ์การให๎ขําวสาร (Public Relation Strategy) คือ การสํงข๎อความไมํวําจะเป็น
ทางออนไลน์และออฟไลน์ เพ่ือให๎ได๎รับรู๎ขําวสารส าคัญ สร๎างความเข๎าใจในตัวสินค๎าและบริการ และ
ยังสามารถสร๎างภาพลักษณ์ท่ีดีแกํองค์กรได๎อีกด๎วย 



32 

  6) กลยุทธ์ด๎านการใช๎พนักงานขาย (Personal Strategy) คือ ส าหรับสินค๎าและบริการ
บางอยํางจ าเป็นที่จะต๎องให๎รายละเอียดในตัวสินค๎าและบริการคํอนข๎างมาก การใช๎พนักงานขายถือ
เป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญส าหรับสินค๎าชนิดนี้ เนื่องจากสามารถอธิบายได๎ละเอียดและชักชวนให๎ลูกค๎าเกิด
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อได๎อีกด๎วย 
  7) กลยุทธ์เพื่อสร๎างการสนับสนุนจากผู๎คน (People Strategy) คือ กลยุทธ์เพ่ือสร๎าง
ความปรองดองและการสนับสนุนองค์กรและผลิตภัณฑ์ จากคนในบริเวณพ้ืนที่ที่ต๎องการจัดจ าหนําย 
เพ่ือป้องกันการเกิดปัญหาจากผู๎คนในบริเวณนั้น ๆ โดยการแสดงความรับผิดชอบตํอสังคมและ
สิ่งแวดล๎อม 
  8) กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) คือ การสร๎างบรรจุภัณฑ์ที่มีลักษณะโดด
เดํนสวยงาม ไมํซ้ ากับแบรนด์อ่ืน ๆ บรรจุภัณฑ์ที่ดีต๎องสามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค
ได๎ แข็งแรงและต๎องโดดเดํนกวําคูํแขํง เพ่ือสร๎างความประทับใจตํอผู๎บริโภค 
  9) กลยุทธ์คูํค๎าหรือกลยุทธ์หุ๎นสํวน (Partner Strategies) คือ ในการท าธุรกิจมักจะพบ
เจอกับปัญหาและอุปสรรคในทุก ๆ วัน การมีหุ๎นสํวนเข๎ามาชํวยเป็นคูํคิดและคอยชํวยแก๎ปัญหา 
สามารถกระจายความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจได๎อีกด๎วย 
  10) กลยุทธ์ความเข๎าใจ (Perception Strategy) คือ สามารถรู๎และเข๎าใจสถานการณ์
ตําง ๆ ลํวงหน๎า เพราะในอนาคตจะมีการเปลี่ยนแปลงในด๎านตําง ๆ ตลอดเวลา การรู๎เทําทันถึงการณ์
สามารถท าให๎เราพัฒนาตัวเอง และพัฒนาไปกํอนคูํแขํง (“กลยุทธ์การตลาด 10P”, 2561) 
 5.2.2 นวัตกรรมที่น ามาใช๎กับผลิตภัณฑ์ 
 Nitro Cold Brew คือ นวัตกรรมชงกาแฟรูปแบบใหมํ เป็นการชงกาแฟด๎วยการอัดแก๏ส
ไนโตรเจนเข๎าไปเหมือนวิธีการท าเบียร์สด โดยใช๎กาแฟที่ชงแบบสกัดเย็น ท าให๎เนื้อสัมผัสของกาแฟมี
ฟองนุํมเหมือนเครื่องดื่มเบียร์  
 5.2.3 การเพ่ิมคุณคําให๎กับผลิตภัณฑ์ 
 เมล็ดกาแฟแตํละชนิดที่น าเข๎ามาจ าหนํายและชงให๎ลูกค๎าดื่มในร๎าน SIX APRIL SPECIALTY 
COFFEE จะมีเรื่องราวที่มาที่ไป วําปลูกจากที่ไหน ปลูกอยํางไร มีกระบวนการอยํางไรกวําจะได๎เมล็ด
กาแฟนี้มา และเมล็ดกาแฟแตํละชนิดจะมีวิธีชงที่สามารถดึงรสชาติของกาแฟที่แท๎จริงออกมาไมํ
เหมือนกัน ทางร๎านจะน าเสนอรูปแบบวิธีการชงและแนะน าวิธีการดื่มอยํางถูกต๎องให๎แกํลูกค๎า เพ่ือให๎
ลูกค๎าได๎รับประสบการณ์การดื่มกาแฟที่ดีและมีความสุขกลับไป 
 5.2.4 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
  1) เรียนรู๎เทคนิค และค๎นหาวิธีการชงกาแฟรูปแบบใหมํๆจนเชี่ยวชาญ เพื่อน ามาชง
ให๎แกํลูกค๎า 
  2) แปรรูปเมล็ดกาแฟเป็นผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ ที่ได๎มาจากเมล็ดกาแฟ 
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 5.2.5 การตั้งราคา 
  1) การตั้งราคาให๎สูงจะอยูํที่ประมาณ ต๎นทุน 30-40% ก าไร 60-70% โดยประมาณ 
เพ่ือไว๎ใช๎เป็นท าสํวนลดและการท าโปรโมชั่นในการสะสมแต๎ม 
 5.2.6 การสร๎างตราสินค๎าให๎เป็นที่รู๎จัก 
  1) มีการจัดแสดงสินค๎า ออกงานอีเว๎นท์ที่เกี่ยวกับกาแฟ เพ่ือเป็นการสร๎างโอกาสในการ
รู๎จักแบรนด์และสินค๎าของทางร๎าน SIX APRIL SPECIALTY COFFEE 
  2) โฆษณาในออนไลน์ให๎เป็นที่รู๎จัก  
  3) รีวิวร๎านตามกลุํมกาแฟในเฟซบุ๏ก 
 5.2.7 การสร๎างความสัมพันธ์กับลูกค๎า 
  1) จัดท าบัตรสะสมแต๎มเพ่ือรับสิทธิ์เครื่องดื่มฟรี 1 แก๎ว ตามข๎อตกลง 
  2) จัดท า Workshop ที่เก่ียวกับกาแฟ เชํน การชงกาแฟ การชิมกาแฟ 
 5.2.7 แนวทางการแขํงขัน  
 ธุรกิจของแผนธุรกิจนี้ได๎เลือกคูํแขํงกลุํมท่ี 1 เป็นกลุํมคํูแขํงหลัก เนื่องจากเป็นธุรกิจใหมํ จึง
ได๎มีการวางแนวทางในการจัดท ากลยุทธ์ไว๎ ดังนี้ 
  1) เน๎นคุณลักษณะของสินค๎าที่มีเอกลักษณ์ มีความแตกตํางจากร๎านอ่ืนเพ่ือสร๎างการ
จดจ าให๎กับลูกค๎า และความพึงพอใจท าให๎กลับเข๎ามาใช๎บริการอีก 
  2) เน๎นคุณภาพของสินค๎า ที่มีมาตรฐานเหมือนกันทุก ๆ แก๎วที่เสิร์ฟให๎ลูกค๎า 
  3) เน๎นสร๎างคุณคําให๎กับลูกค๎าที่เข๎ามาใช๎บริการ ให๎รู๎สึกคุ๎มคํากับเงินที่จํายไป ตัวสินค๎า
แตลํะตัวที่เรื่องเลํา มีที่มาท่ีไปให๎ลูกค๎าได๎เรียนรู๎และสัมผัส 
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5.3 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
5.3.1 งบประมาณการลงทุน 
 เลือกลงทุนด๎วยเงิน จ านวน 1,000,000 บาท โดยเป็นเงินทุนของผู๎ประกอบการ  

