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บทคดัย่อ 

การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาหาแนวทางการตลาดสาํหรับธุรกิจร้านกาแฟสด สาํหรับกลุ่มคน 

Generation Y ในเขตอาํเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย  เพ่ือหลีกเล่ียงการแข่งขนัดา้นราคา มี

เอกลกัษณ์เป็นของตนเอง และตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัโดยการคน้ควา้อิสระ

น้ีประชากรในการศึกษาคือกลุ่ม Gen Y ท่ีมีอายุระหว่าง 18 – 37  ปี ท่ีมาท่องเท่ียว อาศยัอยู่ หรือ

ประกอบอาชีพในตวัอาํเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย  

การศึกษาน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามและเก็บตัวอย่าง     

แบบสุ่มตามสะดวก ตามบริเวณร้านกาแฟต่างๆ จาํนวน 400 ชุด ช่วงเดือนมกราคม 2561 – มีนาคม 

2561 สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ข้อมูล ใช้โปรแกรมสําเร็จรูปวิเคราะห์สถิติทางประชากรศาสตร์และ

พฤติกรรม ใชส้ถิติเชิงพรรณนาโดยการใชก้ารแจกแจงความถ่ีคาํนวณหาค่าร้อยละ ส่วนคาํถามดา้น

ความคิดเห็นของกลุ่มเป้าหมาย ใชส้ถิติดา้นค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐานในการวิเคราะห์ 

จากผลการศึกษาพบว่ากลุ่มคน Gen Y นิยมด่ืมกาแฟประเภทเยน็  แต่ควรมีเคร่ืองด่ืมท่ีมี

ความแปลกใหม่เสริมเขา้มาดว้ย เช่นเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของร้าน หรือเคร่ืองด่ืมแปลกใหม่

ตามฤดูกาลและราคาควรอยู่ท่ี 50-100 บาท/แก้ว โดย Gen Y ชอบโปรโมชั่นส่วนลดสาํหรับ

เคร่ืองด่ืม หรือการสมคัรบัตรสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษด้านต่างๆ จากทางร้านกาแฟ และหาก

พนกังานท่ีร้านมีบริการท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใสก็เป็นปัจจยัสาํคญัหน่ึงเช่นกนัท่ีทาํใหก้ลบัมาใชบ้ริการซํ้ า

อีกคร้ัง ทั้งน้ี กลุ่มคน Gen Y ชอบรูปแบบร้านท่ีเปิดบริการ 24 ชัว่โมง หรือร้านท่ีเป็นร้านกาแฟใน
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เวลากลางวนัเป็นคาเฟ่ในเวลากลางคืน มีการตกแต่งร้านดว้ยตน้ไมห้รืออยู่ริมแม่นํ้ า โดยชอบร้าน

กาแฟท่ีตั้งอยูไ่ม่ไกลเกินไปนกั มีเสน้ทางการเดินทางไปท่ีร้านสะดวกและมีท่ีจอดรถเพียงพอ  

กลุ่มคน Gen Y นั้นมีพฤติกรรมช่ืนชอบการเล่นอินเตอร์เน็ต หรือส่ือสังคมออนไลน์ 

เพราะฉะนั้นหากตอ้งการโปรโมทร้าน หรือสร้างความสัมพนัธ์กบัคนกลุ่มน้ีควรทาํการโปรโมท

ผา่นส่ือออนไลน์เช่น  Facebook หรือทาง Instagram เป็นตน้ ซ่ึงสามารถส่ือถึงเป้าหมายไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพ รวดเร็ว และมีตน้ทุนในการโฆษณาท่ีถกูกว่าดา้นอ่ืนๆ  

การศึกษาน้ีมีขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมดงัน้ีคือ 1.)ผูป้ระกอบกิจการร้านกาแฟควรศึกษาและ

คอยอพัเดทความตอ้งการของลูกคา้ 2.)ศึกษาถึงวิธีการทาํการตลาดออนไลน์อย่างละเอียดมากข้ึน    

เพราะการทาํการตลาดออนไลน์สามารถเขา้ถึงลกูคา้ไดอ้ยา่งกวา้งขวาง รวดเร็ว  รวมถึงมีตน้ทุนท่ีตํ่า

กว่า และมีประสิทธิภาพมากกว่าแบบทัว่ไป 

คาํสําคญั: แนวทางการตลาด/รูปแบบร้านกาแฟสด/กลยทุธธุ์รกิจ 
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Abstract 

  This study aims to study the marketing guideline of fresh coffee café for people in 

Generation Y (Gen Y) in Amphoe Mueang Chiang Rai,  Chiang Rai province. The objective of 

this independent study is to avoid competitive pricing, has a unique identity and to meet the needs 

of the target.The target of this study is the people in Gen Y age between 18 – 37 years old who 

lives or work in Amphoe Mueang Chiang Rai, Chiang Rai province.  

 The study was conducted in quantitative approach. Data was collected through 

questionnaire by convenience sampling 400 sets nearby coffee café in Amphoe Muang         

Chiang Rai from January 2018 to March 2018. Demographic and consumer behaviors were used 

to analyze with descriptive Statistics such as frequency distribution, percentage calculation and 

target attitudes was used mean and standard deviation to analyze. 

 The study found that cold drink still popular in Gen Y, they think that it should have 

unique drinks of the coffee cafe or seasonal exotic drinks and price should be set at                     

50 -100 baht/cup which according to the income of most people in Chiang Rai. Gen Y prefer 

discount promotion for drinks or apply for membership privileges of the coffee cafe. The service 

of the coffee shop’s employees is one of the important factors Gen Y would like to see the                    

coffee café ‘s employee to be cheerful and good service which is one of the key factors that make 

them come back again. In addition, the style of the coffee café that they prefer is a                     

24-hour coffee cafe or a daytime coffee shop and a café at night decorates with trees and          

near the river. It would be good if the coffee café locate not too far, easy to go and enough 

parking. 

