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กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของธุรกิจร้านกาแฟสดดอยช้างที่ส่งผลต่อ 

ความจงรักภักดีของผู้บริโภคในจังหวัดร้อยเอ็ด

THE DIFFERENTIATION STRATEGY OF DOI CHAANG COFFEE INFLUENCE 

ON THE CUSTOMER LOYALTY IN ROI ET 
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ศรีสุนันท์ ประเสริฐสังข์ 2

บทคัดย่อ

 การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1)ศึกษากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของธุรกิจร้านกาแฟสดดอยช้างในจังหวัดร้อยเอ็ด 
และความจงรักภักดีของผู้บริโภคกาแฟสดดอยช้างในจังหวัดร้อยเอ็ด 2) เปรียบเทียบความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
และความจงรักภักดีของผู้บริโภค จ�าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 3) ศึกษาความสัมพันธ์และผลกระทบระหว่างกลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างของธุรกิจร้านกาแฟสดดอยช้างกับความจงรักภักดีของผู้บริโภคในจังหวัดร้อยเอ็ด ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวมรวมข้อมูล
จากผูบ้รโิภคกาแฟสดในจงัหวดัร้อยเอด็จ�านวน 323 คน วเิคราะห์ข้อมลูด้วยสถติเิชงิพรรณนา t-test F-test การวเิคราะห์สมัประสทิธ์
สหสัมพันธ์และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของธุรกิจร้านกาแฟสดดอยช้างใน
จังหวัดร้อยเอ็ด และความจงรักภักดีของผู้บริโภคอยู่ในระดับมาก การเปรียบเทียบความคิดเห็นผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ อาชีพ แตกต่าง
กันมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ที่แตกต่างกัน ส่วนผู้บริโภคที่มี ระดับการศึกษา และระดับรายได้ แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์
ไม่แตกต่างกัน ผู้บริโภคที่มี เพศ รายได้ อาชีพ ต่างกัน มีความจงรักภักดีแตกต่างกัน ส่วนผู้บริโภคที่มี อายุและการศึกษาต่างกัน มี
ความจงรกัภกัดไีม่แตกต่างกนั กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างด้านผลติภณัฑ์และด้านภาพลกัษณ์ส่งผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภค
ที่ระดับนัยส�าคัญ 0.01

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ธุรกิจร้านกาแฟสด ความจงรักภักดี

Abstract

 This research aims to study 1) The differentiation strategies of Doi Chang Coffee in Roi Et and  
customer loyalty in Roi Et 2) Compared the opinion of differentiation strategies of Doi Chang Coffee and  
customer loyalty by personal factors. 3) Study the relationship and the effect between differentiation strategies 
of Doi Chang Coffee with the customer loyalty. Questionnaires were used to collect data. Data were analyzed 
using descriptive statistics t-test F-test analysis, correlation coefficient and multiple regression analysis. The results 
showed that differentiation strategies of Doi Chang Coffee in Roi Et and customer loyalty were at a high level. 
Compared customer opinion about differentiation stregy with difference sex, age, profession, there were different 
opinions. The opinion of customer with difference education and income there of strategy were not different. 
The customer loyalty of Doi Chang Coffee in Roi Et was at a high level. Compared customer loyalty with different 
sex, income and profession, there were different opinions. Customer with the difference age and education there 
loyalty were not different. The differentiation strategy; products and images affected the customer loyalty at the 
0.01 significance level.

Keywords: differentiation strategy, coffee bean shop business, loyalty 
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บทน�ำ 

 สภาวะการแข่งขนัในตลาดกาแฟโลกมแีนวโน้มรนุแรงขึน้ เนือ่งจากความต้องการในตลาดโลกทีม่แีนวโน้มเพิม่

ขึ้นอย่างต่อเนื่อง ขณะที่มีจ�านวนผู้ประกอบการเพิ่มมากขึ้น แต่แม้ว่าสภาวะการแข่งขันในตลาดธุรกิจกาแฟจะมี

แนวโน้มรนุแรงขึน้ ตลาดกาแฟยงัคงเตบิโตอย่างต่อเนือ่ง ส่งผลให้ความต้องการผลติภณัฑ์กาแฟของผูบ้รโิภคมแีนว