 
ตารางที ่5.4: งบประมาณการลงทุน  

 

 
รายการ 

 
รวม 

แหลํงที่มา 

สํวนของเจ๎าของ เจ๎าหนี้ (เงินก๎ูยืม) 

สินทรัพย์ถาวร      

อุปกรณ์เครื่องใช๎ในการท า
กาแฟ 

 280,000.00   280,000.00   

เฟอร์นิเจอร์  300,000.00   300,000.00  - 

สินทรัพย์ถาวรรวม  580,000.00     

คําใช๎จํายกํอนเริ่มด าเนินงาน      

คําตกแตํงสถานที่  200,000.00   200,000.00  - 

คํามัดจ าสถานที่  40,000.00   40,000.00  - 

เงินทุนหมุนเวียน  180,000.00   180,000.00  0 

รวมเงินลงทุนเริ่มต๎น  1,000,000.00   1,000,000.00  - 

สัดสํวนโครงสร๎างเงินทุน (%)  100   100  - 

 
 ในการเปิดร๎าน SIX APRIL SPECIALTY COFFEE ประกอบไปด๎วยทุนตําง ๆ ดังนี้ 
  1) คําอุปกรณ์เครื่องใช๎ภายในร๎านกาแฟ 
  2) คําเฟอร์นิเจอร์ภายในร๎านเพ่ืออ านวยความสะดวก 
  3) คําตกแตํงสถานที่เพ่ือความสวยงาม 
  4) คํามัดจ าสถานที่ลํวงหน๎า 2 เดือน 
  5) เงินทุนหมุนเวียน 
 รวมเป็นงบประมานในการลงทุน รวมทั้งสิ้น 1,000,000 บาท 
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 5.3.2 การประมาณคําเสื่อมราคาและคําตัดจําย 
 
ตารางที่ 5.5: การประมาณคําเสื่อมราคาและคําตัดจําย 

 

การค านวณคําเสื่อม
ราคา 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถาวรรวม 580,000.00     

คําเสื่อมราคาตํอปี 116,000.00 116,000.00 116,000.00 116,000.00 116,000.00 

คําเสื่อมราคาสะสม 116,000.00 232,000.00 348,000.00 464,000.00 580,000.00 

โอนไปงบดุล      

สินทรัพย์ถาวรรวม 580,000.00 580,000.00 580,000.00 580,000.00 580,000.00 

หัก คําเสื่อมราคาสะสม 116,000.00 232,000.00 348,000.00 464,000.00 580,000.00 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 464,000.00 348,000.00 232,000.00 116,000.00 - 

      