            Gen Y like to surfing internet or social media networking so if  the coffee cafe owner 

would like to promote the business or make relationship with the target it should be on social 

media such as  Facebook or Instagram which is high  effective  but  low cost of advertising.  
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 This study came up with suggestions which are 1.)Business owner or coffee café should 

keep updating their customer’s need 2.) Study how to do online marketing because it can reach 

through customers quickly, low cost of advertising and effectively. 
.  
Keywords: Marketing/Coffee café style/Business Strategy 
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บทนํา 

       การบริโภคกาแฟสดนั้นไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในประเทศไทย ไม่เฉพาะแต่กลุ่มคน

วยัทาํงานเหมือนสมยัก่อน แต่ยงันิยมมาถึงกลุ่มนักศึกษามหาวิทยาลยั และยงัมีแนวโน้มท่ีสูงข้ึน

เร่ือยๆ  อีกทั้งยงัมิไดจ้าํกดัแค่การด่ืมเพ่ือคลายง่วงเหมือนในอดีตเท่านั้น แต่ปัจจุบนัยงัเป็นการด่ืม

เพ่ือพบปะสงัสรรค ์เพ่ือคุยงาน หรือนดัเจอรวมกลุ่มกลุ่มคนวยัทาํงาน หรือกลุ่มนักเรียน นักศึกษา

ดว้ยเช่นกนั  

        เฉพาะในประเทศไทยนั้น จงัหวดัเชียงรายถือเป็นแหล่งปลูกกาแฟท่ีมีพ้ืนท่ีการเพาะปลูก

กาแฟพนัธุ์อราบิกา้มากเป็นอนัดบั 1 ของประเทศไทย และยงัเป็นแหล่งผลิตและจาํหน่าย "เมล็ด

กาแฟ" และ "กาแฟคั่วแปรรูป" วตัถุดิบสาํคญัสาํหรับการผลิตกาแฟสดหลากหลายยี่ห้อ และอีก

หลายรายย ังสามารถพัฒนากาแฟคุณภาพเป็นท่ียอมรับของนานาชาติ ( ท่ีมา : สํานักงาน

ประชาสมัพนัธจ์งัหวดัเชียงราย, 2560)   

ด้วยเหตุน้ีเองจึงทําให้ จังหวดัเชียงรายจึงมีร้านกาแฟคั่วสดเกิดข้ึนอย่างมากมายเพ่ือ

ตอบสนองความตอ้งการของตลาด โดยมีกลุ่มเป้าหมายคือ คนทาํงาน นักศึกษา และครอบครัว 

รายงานจากสถาบนัอาหารระบุว่าจากการเติบโตของธุรกิจร้านกาแฟเป็นผลมาจากการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคชาวไทย ซ่ึงแต่เดิมคนไทยนิยมด่ืมกาแฟสาํเร็จรูป แต่ปัจจุบนันั้นคนไทยได้

หนัมาบริโภคกาแฟคัว่บดกนัมากข้ึน เหตุผลหน่ึงมาจากร้านกาแฟท่ีมีการตกแต่งใหมี้ความสวยงาม 

ทนัสมยั สร้างบรรยากาศร่ืนรมยเ์หมาะสาํหรับการนัง่ด่ืมกาแฟ และในปัจจุบนักระแสคนรุ่นใหม่ซ่ึง

เป็นคนกลุ่มใหญ่หนัมานิยมด่ืมกาแฟสดมากข้ึน  ทั้งน้ีจากขอ้มูลของสถาบนัอาหารท่ีมีการสาํรวจ

ระบุว่าในช่วงเวลา 5 ปีท่ีผา่นมาธุรกิจร้านกาแฟสดมีการเติบโตเฉล่ียอยู่ท่ีร้อยละ 5.4% ต่อปี  และ

ยงัคงมีแนวโนม้ท่ีสูงข้ึนเร่ือยๆ ต่อไปอีกในอนาคต (ท่ีมา : http://fic.nfi.or.th/, 2558) 

ในปัจจุบนั จากการสาํรวจของ SCB Economic Insight Center (EIC) พบว่าประชากรกลุ่ม 

Generation Y หรือ Gen Y ซ่ึงปัจจุบนัคือมีอายุอยู่ในช่วง 18-37 ปี เป็นกลุ่มคนท่ีใหญ่ท่ีสุดใน

ประเทศเม่ือเทียบตามสัดส่วน โดยสูงถึง 32% ดว้ยกนั (ท่ีมา: https://www.scbeic.com, 2559) และ

คาดว่าจะยงัคงเป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในอนาคตเช่นกนัเม่ือเทียบกบัอตัราการเกิด  อีกทั้งยงัเป็น

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีกาํลงัซ้ือสูงมากเม่ือเทียบกบัรายได้ท่ีไดรั้บ แต่ก็เป็นกลุ่มท่ีมีความคาดหวงัสูง

เช่นกนัต่อการบริการท่ีพวกเขาจะไดรั้บหรือสินคา้ท่ีพวกเขาสนใจ กลุ่มน้ีจะมีการคดัเลือก หรือ
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กลัน่กรองก่อนตัดสินใจเป็นอย่างดีจากการหาข้อมูลด้านต่างๆ ทั้งจากโลกอินเตอร์เน็ต หรือ

คาํแนะนาํบอกกล่าวในหมู่เพ่ือนฝงู  

               ทั้งน้ีจากขอ้มลูดงักล่าวขา้งตน้ จะเห็นไดว้่ากลุ่มคน Gen Y เป็นกลุ่มท่ีมีกาํลงัซ้ือสูง หาก

สามารถทาํการตลาดเจาะกลุ่มเป้าหมายและครองใจคน Gen Y ไดก้็จะทาํให้มีการบอกต่อกนัอย่าง

แพร่หลาย และอาจจะกลายเป็นลกูคา้ประจาํในท่ีสุด  ซ่ึงนัน่ยอ่มหมายถึงธุรกิจสามารถมีแนวโน้มท่ี

จะประสบความสาํเร็จมากยิ่งข้ึน ดังนั้น ผูป้ระกอบการร้านกาแฟ หรือผูท่ี้สนใจจึงควรศึกษาถึง