โน้มเพิ่มขึ้น ท�าให้ช่องทางการเพิ่มยอดขายของผู้ประกอบการสูงขึ้นตามไปด้วย โดยเฉพาะการสร้างจุดขายที่เป็น

ทางเลอืกให้กบัผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัไป ขณะทีผู่ป้ระกอบการในอตุสาหกรรมกาแฟส�าเรจ็รปูมกีารพฒันาผลติภณัฑ์

ให้มีความหลากหลายตอบสนองผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มซึ่งมีความแตกต่างกันที่ชัดเจนด้านรสนิยม ให้ผู้บริโภคเลือก

บริโภคได้ตาม ความต้องการของตนเอง ท�าให้ตลาดกาแฟส�าเร็จรูปโดยรวมเติบโตอย่างต่อเนื่อง [1] 

 จากสถานการณ์การเติบโตอย่างรวดเร็วของธุรกิจกาแฟสด จนเกิดการแข่งขันที่สูงขึ้น และเปลี่ยนแปลง

ไป อย่างมากทัง้ในด้านของสนิค้าและบรกิาร มกีารพถิพีถินัในเรือ่งของกรรมวธิกีารชงกาแฟให้ได้มาตรฐาน และจดั

ให้มบีรกิารเสรมิต่าง ๆ  ภายในร้าน เพือ่เป็นการกระตุน้ความต้องการและดงึดดูความสนใจจากผูบ้รโิภคมากขึน้ เพือ่

เป็นการสร้างความพร้อมในการรองรับกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการจะมีความหลากหลายมากขึ้น ธุรกิจกาแฟเป็น

ธุรกิจในกลุ่ม เอสเอ็มอี (SME) ที่มีความส�าคัญและน่าลงทุน เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ไม่ต้องใช้เงินลงทุนมากนัก ตลอด

จนไม่ตอ้งใช้เทคนิคการบรหิารทีซ่บัซ้อนมาก และมโีอกาสประสบความส�าเร็จในระยะเวลาอนัสั้น แตอ่ยา่งไรกต็าม 

การศึกษาถึงกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดและพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายก็มีความส�าคัญ 

ส�าหรับการใช้เป็นแนวทางการพัฒนาการด�าเนินธุรกิจกาแฟสดที่ยั่งยืน [2] ท่ามกลางการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรง

ของธุรกิจการด�าเนินธุรกิจที่จะประสบความส�าเร็จได้นั้น ธุรกิจจะต้องมีกลยุทธ์ที่สร้างความสามารถในการสร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยเฉพาะกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ( Differentiation Strategy) เป็นการ

ท�าให้สินค้าและบริการต่างจากคู่แข่งขัน สามารถสนองความพึงพอใจของลูกค้า เพราะการแข่งขันโดยการตัดราคา

จะส่งผลด้านลบหากคูแ่ข่งขนัหนัมาตดัราคาแข่งขนั จะท�าให้ก�าไรของกจิการลดลง แทนทีจ่ะเพิม่ขึน้ [3] การด�าเนนิ

กลยทุธ์สร้างความแตกต่างท�าให้เกดิความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภค ส่งผลให้เกดิข้อได้เปรยีบทางการแข่งขนั สามารถ

ป้องกันตนเองจากคู่แข่งขันโดยอาศัยการสร้างความแตกต่างให้เกิดขึ้น [4] 

 ธุรกิจกาแฟสดดอยช้าง เป็นตราสินค้ากาแฟสดของไทยที่ถือก�าเนิดในประเทศไทยเกิดจากการรวมกลุ่ม

ของ ผู้ปลูกกาแฟบนดอยช้างตั้งแต่ พ.ศ. 2526 โดยเริ่มก่อตั้งบริษัทเมื่อ พ.ศ. 2546 ผลิตกาแฟอราบิก้าชนิดพิเศษ

มาตรฐานระดับโลกจากแหล่งผลิตเดี่ยว (Single Estate) ซึ่งยึดมั่นคุณภาพใส่ใจในทุกขั้นตอนการผลิต ปัจจุบัน