คําใช๎จํายตัดจําย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

คําตกแตํง 200,000.00     

คําตกแตํงตัดจําย 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 

ตัดจํายสะสม 40,000.00 80,000.00 120,000.00 160,000.00 200,000.00 

โอนไปงบดุล      

คําตกแตํง 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

หักตัดจํายสะสม 40,000.00 80,000.00 120,000.00 160,000.00 200,000.00 

คําตกแตํงสุทธิ 160,000.00 120,000.00 80,000.00 40,000.00 - 

 
 จากข๎อมูลในตารางคําเสื่อมราคาและคําตัดจําย ประเมินจากการท าธุรกิจในระยะเวลา 5 ปี 
โดยคําเสื่อมแตํละปีเทํา ๆ กัน คิดจากสินทรัพย์ถาวรรวมจ านวน 580,000 บาท/ระยะเวลา 5 ปี คิด
เป็นคําเสื่อม 116,000 บาท ตํอปี 
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 5.3.3 การประมาณการรายได๎ 
 
ตารางที ่5.6: การประมาณการรายได๎ 
 

การประมาณการรายได๎ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที ่4 ปีที่ 5 

จ านวนผู๎มาใช๎บริการตํอวัน 
     

ชํวง (9.00-11.00 น.) 180 198 217 238 238 

ชํวง (11.00-14.00น.) 120 132 145 159 159 

ชํวง (14.00-18.00 น.) 60 66 72 79 79 

ผู๎มาใช๎บริการตํอวัน 360 396 434 476 476 

รายได๎ตํอ ชม. เฉลี่ย 666 733 800 866 866 

รายได๎ตํอวัน/ห๎อง 6000 6600 7200 7800 7800 

จ านวนสาขาท่ีให๎บริการ  1 1 1 1 1 

รายได๎รวมตํอวัน 6,000 6,600 7,200 7,800 7,800 

รายได๎คําบริการตํอปี 2,100,000 2,310,000 2,520,000 2,730,000 2,730,000 

 
 จากข๎อมูลในตารางการประมาณการรายได๎ พบวําในปีที่ 1 มียอดขายรวม 2,100,000 บาท 
โดยคิดเป็นยอดขายเฉลี่ย 6,000 บาท/วัน หรือ 175000 บาท/เดือน โดยปีที่ 1-5 มียอดขายเติบโตขึ้น
ปีละ 10%  
 5.3.4 การประมาณคําใช๎จําย 
 
ตารางที่ 5.7: การประเมินคําใช๎จําย  
 

ต๎นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

คําเชําสถานที่ 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

คําน้ าประปา (เพ่ิม 2%) 3,000 3,060 3,121 3,184 3,247 

คําไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 5.7 (ตํอ): การประเมินคําใช๎จําย 
 

ต๎นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

คําอินเทอร์เน็ต  7,080 7,080 7,080 7,080 7,080 

คําเสื่อมราคา 116,000 116,000 116,000 116,000 116,000 

คําใช๎จํายตัดจําย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

เงินเดือน 924,000 970,200 1,018,710 1,069,646 1,123,128 

โฆษณา 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวมต๎นทุนคงที่ 1,470,080 1,517,340 1,566,961 1,619,062 1,673,765 

 
 จากข๎อมูลในตารางการประเมินคําใช๎จําย จะเห็นได๎วํามีคําใช๎จํายรายเดือนตําง ๆ โดยมีคํา
เชําสถานที่ คําน้ าประปา  คําไฟฟ้า คําอินเทอร์เน็ต คําเสื่อมราคา  เงินเดือนพนักงาน คําโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ 
 
 5.3.5 การประมาณต๎นทุนผันแปร 
 
ตารางที ่5.8: การประมาณต๎นทุนผันแปร 
 

ต๎นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต๎นทุนการให๎บริการ 420,000 462,000 504,000 546,000 546,000 

คําใช๎จํายเบ็ดเตล็ด 4% 84,000 92,400 100,800 109,200 109,200 

สํงเสริมการขาย  - - - - - 

รวมต๎นทุนผันแปร 504,000 554,400 604,800 655,200 655,200 

 
 จากตารางการประมาณต๎นทุนผันแปร จะเห็นได๎วํา ต๎นทุนผันแปรในแตํละปีจะเพ่ิมข้ึนหรือ
ลดลงตามยอดขายและคําใช๎จํายเบ็ดเตล็ดในแตํละปี 
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 5.3.6 การประมาณจุดคุ๎มทุน 
 
ตารางที ่5.9: การประมาณจุดคุ๎มทุน 
 

การค านวณจุดคุ๎มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสํวนเกิน 1,596,000 1,755,600 1,915,200 2,074,800 2,074,800 

อัตราก าไรสํวนเกิน 0.76 0.76 0.76 0.76 0.76 

จุดคุ๎มทุนตํอปี 1,934,316 1,996,500 2,061,791 2,130,344 2,202,323 

จุดคุ๎มทุนตํอเดือน 161,192.98 166,375.00 171,815.92 177,528.69 183,526.89 

จุดคุ๎มทุนตํอวัน 5,373.10 5,545.83 5,727.20 5,917.62 6,117.56 

 
 จากตารางการประมาณจุดคุ๎มทุน จะเห็นวําจุดคุ๎มทุนของร๎านในปีแรก ควรมียอดขายอยําง
น๎อย 1,934,316 บาท/ปี ในการค านวณหาจุดคุ๎มทุน หาได๎โดยน าต๎นทุนคงที่/อัตราก าไรสํวนเกิน ซึ่ง
อัตราก าไรสํวนเกินอยูํที่ 0.76 
 5.3.7 การแสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที ่5.10: การแสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได๎รวม 2,100,000.00 2,310,000.00 2,520,000.00 2,730,000.00 2,730,000.00 