พฤติกรรม วิถีชีวิตหรือความสนใจของคนกลุ่มน้ี เพ่ือวางแผนด้านการตลาดให้เข้าถึงอย่างมี

ประสิทธิภาพใหโ้ดนใจคนกลุ่มน้ีใหม้ากท่ีสุด 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

เพ่ือหาแนวทางการตลาดธุรกิจร้านกาแฟสดสําหรับ Gen Y ในเขตอาํเภอเมืองเชียงราย    

จงัหวดัเชียงราย  เพ่ือหลีกเล่ียงการแข่งขนัดา้นราคา มีเอกลกัษณ์เป็นของตนเอง และตรงตามความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

เอกสารแนวคิด ทฤษฎี และบทความท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั เพ่ือเป็นกรอบแนวทางในการ

ศึกษาวิจยั มีดงัน้ี 1. การกาํหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation)  2. พฤติกรรมของ Generation Y  

และ 3. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4P งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

การกาํหนดกลยุทธ์ 

              ไมเคิล อี.พอร์ทเตอร์,1947 ไดถื้อว่าเป็นผูคิ้ดคน้ทฤษฎีและกลยุทธ์ท่ีใชใ้นวงการการตลาด

และในวงการธุรกิจมากมาย อาทิเช่น Five Forces Models, Competitive advantages ซ่ึงจนถึง

ปัจจุบนัน้ียงัคงไดรั้บความนิยมในการนาํทฤษฎีเหล่าน้ีมาวิเคราะห์กาํหนดกลยุทธ์ เพ่ือเป็นการ

พฒันาแผนระยะยาวท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นต่างๆ ทั้งสภาพแวดลอ้มภายนอก และ

สภาพแวดลอ้มภายใน โดยองคก์ารจะตอ้งกาํหนดและเลือกกลยทุธ์ท่ีดีท่ีสุดท่ีเหมาะสมกบัองค์การ

ท่ีสุด เจ้าของกิจการหรือผูบ้ริหารต้องวิเคราะห์และตดัสินใจทุกรอบดา้นว่าจะพาองค์การไปถึง

เป้าหมายดว้ยวิธีใด โดยใช้ความไดเ้ปรียบในการแข่งขันขององค์การกาํหนดเป็นกลยุทธ์ ทั้ งน้ี

จะต้องคาํนึงถึงระดบัท่ีแตกต่างกนัของกลยุทธ์ดว้ย โดยในหนังสือเร่ือง Competitive Strategy 
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Techniques for Analyzing Industries and Competitors, 2551 มีส่วนหน่ึงไดก้ล่าวถึงกลยุทธ์ความ

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ ซ่ึงมีทั้งส้ิน 3 ระดบั คือ 

            กลยทุธร์ะดบัองคก์าร (Corporate Strategy)  เป็นกลยทุธท่ี์ครอบคลุมและบ่งบอกถึงกลยุทธ์

โดยรวม และทิศทางในการแข่งขัน ขององค์การว่า องค์การจะมีการพฒันาไปสู่ทิศทางใด จะ

ดาํเนินงานอยา่งไร และจะจดัสรรทรัพยากรไปยงัแต่ละหน่วยขององคก์ารอยา่งไร  

กลยทุธร์ะดบัธุรกิจ (Business Strategy) เป็นการกาํหนดกลยทุธใ์นระดบัท่ียอ่ยลงไป จะมุ่ง

ปรับปรุงฐานะการแข่งขันกับคู่แข่ง และระบุถึงวิธีการท่ีองค์การจะใช้ในการแข่งขัน โดยอาจ

รวมกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีคลา้ยกนัไวด้ว้ยกนั (Strategic Business Unit-SBU) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจของ 

SBU น้ีจะมุ่งการเพ่ิมกาํไร (Improving Profitability) และขยายการเติบโต (Growth) ให้มากข้ึน 

บางคร้ังจึงเรียกกลยทุธ ์ในระดบัน้ีว่ากลยทุธ์การแข่งขนั (Competitive Strategy) ซ่ึงโดยทัว่ไปจะมี

อยู ่3 กลยทุธ ์ คือ           

การเป็นผู้นําด้านต้นทุนตํา่ (Cost Leadership)  กลยทุธน้ี์จะคาํนึงถึงความสามารถในการ

บริหารทรัพยากรท่ีมีอยู่ หรือการวางแผนการผลิต รวมถึงการลดการสูญเสียในดา้นต่างๆให้มาก

ท่ีสุด เป็นการลดตน้ทุนใหม้ากท่ีสุด เพ่ือใหต้น้ทุนตํ่ากว่าคู่แข่ง เช่น เร่ือง Economy Of Scale ท่ีตอ้ง

มีการวางแผนการผลิตคร้ังละมากๆ หาจุดกาํไรหรือปริมาณในการผลิตต่อหน่ึงรอบ เพ่ือให้

เคร่ืองจกัรเกิดความคุม้ค่ามากท่ีสุดในการใชง้าน เป็นตน้ 

              การสร้างความแตกต่าง (Differentiation)  หลกัการคือ เป็นการสร้างความแตกต่างของ

ธุรกิจเรา ใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนั เพ่ือใหต้อบสนองต่อส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการโดยอาจไม่ไดค้าํนึงถึง

ตน้ทุนมากเท่ากบักลยทุธก์ารเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนตํ่า (Cost Leadership) โดยกลยุทธ์การสร้างความ

แตกต่างน้ี ไม่จาํกัดแค่ในด้านผลิตภัณฑ์เท่านั้น แต่ยงัสามารถประยุกต์เข้ากับธุรกิจท่ีเรามีได้

หลากหลายวิธีการ เช่น  แตกต่างดา้นการบริการแตกต่างดา้นการตกแต่งของสถานท่ี ดา้นนวตักรรม

ใหม่ หรือการเป็นผูน้าํดา้นการนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ เป็นตน้ 