ผลติภณัฑ์กาแฟดอยช้างมกีารผลติเพือ่ส่งออกจ�าหน่ายทัง้ในและต่างประเทศเป็นหลกั ได้รบัการยอมรบัจากองค์กร

กาแฟระดับโลกว่าเป็นกาแฟคุณภาพท็อป 1% ของโลก (Top 1% Coffees Worldwide) และได้มีการร่วมลงทุน

ในธุรกิจกาแฟสดดอยช้าง กับ เครือสิงห์ คอร์ปอเรชั่น ในการวิจัยตลาดและผลิตภัณฑ์ใหม่ ร้านกาแฟสดดอยช้าง

ปัจจุบันมีทั้งในประเทศและต่างประเทศประมาณ 100 สาขา โดยบริษัทเป็นผู้ลงทุนเองสาขาละ 1.3 – 3 ล้านบาท 

[5] 

 จังหวัดร้อยเอ็ด เป็นจังหวัดที่มีการขยายตัวทางเศรษฐกิจอย่างต่อเนื่อง มีประชากร 1.3 ล้านคน มี

ผลติภณัฑ์มวลรวมในทกุกลุม่เศรษฐกจิกว่า 36,000 ล้านบาท [6] จากการขยายตวัทางเศรษฐกจิ ประกอบกบัความ

นยิมในการบรโิภคกาแฟสด ทีเ่กดิขึน้ในวงกว้างของประเทศไทย ท�าให้ในจงัหวดัร้อยเอด็มธีรุกจิร้านจ�าหน่ายกาแฟ

สดเกิดขึ้นเป็นจ�านวนมากและมีแนวโน้มที่จะเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งการด�าเนินงานของกิจการมีทั้งที่ประสบความส�าเร็จ 

และไม่ประสบความส�าเรจ็ โดยในจงัหวดัร้อยเอด็มร้ีานกาแฟสดดอยช้างเปิดด�าเนนิธรุกจิอยูห่ลายแห่ง และมผีูบ้รโิภค

ใช้บริการอย่างต่อเนื่อง ด้วยเหตุผลดังกล่าวผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษา “กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของ
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ธุรกิจร้านกาแฟสดดอยช้างในเขตจังหวัดร้อยเอ็ดที่ส่งผลต่อความจงรักภักดีของผู้บริโภคกาแฟ” เพื่อศึกษาการใช้

กลยุทธ์การสร้าง ความแตกต่างที่มีผลต่อความจงรักภักดีของผู้บริโภคกาแฟสดโดยกรอบการวิจัยประยุกต์ใช้แนว

ความคิดของ ฟิลลิป คอตเลอร์ [7] ซึ่งประกอบด้วย กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างใน 4 ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านบริการ ด้านบุคลากร และด้านภาพลักษณ์ ซึ่งจะสามารถใช้เป็นแนวทางพัฒนาธุรกิจร้านกาแฟสดให้ประสบ

ความส�าเร็จได้ต่อไป

วัตถุประสงค ์

 1)  เพือ่ศกึษากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของธรุกจิร้านกาแฟสดดอยช้าง และความจงรกัภกัดขีองผู้

บริโภคในจังหวัดร้อยเอ็ด

 2)  เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของธุรกิจร้านกาแฟสดในจังหวัด

ร้อยเอ็ด และความจงรักภักดีของผู้บริโภค จ�าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล

 3)  เพื่อศึกษาความสัมพันธ์และผลกระทบระหว่างกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของธุรกิจร้านกาแฟ

ดอยช้าง กับความจงรักภักดีของผู้บริโภคกาแฟสดดอยช้าง ในจังหวัดร้อยเอ็ด

 

วิธีด�ำเนินงำน 

 ประชากร คอืผูบ้รโิภคกาแฟสดในเขตจงัหวดัร้อยเอด็ กลุม่ตวัอย่างก�าหนดขนาด โดยใช้การค�านวณขนาด

ตัวอย่างจากกลุ่มประชากรที่ไม่ทราบจ�านวน โดยใช้สูตร W.G. Cochran [8] ได้ขนาดตัวอย่างจ�านวน 323 คน สุ่ม

ตวัอย่างโดยการเลอืกตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) ในลกัษณะของการเลอืก