หัก ต๎นทุนผันแปร 504,000.00 554,400.00 604,800.00 655,200.00 655,200.00 

ก าไรสํวนเกิน 1,596,000.00 1,755,600.00 1,915,200.00 2,074,800.00 2,074,800.00 

หัก ต๎นทุนคงที่ 1,470,080.00 1,517,340.00 1,566,961.20 1,619,061.62 1,673,765.20 

ก าไรกํอนการ
ด าเนินงาน 

125,920.00 238,260.00 348,238.80 455,738.38 401,034.80 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที ่5.10 (ตํอ): การแสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หัก ดอกเบี้ยจําย  - - - - - 

ก าไรกํอนหักภาษี 125,920.00 238,260.00 348,238.80 455,738.38 401,034.80 

หัก ภาษี 30% 37,776.00 71,478.00 104,471.64 136,721.51 120,310.44 

ก าไรสุทธิ 88,144.00 166,782.00 243,767.16 319,016.86 280,724.36 

 
 จากข๎อมูลในตารางการแสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ จะเห็นได๎
วํา ผลประกอบการมีก าไรตั้งแตํปีแรก โดยมีก าไรสุทธิตลอดระยะเวลา 5 ปีเพ่ิมข้ึนอยํางตํอเนื่องด๎วย
การเติบโตของยอดขายโดยเฉลี่ยปีละ 10% 
 5.3.8 ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที ่5.11: ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสะสมต๎นปี - 83,736.80 242,179.70 473,758.50 776,824.52 

บวก ก าไรสุทธิ 88,144.00 166,782.00 243,767.16 319,016.86 280,724.36 

หัก เงินปันผล 4,407.20 8,339.10 12,188.36 15,950.84 14,036.22 

ก าไรสะสมปลายงวด 83,736.80 242,179.70 473,758.50 776,824.52 1,043,512.67 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที ่5.11 (ตํอ): ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได๎ 37,776.00 71,478.00 104,471.64 136,721.51 120,310.44 

ภาษีเงินได๎ค๎างจํายที่
เพ่ิมข้ึน 

37,776.00 33,702.00 32,993.64 32,249.87 -16,411.07 

 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลจําย 4,407.20 8,339.10 12,188.36 15,950.84 14,036.22 

เงินปันผลค๎างจํายที่
เพ่ิมข้ึน 

4,407.20 3,931.90 3,849.26 3,762.49 -1,914.63 

 
 จากตารางก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ จะเห็นได๎วํามีก าไรสะสมตลอด
ระยะเวลา 5 ปีเพิ่มข้ึนตามล าดับ โดยในปีที่ 2 มีก าไรสะสมจ านวน 242,179.70 บาท ในปีที่ 3 
จ านวน 473,758.50 บาท ในปีที่ 4 จ านวน 776,824.52 บาท และในปีที่ 5 จ านวน 1,043,512.67 
บาท 
 5.3.9 งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที ่5.12: งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ 88,144.00 166,782.00 243,767.16 319,016.86 280,724.36 

บวก คําเสื่อมราคา 116,000.00 116,000.00 116,000.00 116,000.00 116,000.00 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที ่5.12 (ตํอ): งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

บวก คําใช๎จํายตัด
จําย 

40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 

บวก ดอกเบี้ยจําย - - - - - 

บวก ภาษีเงินได๎
ค๎างจํายที่เพ่ิมขึ้น 

37,776.00 33,702.00 32,993.64 32,249.87 -16,411.07 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บวก เงินปันผลค๎าง
จํายที่เพิ่มขึ้น 

4,407.20 3,931.90 3,849.26 3,762.49 -1,914.63 

เงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 

286,327.20 360,415.90 436,610.06 511,029.22 418,398.67 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน 

     

สินทรัพย์รวม -580,000.00 - - - - 

คําตกแตํงสถานที่ -200,000.00 - - - - 

คํามัดจ าสถานที่ -40,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

-820,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหา 

     

กู๎จากสถาบัน
การเงิน 

- - - - - 

หัก ช าระเงินกู๎ - - - - - 

หัก ช าระดอกเบี้ย
เงินกู๎ 

- - - - - 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที ่5.12 (ตํอ): งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

หัก เงินปันผล -4,407.20 -8,339.10 -12,188.36 -15,950.84 -14,036.22 

ทุนหุ๎นสามัญ 1,000,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

995,592.80 -8,339.10 -12,188.36 -15,950.84 -14,036.22 

เงินสดสุทธิ 461,920.00 352,076.80 424,421.70 495,078.38 404,362.45 

บวก เงินสดต๎นงวด - 461,920.00 813,996.80 1,238,418.50 1,733,496.88 

เงินสดปลายงวด 461,920.00 813,996.80 1,238,418.50 1,733,496.88 2,137,859.33 

 
 จากตารางงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ จะเห็นได๎วําเงินสดปลายงวด 
ตลอดระยะเวลา 5 ปีเพิ่มขึ้นตามล าดับ โดยเป็นเงินสดปลายงวดในปีที่ 1 จ านวน 461,920.00 บาท  
ในปีที่ 2 จ านวน 813,996.80 บาท ในปีที่ 3 จ านวน 1,238,418.50 บาท ในปีที่ 4 จ านวน 
1,733,496.88 บาท และในปีที่ 5 จ านวน 2,137,859.33 บาท 
 