               กลยุทธ์มุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy)  กลยุทธ์น้ีเป็นการเน้นการทาํตลาด 

หรือสินคา้เพ่ือตอบ สนองกลุ่มลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ซ่ึงมีขนาดเล็กกว่ากลุ่มลูกคา้ทัว่ไป   ซ่ึงกลยุทธ์

มุ่งเนน้ลกูคา้เฉพาะกลุ่มน้ีจะมีความคลา้ยคลึงกบัยุทธ์ดา้นการสร้างความแตกต่าง ซ่ึงกลยุทธ์การ

สร้างความแตกต่างจะเป็นกลยทุธท่ี์ตอบ สนองกลุ่มลกูคา้กลุ่มใหญ่ ซ่ึงแตกต่างจากกลยทุธท่ี์มุ่งเน้น
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ลกูคา้เฉพาะกลุ่ม   ซ่ึงตอบสนองเพียงลูกคา้กลุ่มเล็กๆ หรือในวงจาํกดัเท่านั้น เช่น กลุ่มลูกคา้ท่ีฟัง

เพลงอินด้ี  กลุ่มลกูคา้ท่ีช่ืนชอบรถสปอร์ตหรู เป็นตน้ 

 

พฤตกิรรมของ Generation Y 

               Generation Y หรือ Gen Y คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2523 –2543 อายุ 18–37 ปี  

คิดเป็นประมาณ 16 %  ของประชากรทั้งหมด ซ่ึงเป็นประชากรกลุ่มใหญ่ท่ีสุดในขณะน้ีและคาดว่า

จะยงัคงเป็นกลุ่มใหญ่ท่ีสุดในอนาคตต่อไปโดยการเทียบตามสดัส่วน   

                  ทั้งน้ี ศนูยว์ิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2559  ไดท้าํการวิจยั Gen Y และ

พบคุณลกัษณะเด่น 5 ประการของ Gen Y ไดแ้ก่ 1) เป็นกลุ่มท่ีมีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลยีเป็น

พ้ืนฐาน  2) ชอบมีสงัคม ผา่นการแชร์ประสบการณ์หรือเร่ืองราวท่ีสนใจผ่านช่องทางออนไลน์เพ่ือ

เป็นการแสดงตวัตนท่ีแตกต่าง 3) ตดัสินใจบนขอ้มลู โดยใชข้อ้มลูออนไลน์มาพิจารณาเปรียบเทียบ

และตรวจสอบใหแ้น่ใจก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้  4) ช่างเลือก เพราะ Gen Y มีมาตรฐานสูงและรู้

ว่ามีทางเลือกอีกมากจากขอ้มูลบนโลกออนไลน์จึงมกัจะพิจารณาเปรียบเทียบราคาและคุณภาพ

จนกว่าจะเจอตวัเลือกท่ีดีท่ีสุด 5) มีความรู้ทางการเงิน แมอ้ายยุงันอ้ยแต่คนกลุ่มน้ีรู้วิธีบริหารเงินให้

งอกเงย โดยคุณลกัษณะทั้ง 5 ประการมีแนวโน้มท่ีจะติดตวัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไปตลอดทุกช่วงอาย ุ 

แนวทางธุรกิจจึงควรวางกลยทุธใ์หเ้หมาะสมหากตอ้งการจบักลุ่มเป้าหมายน้ีในระยะยาว เช่น การ

เพ่ิมช่องทางการขายสินคา้ให้ทนัสมยั และยงัมีพฤติกรรมท่ีน่าสนใจเพ่ิมเติมคือ Gen Y จะพอใจ

อยา่งมากถา้สามารถเลือกเวลาทาํงานตามความสะดวกของตนเองหรือทาํงานจากสถานท่ีอ่ืนได ้เช่น  

ท่ีบา้น ร้านกาแฟ  หรือนอกสถานท่ีทาํงาน  ปัจจยัจูงใจท่ีสาํคญัของคนใน     Gen Y อีกประการหน่ึง

คือ  การทาํงานเป็นทีมคนเหล่าน้ีไม่ชอบท่ีจะนั่งทาํงานอยู่คนเดียวง่ายๆ โดยไม่สุงสิงกบัใครพวก

เขาตอ้งการท่ีจะทาํงานท่ีมีโอกาสพดูคุย สงัสรรคก์บัผูอ่ื้นและตอ้งการสถานท่ีทาํงานท่ีมีลกัษณะเปิด

โล่งท่ีเปิดโอกาสให้สร้างปฏิสัมพนัธ์กับเพ่ือนร่วมงาน     คนวยั Gen Y นั้นอยากจะทาํงานใน

สถานท่ีท่ีสามารถเข้าถึงหรือติดต่อเพ่ือนร่วมงานและเจ้านายได้สะดวกตลอดเวลา  (ท่ีมา : 

https://www.scbeic.com, 2559) 
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ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4P และงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

                 Kotler Philip (2003) ไดก้ล่าวถึงตวัแปรในเร่ืองส่วนผสมทางการตลาดนั้นว่าเป็นการ

กระตุน้หรือกระทบต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดนั้น ฟิลลิป คอต

เลอร์ได้แบ่งออกเป็น 4 ประเภทดังน้ี 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือ

ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้   ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสั

ไม่ได ้อาทิเช่น บรรจุภณัฑ ์ หรือ  อาจเป็นการบริการสถานท่ี เป็นตน้2. ราคา (Price) การตั้งราคาใน

ท่ีน้ีจะเป็นการตั้งราคาให้เหมาะสมกบั ผลิตภณัฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมี

ความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพ่ือใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ์ท่ีคุม้ค่ากบัเงินท่ีผูบ้ริโภคจ่ายแลกกบัสินคา้นั้น3. สถานท่ี

หรือช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  สินคา้ท่ีมีจาํหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือ สามารถทาํให้

ผูบ้ริโภค นาํไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีนําเสนอ ทาํให้กลุ่มเป้าหมายรับรู้ภาพพจน์ของ

ผลิตภณัฑ ์4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) แผนการส่งเสริมการขาย การทาํกิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือ

บอกลกูคา้ถึงลกัษณะสินคา้ เช่น โฆษณาหรือทาํกิจกรรมท่ีทาํให้คนสนใจ อาทิ คูปองส่วนลด เป็น

ปัจจยัท่ีจะช่วยส่งเสริมใหสิ้นคา้ของเรามียอดขายท่ีดี  

              นกัวิจยัท่ีใชเ้คร่ืองมือ 4 P ในการวิเคราะห์ (ฝนทอง ถ่ินพงังาและกิตติพนัธ ์ คงสวสัด์ิเกียรติ

, 2556; ประกายแกว้ วงศข์ติัย,์ 2555) ไดส้รุปผลออกมาคือ ตวัราคา(Price) มีผลมากท่ีสุดในการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงมองว่ากาแฟนั้นเหมือนๆกนั ไม่ไดมี้อะไรพิเศษจึงเลือกท่ีจะคาํนึงถึงราคา

ก่อนเป็นอนัดบัแรก ซ่ึงหากพบว่าราคาใกลเ้คียงกนัก็จะพิจารณาถึงทาํเลท่ีตั้งและโปรโมชัน่เป็น

ลาํดบัรองลงมา และตวัสินคา้เป็นลาํดบัสุดทา้ย และเสริมขอ้มลูเพ่ิมว่าควร มีเมนูและมีการออกแบบ 

Packaging ท่ีโดดเด่น เพ่ือสร้างความแตกต่างหลากหลายและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

(ประกายแกว้ วงศข์ติัย,์ 2555) ยงัมีนกัวิจยัอีกหลายท่านท่ีพบว่าทาํเลท่ีตั้ง และบรรยากาศของร้านมี

ผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ทาํเลท่ีตั้งควรจะเดินทางสะดวก เขา้ถึงง่าย บรรยากาศดี การ

ตกแต่งมีสไตล ์และมีท่ีจอดรถเพียงพอซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสาํคญั (ธนาวรรธน์ พิชญานิธิวฒัน์, 2557; 

ทศันีย ์ศิริดาพนัธ์, 2549; ณิชชา  ธนาสารพูนผล, 2556)  อย่างไรก็ตามผูท้าํการวิจยั (ฝนทอง ถ่ิน

พงังา และกิตติพนัธ ์ คงสวสัด์ิเกียรติ, 2556)) ไดใ้หค้วามเห็นว่าการศึกษาดว้ยเคร่ืองมือ 4P นั้นยงัทาํ

ให้วิเคราะห์ไดไ้ม่ละเอียดเพียงพอ  น่าจะเสริมดว้ยการวิเคราะห์ 7P เพ่ิมเติมเขา้มา อีกทั้งยงัควร

คาํนึงถึงการสาํรวจแบบเชิงคุณภาพดว้ยเพ่ือความชดัเจนของขอ้มลู          
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นักวิจัยท่ีได้ทาํการวิเคราะห์โดยใชท้ฤษฎี 7P (กานดา เสือจาํศิล, 2555,) ไดผ้ลสรุปท่ี

น่าสนใจเช่นกนั โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ สินคา้ (Product) เน่ืองจากรสชาติของ

กาแฟเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัสูงเม่ือเขา้มาใช้บริการท่ีร้านกาแฟ ซ่ึงรสชาติท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการคือความกลมกล่อม เขม้ขน้ และความหลากหลายของกาแฟ อีกทั้งการไดรั้บการบริการตาม

ความคาดหวงัก็เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง ซ่ึงหมายถึง

การบริการท่ีจับตอ้งได ้(Tangible)  นั่นหมายถึงผลิตภัณฑ์หรือตวักาแฟ และ ท่ีจบัต้องไม่ได ้

(Intangible)  ซ่ึงคือการบริการของพนักงานร้านกาแฟ โดยผูว้ิจยั(กานดา เสือจาํศิล, 2555) ได้

เสนอแนะว่าควรจะทาํการวิจยัเชิงคุณภาพเพ่ิมเติมเพ่ือทาํให้ขอ้มูลละเอียดมีคุณภาพมากข้ึน ในอีก

ด้านนึง จากผลสรุปท่ีได้ (แคทรียา ปันทะนะและคณะ, 2557) กลบัพบว่าส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญัท่ีสุด คือเร่ืองสถานท่ี เน่ืองจากใชเ้ป็นท่ีพบปะพดูคุยกนัและเสนอแนะใหพ้ฒันาดา้นตวั

สินคา้หรือผลิตภณัฑเ์พ่ิมข้ึนมา 

  

วธิีการดําเนินการงานวจิยั 

   การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดาํเนินงานวิจยัเชิงสาํรวจ 

(Survey Research) มีเคร่ืองมือแบบสอบถาม (Questionnaire) นาํไปแจกใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง แบบสุ่ม

ตามสะดวกและเก็บกลบัคืนบริเวณร้านกาแฟต่างๆ ในเขตอาํเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย ใน 

ช่วงเดือนมกราคา 2561 – มีนาคม 2561 จากนั้นผูว้ิจยัทาํการลงรหัสและนาํไปวิเคราะห์ทางสถิติ 

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการตามลาํดบัขั้นตอน ดงัน้ี เลือกประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  เลือกเคร่ืองมือท่ีใชใ้น

การวิจยั  การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ เก็บรวบรวมขอ้มลู และวิเคราะห์ขอ้มลู 

การวิเคราะห์ขอ้มลูประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

4P และพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดท้าํการกรอกขอ้มูลและลงรหัสขอ้มูลผ่านโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS 

แล้วจึงประมวลผลออกมา โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ตารางแสดง            

ค่าร้อยละ (Percentage)เพ่ือใชใ้นการแปลความหมายและวิเคราะห์ขอ้มูล   ดา้นมุมมองและความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า(Rating scale) ตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert 

Scale)  ใชเ้คร่ืองมือค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือ

ใชแ้ปลความหมายของขอ้มลู  

 