ตัวอย่างตามสะดวก (Convention Sampling) 

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลคือแบบสอบถาม แบ่งเป็นสองตอนคือ ตอนที่ 1ข้อมูลส่วนบุคคลคลเป็นแบบส�ารวจ

รายการ (Check – List) ประกอบด้วยข้อมูลส่วนต่าง ๆ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา ตอนที่ 2 

ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของธุรกิจร้านกาแฟสด เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 

Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบัตามแบบของลเิคอร์ท ตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถามด้วยการหาดชันคีวามสอดคล้อง

ของข้อค�าถามกับวัตถุประสงค์ โดยให้ผู้เชี่ยวชาญประเมิน (Index of Item – Objective Congruence: IOC) ซึ่ง

แบบสอบถามมค่ีา IOC อยูร่ะหว่าง 0.60-1.00 และการตรวจสอบความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบัด้วยการน�า

ไปทดลองใช้กับประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง 30 คนแล้วหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบาธ ซึ่งพบว่า 

แบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับเท่ากับ 0.87 การเก็บข้อมูล ผู้วิจัยเก็บข้อมูลด้วยตนเองจากผู้บริโภคกาแฟ

สดดอยช้างในจงัหวดัร้อยเอด็ การวเิคราะห์ข้อมลูใช้สถติเิชงิพรรณนา คอื การแจกแจงความถี ่ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สัมประสิทธิสหสัมพันธ์เพียร์สัน และ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ

ผลกำรวิจัย

 การศกึษากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของธรุกจิร้านกาแฟสดดอยช้างในจงัหวดัร้อยเอด็ พบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามซึ่งเป็นผู้บริโภคกาแฟสดดอยช้าง ในจังหวัดร้อยเอ็ด มีความคิดเห็นว่าธุรกิจร้านกาแฟสดดอยช้างมี

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 3.93 ) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านซึ่งประกอบด้วย

การใช้กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบริการ ด้านบุคลากร และด้านภาพลักษณ์ พบว่า ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก

ทุกด้าน โดยด้านที่มากที่สุดคือ ด้านบุคลากร( X  = 3.98 ) ส่วนการศึกษาความจงรักภักดีของผู้บริโภคกาแฟสด
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ดอยช้างในจังหวัดร้อยเอ็ด พบว่าผู้ตอบผู้บริโภคมีจงรักภักดีต่อธุรกิจร้านกาแฟสดดอยช้าง อยู่ในระดับมาก  

( X  =3.83) 

 การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ต่อกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของธรุกจิร้านกาแฟสดดอยช้างในจงัหวดั

ร้อยเอด็จ�าแนกตามปัจจยัส่วนบคุคล พบว่า ผูบ้รโิภคเพศชายมคีวามคดิเหน็แตกต่างจากเพศหญงิทีร่ะดบันยัส�าคญั

ทางสถติ ิ0.01 ผูบ้รโิภคทีม่อีายนุ้อยกว่า 30 ปี มคีวามคดิเหน็ว่ามกีลยทุธ์ในระดบัมาก ( X  = 4.09) ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 

30-40 ปี มีความคิดเห็นว่ามีกลยุทธ์ในระดับ มาก ( X  = 3.83) และ ผู้บริโภคที่มีอายุ 41-50 ปี มีความคิดเห็นว่ามี

กลยุทธ์ในระดับ มาก ( X  = 4.00) เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็น พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ

การใช้กลยทุธ์ แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส�าคญัทางสถติ ิ0.05 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต�า่กว่าปรญิญาตร ีความเหน็

ว่ามีการใช้กลยุทธ์ในระดับมาก ( X  = 3.99) ผู้บริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญามีความคิดเห็นว่า มีการใช้กลยุทธ์

ในระดับมาก ( X  =3.87) ผู้บริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี มีความคิดเห็นว่ามีการใช้กลยุทธ์ในระดับ

มาก ( X  = 3.97) การเปรียบเทียบ ความคิดเห็นพบว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ

การใช้กลยุทธ์ ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส�าคัญทางสถิติ 0.05 ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือนต�่ากว่า 15,000 บาท มี