 5.3.10 งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที ่5.13: งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

461,920 813,997 1,238,419 1,733,497 2,137,859 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 461,920 813,997 1,238,419 1,733,497 2,137,859 

 สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  464,000 348,000 232,000 116,000 - 

คําตกแตํงสุทธิ 160,000 120,000 80,000 40,000 - 

คํามัดจ าสถานที่ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที ่5.13 (ตํอ): งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมสินทรัพย์ 1,125,920 1,321,997 1,590,419 1,929,497 2,177,859 

หนี้สินและสํวนของ
เจ๎าของ      

ภาษีเงินได๎ค๎างจําย 37,776 71,478 104,472 136,722 120,310 

เงินปันผลค๎างจําย 4,407 8,339 12,188 15,951 14,036 

หนี้สินหมุนเวียน 42,183 79,817 116,660 152,672 134,347 

เงินกู๎สุทธิ - - - - - 

รวมหนี้สิน 42,183 79,817 116,660 152,672 134,347 

ทุนเรือนหุ๎นสามัญ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

ก าไรสะสม 83,737 242,180 473,759 776,825 1,043,513 

สํวนของเจ๎าของ 1,083,737 1,242,180 1,473,759 1,776,825 2,043,513 

รวมหนี้สินและสํวนของ
เจ๎าของ 

1,125,920 1,321,997 1,590,419 1,929,497 2,177,859 

 
 จากตารางงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ จะเห็นได๎มูลคําของ
กิจการเพ่ิมสูงขึ้นตามล าดับ โดยในปีที่ 1 จ านวน 1,125,920 บาท ในปีที่ 2 จ านวน 1,321,997   
บาท ในปีที่ 3 จ านวน 1,590,419 บาท ในปีที่ 4 จ านวน 1,929,497 บาท และในปีที่ 5 จ านวน 
2,177,859 บาท 
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 5.3.11 กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 
ตารางที ่5.14: กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปีที่    
0  กระแสเงินสดจําย ณ วันลงทุน -1,000,000.00  

1  กระแสเงินสดรับ  461,920.00  

2  กระแสเงินสดรับ  352,076.80  
3  กระแสเงินสดรับ  424,421.70  

4  กระแสเงินสดรับ  495,078.38  
5  กระแสเงินสดรับ*  624,362.45  

  
การค านวณมูลคําปัจจุบันสุทธิโดยใช๎อัตราคิดลด                                                                                      
30% 
มูลคําปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿1,098,334.59 

หัก มูลคําปัจจุบันของกระแสเงินสดจําย -1,000,000.00  

มูลคําปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿98,334.59 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 35% 

 
 จากข๎อมูลในตารางกระแสเงินรับตลอดโครงการ เป็นการอ๎างอิงจากต๎นทุนเริ่มแรก  
คําใช๎จําย และรายได๎ มูลคําปัจจุบันสุทธิ 1,098,334.59 บาท IRR อัตราผลตอบแทนของโครงการอยูํ
ที่ 35% 
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 5.3.12 การวิเคราะห์อัตราสํวนทางการเงิน 
 
ตารางที ่5.15: การวิเคราะห์อัตราสํวนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราสํวนทางการเงิน  

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคลํองทางการเงิน 
     

   อัตราสํวนเงินทุนหมุนเวียน (เทํา) 10.95 10.20 10.62 11.35 15.91 

   อัตราสํวนสินทรัพย์คลํองตัว (เทํา) 10.95 10.20 10.62 11.35 15.91 

การวัดประสิทธิภาพการใช๎ทรัพย์สิน 
     

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 4.53 6.64 10.86 23.53 
 

   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  1.87 1.75 1.58 1.41 1.25 

การวัดความสามารถในการช าระหนี้ 
     

   อัตราแหํงหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เทํา) 0.04 0.06 0.08 0.09 0.07 

   อัตราสํวนความสามารถในการช าระ  
ดอกเบี้ย (เทํา)      

การวัดความสามารถในการบริหาร 
     

   อัตราสํวนผลตอบแทนตํอสินทรัพย์ (ROA) 0.08 0.13 0.15 0.17 0.13 

   อัตราสํวนผลตอบแทนตํอผู๎ถือหุ๎น (ROE) 0.08 0.13 0.17 0.18 0.14 

   อัตราสํวนก าไรสํวนเกิน (%) 76 76 76 76 76 

   อัตราสํวนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 6.00 10.31 13.82 16.69 14.69 

   อัตราสํวนก าไรสุทธิ (%) 4.20 7.22 9.67 11.69 10.28 

ข๎อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
     

   มูลคําปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿98,334.59 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 35%       

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 2.438 
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 จากตารางการวิเคราะห์อัตราสํวนทางการเงินจะเห็นได๎วําปัจจุบันองค์กรมีมูลคํา
สุทธิ 98,334.59 บาท อัตราผลตอบแทนอยูํที่ 35 เปอร์เซ็นต์ ระยะเวลาในการคืนทุนอยูํที่ 2.438 ปี  
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แบบสอบถาม 
 

แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นประจ าทุกวัน โดยท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมือง
ทองธานี  
 