M
ae

 F
ah

 L
ua

ng
 U

niv
ers

ity



11 
 

 
 

ผลการศึกษา 

สามารถสรุปออกเป็นดา้นต่างๆ ไดด้งัน้ี 

ด้านสินค้า ส่วนใหญ่นิยมด่ืมเคร่ืองด่ืมประเภทเยน็ โดยนิยมด่ืมชาเขียวเยน็/ป่ัน มากท่ีสุด 

รองลงมาคือ เอสเพลสโซ่เยน็/ป่ัน และ โกโกเ้ยน็/ป่ัน โดยกลุ่มตวัอยา่งนิยมสัง่เคก้มาทานคู่กบักาแฟ

มากท่ีสุด 

ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการไปร้านกาแฟต่อคร้ังท่ี  51 – 100 บาท 

รองลงมาคือ 101-150 บาท โดยมีค่ายใชจ่้ายเฉล่ีย 151 – 200 บาท นอ้ยท่ีสุด  

ด้านสถานที่ ร้านกาแฟท่ีกลุ่มตวัอยา่งชอบไปมากท่ีสุดคือร้านกาแฟ อเมซอน รองลงมาเป็น

ร้านกาแฟทัว่ไป/ร้านอ่ืน  และ ร้านกาแฟ Starbuck  โดยร้านท่ีชอบไปน้อยท่ีสุดนั่นคือร้านกาแฟ

โบราณ โดยกลุ่มตวัอยา่งนิยมด่ืมกาแฟท่ีร้านและซ้ือกลบับา้นมากท่ีสุด โดยรองลงมาเป็นการนัง่ด่ืม

ท่ีร้าน  และซ้ือไปทานท่ีบา้น  

             ด้านโปรโมช่ัน โปรโมชัน่ท่ีกลุ่มตวัอยา่งมกัจะพบมากท่ีสุดตามร้านกาแฟคือ ทานครบ 10 

แก้ว ฟรี 1 แกว้  รองลงมาคือ ส่วนลดเคร่ืองด่ืม  ส่วนลดอาหาร/ ขนมต่างๆ  และ ซ้ือครบตาม

จาํนวนแลว้ไดเ้พ่ิมฟรี เช่น ซ้ือ 1 แถม 1 หรือ ซ้ือ 2 ฟรี 1  เป็นตน้   

               ด้านพฤติกรรมปละปัจจัยของกลุ่มตัวอย่าง ช่องทางท่ีเป็นปัจจยั หรือมีอิทธิพลให้กลุ่ม

ตวัอยา่งสนใจไปใชบ้ริการร้านกาแฟสูงสุดคือ ส่ือ online ทาง Facebook รองลงมาจะเป็นไดรั้บการ

ชกัชวนแนะนาํจากเพ่ือน ทั้งน้ีกลุ่มตวัอยา่งมกัจะไปร้านกาแฟจาํนวน 2-3 คนมากท่ีสุด  รองลงมา

คือการไปคนเดียว   โดยช่วงเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งมกัจะไปร้านกาแฟมากท่ีสุด คือ 12.01 น. - 15.00 น.    

กลุ่มตัวอย่างนิยมไปร้านกาแฟกับเพ่ือนมากท่ีสุด รองลงมาคือการไปคนเดียว โดย

วตัถุประสงคใ์นการมาร้านกาแฟส่วนใหญ่คือการมาด่ืมกาแฟ นัง่เล่น พบปะเพ่ือนฝงูหรือการมานั่ง

ทาํงาน  
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ตารางแสดงรูปแบบร้านกาแฟที่ช่ืนชอบ หรืออยากให้มเีพิม่ในจงัหวดัเชียงราย 

 

รูปแบบร้านกาแฟที่ช่ืนชอบ 

หรืออยากให้มเีพิม่ 

ในจงัหวดัเชียงราย 

ระดับความช่ืนชอบ 

X̅ 
แปล

ความ

หมาย 

น้อย

ที่สุด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก 

มาก

ที่สุด 

เป็นร้านกาแฟในเวลากลางวนั 

ส่วนกลางคืนเป็นคาเฟ่นัง่ชิวๆ 

6 

(1.5) 

22 

(5.5) 

114 

(28.5) 

155 

(38.8) 

103 

(25.8) 

3.82 มาก 

ร้านกาแฟท่ีมีหอ้งพกับริการ 

สามารถนอนพกัคา้งคืนได ้

23 

(5.8) 

60 

(15.0) 

161 

(40.3) 

108 

(27.0) 

48 

(12.0) 

3.25 ปาน

กลาง 

ร้านกาแฟ และมีการแสดงงาน

ศิลปะ เช่นภาพถ่าย รูปวาด   

10 

(2.5) 

40 

(10.0) 

145 

(36.3) 

131 

(32.8) 

74 

(18.5) 

3.55 มาก 

 

ร้านกาแฟท่ีมีหนงัสือประเภท 

ต่างๆใหอ่้านและใหย้มื 

4 

(1.0) 

34 

(8.5) 

148 

(37.0) 

131 

(32.8) 

83 

(20.8) 

3.64 มาก 

ร้านกาแฟท่ีมีพ้ืนท่ีนัง่ทาํงานเป็น

ส่วนตวั 

4 

(1.0) 

26 

(6.5) 

106 

(26.5) 

125 

(31.3) 

139 

(34.8) 

3.92 มาก 

ร้านกาแฟประเภทคาเฟ่สตัวเ์ล้ียง  

เช่น Cat Café  

24 

(6.0) 

81 

(20.3) 

133 

(33.3) 

94 

(23.5) 

68 

(17.0) 

3.25 ปาน

กลาง 

ร้านกาแฟท่ีเปิดบริการ 24 

ชัว่โมง 

4 

(1.0) 

40 

(10.0) 

110 

(27.5) 

119 

(29.8) 

127 

(31.8) 

3.81 มาก 

รวม 3.60 มาก 

 

จากตารางสรุปขอ้มลูการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอยา่งใหค้ะแนนค่าเฉล่ียกบัร้านกาแฟท่ีมีพ้ืนท่ี

นัง่ทาํงานเป็นส่วนตวัมากท่ีสุด  รองลงมาคือ เป็นร้านกาแฟในเวลากลางวนั ส่วนกลางคืนเป็นคาเฟ่

นั่งชิวๆ รองลงมาคือ ร้านกาแฟท่ีเปิดบริการ 24 ชัว่โมง โดยให้คะแนนเฉล่ียกบั ร้านกาแฟท่ีมี

ห้องพกับริการสามารถนอนพกัคา้งคืนได ้ และ ร้านกาแฟประเภทคาเฟ่สัตวเ์ล้ียง เช่น Cat Cafe 
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นอ้ยท่ีสุด  รองลงมาร้านกาแฟ และมีการแสดงงานศิลปะ เช่นภาพถ่าย รูปวาด  รูปป้ันภายในร้าน 

และร้านกาแฟท่ีมีหนงัสือประเภทต่างๆใหอ่้านและใหย้มื 

 

ข้อมูลด้านสไตล์การตกแต่งร้าน 

สไตล์การตกแต่งร้าน 

ระดับความช่ืนชอบ 

X̅ S.D. 

แปล

ความ 

หมาย 

น้อย

ที่สุด 
น้อย 

ปาน

กลาง 

น้อย

มาก 

มาก

ที่สุด 

เป็นธรรมชาติ  

มีตน้ไมเ้ยอะๆ 

2 

(0.5) 

6 

(1.5) 

85 

(21.3) 

164 

(41.0) 

143 

(35.8) 

4.10 .816 มาก 

Loft 
0 

(0) 

9 

(2.3) 

135 

(33.8) 

154 

(38.5) 

102 

(25.5) 

3.87 .817 มาก 

แนวโบราณ,ยอ้นยคุ 
14 

(3.5) 

17 

(4.3) 

134 

(33.5) 

153 

(38.3) 

82 

(20.5) 

3.68 .962 มาก 

โมเดิร์นทนัมยั 
0 

(0.0) 

7 

(1.8) 

95 

(23.8) 

183 

(45.8) 

115 

(28.8) 

4.02 .772 มาก 

อยูติ่ดแม่นํ้ า 
7 

(1.8) 

17 

(4.3) 

94 

(23.5) 

151 

(37.8) 

131 

(32.8) 

3.95 .944 มาก 

รวม 3.92 0.862 มาก 

 

สไตลก์ารตกแต่งร้านท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้ะแนนเฉล่ียมากท่ีสุดคือร้านกาแฟท่ีเป็นธรรมชาติ 

มีตน้ไม้ๆ เยอะ รองลงมาคือ เป็นร้านกาแฟโมเดิร์นทนัมยั ลาํดบัต่อมาคือ ร้านกาแฟสอยู่ติดแม่นํ้ า 

โดยคะแนนเฉล่ียนอ้ยสุดคือ ร้านกาแฟแนวโบราณ ยอ้นยคุ  
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สรุปผลและอภิปรายผล 

 สามารถวิเคราะห์กลยทุธแ์นวทางร้านกาแฟสาํหรับคน Gen Y ในเขตอาํเภอเมืองเชียงราย 

จงัหวดัเชียงรายไดด้งัน้ี 

ด้านสินค้าหรือกาแฟ เมนูกาแฟท่ีเป็นสูตรการชงพ้ืนฐานทั้งหมดทั้งร้อน เยน็ หรือป่ันควรมี

เหมือนเดิม แต่ท่ีควรมีเพ่ิมเติมคือการเพ่ิมเมนูท่ีมีความแปลกใหม่ตามฤดูกาล  หรือเมนูสูตรเฉพาะ

ของร้าน โดยท่ีร้านควรจะมีเบเกอร่ีขายในร้านดว้ย เช่นเคก้ ขนมปัง ซ่ึงสอคลอ้งกบังานวิจยัของ 

ธนาวรรธน์ พิชญานิธิวฒัน ์(2557) ท่ีพบว่าลกูคา้มกัจะสัง่เบเกอร่ีหรือขนมปังมารับประทานควบคู่

กบักาแฟดว้ย ซ่ึงสามารถกระตุน้ยอดขายใหเ้พิ่มมากข้ึนดว้ย 

 ด้านราคา ควรจะตั้งราคาเคร่ืองด่ืมอยูท่ี่ประมาณ 50 -100 บาท ตามค่าเฉล่ียท่ีมีการใชจ่้าย

ในการมาร้านกาแฟแต่ละคร้ัง ทาํให้มีการตดัสินใจท่ีง่ายกว่าในการเลือกซ้ือกาแฟเพราะมีราคา     

ไม่สูงนกั 

  ด้านสถานที่ ร้านกาแฟไม่ควรจะตั้งอยู่ไกลเกินไปนัก ควรจะมีเส้นทางการเดินทางท่ี

สะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของแคทรียา ปันทะนะและคณะ (2557)  

 ด้านโปรโมช่ัน ควรมีโปรโมชัน่ลดราคาสาํหรับเคร่ืองด่ืม หรือการสมคัรเป็นสมาชิกของ

ร้านเพ่ือสะสมแต้มหรือมีสิทธิพิเศษสาํหรับลูกค้า  ทั้ งน้ี หากตอ้งการกระตุ้นยอดขายอาจจะจัด

โปรโมชัน่ช่วง 12.00-15.00 เพราะลกูคา้นิยมมาใชบ้ริการมากท่ีสุด  หรือช่วง 06.00-09.00 น.ก็ได้

เช่นกนั เพ่ือกระตุน้ยอดขายในเวลาน้ีใหเ้พ่ิมข้ึน 

 ด้านการบริการ พนกังานในร้านควรจะมีการบริการท่ีดี ยิ้มแยม้แจ่มใส ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

การศึกษาของนักวิจยัหลายท่าน (กานดา เสือจาํศิล, 2555; ณิชชา ธนาสารพูนผล, 2556) ซ่ึงการ