สํวนที่ 1 ข๎อมูลผู๎ให๎สัมภาษณ์ 
1. ชื่อ-นามสกุล............................................................................................... เพศ ( ) หญิง ( ) ชาย     
2. อายุ  
 ( ) 21–30 ปี ( ) 31–40 ปี ( ) 41–50 ปี ( ) มากกวํา 51 ปี 
3. รายได๎ตํอเดือน  
 ( ) 20,000-30,000 บาท ( ) 30,001-40,000 บาท ( ) 40,001 บาทข้ึนไป 
4. อาชีพ …………………………………………………………………………………………………………….....…………. 
5. ทํานดื่มกาแฟประเภทไหน 
 ( ) กาแฟสด ( ) กาแฟส าเร็จรูปพร๎องชง ( ) กาแฟกระป๋องพร๎อมดื่ม  
 ( ) กาแฟ อื่น ๆ โปรดระบุ.................................................................................................. 
เพราะ ………………………………………………………………………………………………………………................... 
 
สํวนที่ 2 พฤติกรรมการดื่มกาแฟด า 
1. กาแฟที่ทํานดื่มเป็นประจ า คือเมนูอะไร 
.................................................................... ....................ราคาเฉลี่ย……..............………....………….บาท 
Size……..………...........................เพราะ................................................................................................. 
.................................................................................................................................... ............................ 
.............................................................……………………………………………………….....................................
..........................................................………………………………………………………………………………………… 
 
2. ทํานดื่มกาแฟเฉลี่ยประมานกี่แก๎ว ตํอ 1 วัน 
…………....………………………...... Size………………………… ชํวงเวลา ……………………………….................... 
………………………………………..เพราะ ……………………………………………………………………....................... 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 



51 

3. ทํานดื่มกาแฟกี่วัน ตํอ 1 สปัดาห์ 
………………………………………..เพราะ ……………………………………………………………………....................... 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
4. ทํานดื่มกาแฟแบบ ร๎อน หรือ เย็น 
………………………………………..เพราะ ……………………………………………………………………..................... 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
 
5. ทํานเคยดื่มกาแฟแบบ Specialty Coffee หรือไมํ 
 ( ) เคย ( ) ไมํเคย 
 5.1 หากตอบข๎อ “เคย” ทํานชอบ หรือไมํชอบ กาแฟ Specialty Coffee 
………………………………………..เพราะ ……………………………………………………………………...................... 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
 5.2 หากถ๎าตอบข๎อ “ไมํเคย” ทํานสนใจ หรือไมํสนใจกาแฟ Specialty Coffee 
………………………………………..เพราะ ……………………………………………………………………..................... 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
 
6. ทํานเลือกซ้ือกาแฟ จากแหลํงใด 
………………………………………..เพราะ ……………………………………………………………………..................... 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
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7. ในปัจจุบันรสชาติของกาแฟตามร๎านกาแฟทั่วไป ถือวําตอบโจทย์หรือไมํ? 
………………………………………..เพราะ ……………………………………………………………………..................... 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
 
8. หากมีร๎านกาแฟเปิดใหมํทํานมีข๎อเสนอแนะ หรืออยากให๎มีอะไรเพ่ิมเติมบ๎าง? 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………………....................... 
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แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นประจ าทุกวัน 
ที่ไมํได๎ท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี  

 
สํวนที่ 1 ข๎อมูลผู๎ให๎สัมภาษณ์ 
1. ชื่อ-นามสกุล............................................................................ .................... เพศ ( ) หญิง ( ) ชาย    
2. อายุ  
 ( ) 21–30 ปี ( ) 31–40 ปี ( ) 41–50 ปี ( ) มากกวํา 51 ปี 
3. รายได๎ตํอเดือน  
 ( ) 20,000-30,000 บาท ( ) 30,001-40,000 บาท ( ) 40,001 บาทข้ึนไป 
4. อาชีพ 
……………………………………………………………………………………………………………………..........................…. 
5. ทํานดื่มกาแฟประเภทไหน 
 ( ) กาแฟสด ( ) กาแฟส าเร็จรูปพร๎องชง ( ) กาแฟกระป๋องพร๎อมดื่ม  
 ( ) กาแฟ อื่น ๆ โปรดระบุ...................................................................................................... 
เพราะ ………………………………………………………………....……………………………………………...................... 
.................……………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
สํวนที่ 2 พฤติกรรมการดื่มกาแฟด า 
1. กาแฟที่ทํานดื่มเป็นประจ า คือเมนูอะไร 
..................................................................... ราคาเฉลี่ย…….…………....….................................…….บาท 
Size……..……………………..เพราะ.............................................................................................................  
…………………………………………………………………………………………………………..........................................
.......................................................................................................................................................... ...... 
 
2. ทํานดื่มกาแฟเฉลี่ยประมานกี่แก๎ว ตํอ 1 วัน 
…………....………………………...... Size………………………… ชํวงเวลา …….................………………………….... 
เพราะ ………………………………………………………………………………………..…….......................……………..... 
……………………………………………………………………………………………………………..........................…………. 
…………………………………………………………………………………………………………………...........................…. 
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3. ทํานดื่มกาแฟกี่วัน ตํอ 1 สปัดาห์ 
………………………………………..เพราะ …………………………………………………………….......................……... 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
…………………………………………………………………………………………………...........................…………………. 
4. ทํานดื่มกาแฟแบบร๎อนหรือเย็น 
………………………………………..เพราะ ……………………….......................…………………………………………... 
…………………………………………………………………………….........................…………………………………………. 
……………………………………………………………………………….........................………………………………………. 
5. ทํานเคยดื่มกาแฟแบบ Specialty Coffee หรือไมํ 
 ( ) เคย ( ) ไมํเคย 
 5.1 หากตอบข๎อ “เคย” ทํานชอบหรือไมํชอบกาแฟ Specialty Coffee 
………………………………………..เพราะ …………………………………………………………….......................……... 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
…………………………………………………………………………………………………...........................…………………. 
 5.2 หากถ๎าตอบข๎อ “ไมํเคย” ทํานสนใจหรือไมํสนใจกาแฟ Specialty Coffee 
………………………………………..เพราะ …………………………………………………………….......................……... 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
…………………………………………………………………………………………………...........................…………………. 
 
6. ทํานเลือกซ้ือกาแฟจากแหลํงใด 
…………………………………………………………………………………………………………………...........................…. 
เพราะ ………………………………………………………………………………………………………….....................…..... 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
…………………………………………………………………………………………………...........................…………………. 
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7. ในปัจจุบันรสชาติของกาแฟตามร๎านกาแฟทั่วไป ถือวําตอบโจทย์หรือไมํ? 
………………………………………..เพราะ …………………………………………………………….......................……... 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
…………………………………………………………………………………………………...........................…………………. 
 
8. หากมีร๎านกาแฟเปิดใหมํทํานมีข๎อเสนอแนะ หรืออยากให๎มีอะไรเพ่ิมเติมบ๎าง? 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
………………………………………………………………………………………………………...........................……………. 
…………………………………………………………………………………………………...........................…………………. 
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แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นบางวัน 
โดยท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี 

 
สํวนที่ 1 ข๎อมูลผู๎ให๎สัมภาษณ์ 
1. ชื่อ-นามสกุล............................................................................................ ...........................................  
 เพศ ( ) หญิง ( ) ชาย    
2. อายุ  
 ( ) 21–30 ปี ( ) 31–40 ปี ( ) 41–50 ปี ( ) มากกวํา 51 ปี 
3. รายได๎ตํอเดือน  
 ( ) 20,000-30,000 บาท ( ) 30,001-40,000 บาท ( ) 40,001 บาทข้ึนไป 
4. อาชีพ 
……………………………………...........................………………………………………………………………………………. 
5. ทํานดื่มกาแฟประเภทไหน 
 ( ) กาแฟสด ( ) กาแฟส าเร็จรูปพร๎องชง ( ) กาแฟกระป๋องพร๎อมดื่ม  
 ( ) กาแฟ อื่น ๆ โปรดระบุ....................................................................................................... 
เพราะ ………………………………………………………........................……………………………………………………. 
 
สํวนที่ 2 พฤติกรรมการดื่มกาแฟด า 
1. กาแฟที่ทํานดื่มเป็นประจ า คือเมนูอะไร 
..................................................................... ราคาเฉลี่ย…….…………....…………...............................บาท 
Size……..…………………………………………….เพราะ ……………...……………………………………………………… 
…………………………..................................................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
 
2. ทํานดื่มกาแฟเฉลี่ยประมานกี่แก๎ว ตํอ 1 วัน 
…………....………………………...... Size………………..................……… ชํวงเวลา ……………………………….... 
เพราะ ……………………………………………………………………………………………………………........................... 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
.……………………………………………………………………………………………………………………….......................... 
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3. ทํานดื่มกาแฟกี่วัน ตํอ 1 สปัดาห์ 
………………………………………..เพราะ …………………………………….........................……………………………... 
…………………………………………………………………………………………..........................……………………………. 
………………………………………………………………………………………………...........................……………………. 
………………………………………………………………………………………………........................………………………. 
 
4. ทํานดื่มกาแฟแบบร๎อน หรือเย็น 
………………………………………..เพราะ …………………………………………………………….......................……... 
……………………………………………………………………………………………………….........................………………. 
………………………………………………………………………………………………………............................................
............................................................................................................................. ................………………. 
 
5. ทํานเคยดื่มกาแฟแบบ Specialty Coffee หรือไมํ 
 ( ) เคย ( ) ไมํเคย 
 5.1 หากตอบข๎อ “เคย” ทํานชอบหรือไมํชอบกาแฟ Specialty Coffee 
………………………………………..เพราะ …………………………………………………………….......................……... 
……………………………………………………………………………………………………….........................………………. 
………………………………………………………………………………………………………............................................
............................................................................................................................. ...............………………. 
 5.2 หากถ๎าตอบข๎อ “ไมํเคย” ทํานสนใจ หรือไมํสนใจกาแฟ Specialty Coffee 
………………………………………..เพราะ …………………………………………………………….......................……... 
……………………………………………………………………………………………………….........................………………. 
………………………………………………………………………………………………………............................................
............................................................................................................................. ................………………. 
 
6. ทํานเลือกซ้ือกาแฟ จากแหลํงใด 
…………………………………………………………………………………เพราะ…………………………………............…… 
………………………………………………………………….....………………………………………………………………………
……………………………………………….……………………………………………………………………………………………
………………………….…………………………………………………………………………………………………………………. 
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7. ในปัจจุบันรสชาติของกาแฟตามร๎านกาแฟทั่วไป ถือวําตอบโจทย์หรือไมํ? 
…………………………………………………………………………………เพราะ…………………………………............…… 
………………………………………………………………….....………………………………………………………………………
……………………………………………….……………………………………………………………………………………………
………………………….…………………………………………………………………………………………………………………. 
 