บริการไดต้ามความคาดหวงัก็เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการอีก

คร้ังและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมตามการสาํรวจเก่ียวกบั Gen Y ท่ีใหค้วามสาํคญัของการบริการท่ีมี

ความเอาใจใส่   

การตกแต่งร้านควรจะมีส่วนสาํหรับการสั่งซ้ือไปรับประทานท่ีอ่ืน และส่วนสาํหรับนั่ง

รับประทานท่ีร้าน โดยควรจะจดัโต๊ะใหเ้ป็นท่ีนัง่สาํหรับ 2-3 คนมากท่ีสุด  รองลงมาคือการจดัโต๊ะ

สาํหรับนัง่รับประทานคนเดียว และอาจจะมีโต๊ะสาํหรับกลุ่มใหญ่ 4-5 คนดว้ยเช่นกนั 
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รูปแบบร้านกาแฟควรเป็นร้านกาแฟในเวลากลางวนัเป็นร้านคาเฟ่ในเวลากลางคืน  หรือ

ร้านท่ีเปิดบริการ 24 ชม ตกแต่งด้วยต้นไม ้หรือตั้งอยู่ริมแม่นํ้ า ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ 

ธนาวรรธน์ พิชญานิธิวฒัน์ (2557) ท่ีลูกค้าชอบการตกแต่งร้านท่ีแตกต่างมีเอกลกัษณ์  และ ยงั

สอดคล้องกับงานวิจัยของ นางสาวจิตรา  สุขประเสริฐ (2557) เร่ืองแนวทางการปรุงแต่ง

สภาพแวดลอ้มเพ่ือความรู้สึกสบายนอกร้านกาแฟท่ีพบว่าการตกแต่งร้านทั้งภายในภายนอกให้มี

ความรู้สึกเยน็สบายเป็นปัจจยัสาํคญัปัจจยัหน่ึงท่ีทาํใหล้กูคา้เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟนั้น  

 ด้านอื่นๆ  หากต้องการโปรโมทร้านหรือมีปฏิสัมพนัธ์กับกลุ่มเป้าหมาย ควรเน้นการ      

โปรโมทหรือส่ือสารทาง social media  เช่นการเปิดเพจร้านใน Facebook, Instagram เพ่ือแจ้ง

ข่าวสาร การลงกิจกรรมหรืออพัเดทต่างๆ เพราะสามารถส่ือสารและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพ รวดเร็ว ตน้ทุนการโฆษณาถูก ทัว่ถึงและท่ีสาํคญัเขา้กบัวิถีชีวิตหรือไลฟ์สไลต์ของ

กลุ่มเป้าหมายตามท่ีไดท้าํการศึกษาค้นควา้มาซ่ึงสอดคลอ้งกบั งานวิจยัเก่ียวกบัคุณลกัษณะเด่น       

5 ประการของ Gen Y ท่ีพบว่ากลุ่ม Gen Y นั้นมีความสนใจในเร่ืองของเทคโนโลยี ชอบมีสังคม 

หรือมีการแชร์เร่ืองราว ประสบการณ์ผา่นสงัคมออนไลน ์

โดยกลยุทธ์ร้านกาแฟสาํหรับ Gen Y ในเขตอาํเภอเมืองเชียงราย จังหวดัเชียงรายมีขอ้แนะนํา

เพ่ิมเติมดงัน้ี 1.) ผูป้ระกอบกิจการร้านกาแฟควรศึกษาและคอยอพัเดทความตอ้งการของลูกคา้อย่าง

ละเอียด เพราะจะเห็นไดว้่ากระแสความนิยม หรือความตอ้งการของลูกคา้เปล่ียนไปอย่างรวดเร็ว 

2.) ศึกษาถึงวิธีการทาํการตลาดออนไลน์อย่างละเอียดมากข้ึน เพราะการทาํการตลาดออนไลน์

สามารถเขา้ถึงลกูคา้ไดอ้ยา่งกวา้งขวาง รวดเร็ว รวมถึงมีตน้ทุนท่ีตํ่ากว่า และมีประสิทธิภาพมากกว่า

แบบทัว่ไป 3.) ศึกษาเพ่ิมเติมถึงความคุม้ค่าหรือจุดคุ้มทุนในการลงทุนกิจการ  หรือการต่อเติม

ปรับปรุงกิจการ เพ่ือการวางแผนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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กติตกิรรมประกาศ 

การศึกษาเร่ืองการศึกษาแนวทางการตลาดร้านกาแฟสด สําหรับกลุ่มคน Generation Y     

ในเขตอาํเภอเมืองเชียงราย จังหวัดเชียงรายน้ี สําเร็จได้ด้วยความอนุเคราะห์จากหลายฝ่าย 

ขอขอบพระคุณอาจารยท่ี์ปรึกษา ดร.ชชัชญา  ยอดสุวรรณ   สําหรับการให้คาํแนะนาํข้อคิดเห็น

ต่างๆ สาํหรับผูเ้ขียนเป็นอยา่งดี   

ขอขอบพระคุณ ดร.ภูมิพฒัณ์ ม่ิงมาลยัรักษ ์และ ดร.ฉตัรฤดี จองสุรียภาสเป็นอย่างสูง ท่ีได้

สละเวลาอนัมีค่าใหค้าํแนะนาํท่ีเป็นประโยชน์เพ่ือใหก้ารศึกษาฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 

ขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อประสพ-คุณแม่เยาวลกัษณ์ และคุณเมษิณี เตมียบุตร ท่ีคอยให้

กาํลงัใจเช่ือมัน่ในความสําเร็จ และเป็นแรงผลกัดันสําคัญให้งานวิจัยฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงอย่าง

สมบูรณ์ 

            ทา้ยสุดน้ี ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิง่ว่างานวิจยัฉบบัน้ี จะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจ และหากมี

ความผดิพลาดประการใด ทางผูว้ิจยัขอนอ้มรับและขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
 
 

         ปฏิญญา  ศรีสายเช้ือ 
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