8. หากมีร๎านกาแฟเปิดใหมํทํานมีข๎อเสนอแนะ หรืออยากให๎มีอะไรเพ่ิมเติมบ๎าง? 
………………………………………………………………….....………………………………………………………………………
……………………………………………….……………………………………………………………………………………………
………………………….…………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………….…………………………………………………………………………………………………………………. 
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แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู๎บริโภคท่ีดื่มกาแฟด าเป็นบางวัน 
ที่ไมํได๎ท างาน หรือพักอาศัยอยูํในเมืองทองธานี 

 
สํวนที่ 1 ข๎อมูลผู๎ให๎สัมภาษณ์ 
1. ชื่อ-นามสกุล.......................................................................................................................................  
 เพศ ( ) หญิง ( ) ชาย    
2. อายุ  
 ( ) 21–30 ปี ( ) 31–40 ปี ( ) 41–50 ปี ( ) มากกวํา 51 ปี 
3. รายได๎ตํอเดือน  
 ( ) 20,000-30,000 บาท ( ) 30,001-40,000 บาท ( ) 40,001 บาทข้ึนไป 
4. อาชีพ 
...........................……………………………………………………………………………………………………………………. 
5. ทํานดื่มกาแฟประเภทไหน 

( ) กาแฟสด ( ) กาแฟส าเร็จรูปพร๎องชง ( ) กาแฟกระป๋องพร๎อมดื่ม  
( ) กาแฟ อื่น ๆ โปรดระบุ.................................... 

เพราะ …………………………........................…………………………………………………………………………………. 
 
สํวนที่ 2 พฤติกรรมการดื่มกาแฟด า 
1. กาแฟที่ทํานดื่มเป็นประจ า คือเมนูอะไร 
..................................................................... ราคาเฉลี่ย…….…………....………................................บาท 
Size……..………………………………………….เพราะ ………………………………….....................…………………… 
…………………………………............................................................……………………………………………………. 
………………………………..........................………………………………………………………………………………………. 
 
2. ทํานดื่มกาแฟเฉลี่ยประมานกี่แก๎ว ตํอ 1 วัน 
…………....………………............………...... Size…………….......………… ชํวงเวลา ……………………………….... 
เพราะ ………………………………….......................………………………………………………………………………..... 
…………………………………………..........................……………………………………………………………………………. 
…………………………………….............................………………………………………………………………………………. 
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3. ทํานดื่มกาแฟกี่วันตํอ 1 สัปดาห์ 
……………………………….......................……..เพราะ ……………………………………………………………………... 
………………………………….........................……………………………………………………………………………………. 
………………………………………..........................………………………………………………………………………………. 
…………………………………………...........................…………………………………………………………………………. 
 
4. ทํานดื่มกาแฟแบบร๎อน หรือเย็น 
……………………………….......................……..เพราะ ……………………………………………………………………... 
………………………………….........................……………………………………………………………………………………. 
………………………………………..........................………………………………………………………………………………. 
…………………………………………...........................…………………………………………………………………………. 
 
5. ทํานเคยดื่มกาแฟแบบ Specialty Coffee หรือไมํ 
 ( ) เคย ( ) ไมํเคย 
 5.1 หากตอบข๎อ “เคย” ทํานชอบหรือไมํชอบ กาแฟ Specialty Coffee 
……………………………….......................……..เพราะ ……………………………………………………………………... 
………………………………….........................……………………………………………………………………………………. 
………………………………………..........................………………………………………………………………………………. 
…………………………………………...........................…………………………………………………………………………. 
 5.2 หากถ๎าตอบข๎อ “ไมํเคย” ทํานสนใจหรือไมํสนใจ กาแฟ Specialty Coffee 
……………………………….......................……..เพราะ ……………………………………………………………………... 
………………………………….........................……………………………………………………………………………………. 
………………………………………..........................………………………………………………………………………………. 
…………………………………………...........................…………………………………………………………………………. 
 
6. ทํานเลือกซ้ือกาแฟ จากแหลํงใด 
……………………………….......................……..เพราะ ……………………………………………………………………... 
………………………………….........................……………………………………………………………………………………. 
………………………………………..........................………………………………………………………………………………. 
…………………………………………...........................…………………………………………………………………………. 
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7. ในปัจจุบันรสชาติของกาแฟตามร๎านกาแฟทั่วไป ถือวําตอบโจทย์หรือไมํ? 
……………………………….......................……..เพราะ ……………………………………………………………………... 
………………………………….........................……………………………………………………………………………………. 
………………………………………..........................………………………………………………………………………………. 
…………………………………………...........................…………………………………………………………………………. 
 
8. หากมีร๎านกาแฟเปิดใหมํทํานมีข๎อเสนอแนะ หรืออยากให๎มีอะไรเพ่ิมเติมบ๎าง? 
……………………………….......................……...............……………………………………………………………………... 
………………………………….........................……………………………………………………………………………………. 
………………………………………..........................………………………………………………………………………………. 
…………………………………………...........................…………………………………………………………………………. 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ-นามสกุล      มนต์นภา แสงสุวรรณโณ 
 
อีเมล        monnapa.sang@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา     ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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