ความคดิเหน็ว่ามกีารใช้กลยทุธ์ในระดบัมาก ( X  = 3.88) ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้ต่อเดอืน 15,001-20,000 บาท มคีวาม

คิดเห็นว่ามีการใช้กลยุทธ์ในระดับมาก ( X  = 3.85) ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000 บาท มีความคิด

เห็นว่ามีการใช้กลยุทธ์ในระดับ มาก ( X  = 3.98) ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 25,001-30,000 บาท มีความคิดเห็น

ว่ามีการใช้กลยุทธ์ในระดับมาก ( X  = 4.00) และผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีความคิดเห็น

ว่ามีการใช้กลยุทธ์ในระดับมาก ( X  =4.19) การเปรียบเทียบความคิดเห็นพบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือนแตก

ต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อการใช้กลยทุธ์ไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส�าคญัทางสถติ ิ0.05 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ 

ความคิดเห็นว่ามีการใช้กลยุทธ์ในระดับมาก ( X  = 3.97) ผู้บริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ มีความคิด

เห็นว่ามีการใช้กลยุทธ์ในระดับ มากที่สุด ( X  = 4.52) ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นว่ามี

การใช้กลยุทธ์ในระดับมาก ( X  = 3.97) ผู้บริโภคที่มีอาชีพรับจ้าง มีความคิดเห็นว่ามีการใช้กลยุทธ์ในระดับมาก  

( X  = 3.71) ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัท/เอกชน มีความคิดเห็นว่ามีการใช้กลยุทธ์ในระดับมาก ( X  = 4.01) 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานของรฐัมคีวามคดิเหน็ว่ามกีารใช้กลยทุธ์ในระดบัมาก ( X  = 3.74) ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอืน่ๆ 

(นกัศกึษา) มคีวามคดิเหน็โดยรวมในระดบั มาก (X  = 3.98) การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี

ต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการใช้กลยุทธ์แตกต่างกันที่ระดับนัยส�าคัญทางสถิติทางสถิติ 0.01 

 การเปรียบเทียบความจงรักภักดีของผู้บริโภคกาแฟสดดอยช้างในจังหวัดร้อยเอ็ด จ�าแนกตามปัจจัยส่วน

บคุคล พบว่า เมือ่ผูบ้รโิภคเพศชาย มคีวามจงรกัภกัดแีตกต่างจากผูบ้รโิภคเพศ ทีร่ะดบันยัส�าคญัทางสถติ ิ0.05 โดย 

เพศชาย มีระดับความจงรักภักดี มากกว่าเพศหญิง ผู้บริโภคกาแฟสดที่มีอายุน้อยกว่า 30 ปี มีความจงรักภักดีใน

ระดบัมาก (X  = 3.94) ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-40 ปี มคีวามจงรกัภกัดใีนระดบัมาก (X  = 3.77) ส่วนผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 

41-50 ปี มีความจงรักภักดีในระดับมาก ( X  = 3.87) เมื่อเปรียบเทียบความจงรักภักดีพบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุต่าง

กันมีความจงรักภักดีไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส�าคัญทางสถิติ 0.05 ผู้บริโภคกาแฟสดที่มีระดับการศึกษาต�่ากว่า

ปริญญาตรี มีความจงรักภักดีในระดับมาก ( X  = 3.84) ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีความจงรักภักดี

อยู่ในระดับมาก ( X  = 3.78) ส่วนผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีความจงรักภักดีในระดับมาก (
X  = 3.93) เมือ่เปรยีบเทยีบความจงรกัภกัดพีบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนัมคีวามจงรกัภกัดไีม่แตกต่าง

กัน ที่ระดับนัยส�าคัญทางสถิติ 0.05 ผู้บริโภคกาแฟสดที่มีรายได้ต่อเดือนต�่ากว่า 15, 000 บาท มีความจงรักภักดีใน

ระดับมาก ( X  = 3.58) ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 15,000-20,000 บาท มีความจงรักภักดีอยู่ในระดับมาก (X  = 
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3.76) ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000 บาท มีความจงรักภักดีในระดับมาก ( X  = 4.00) ผู้บริโภคที่มี

รายได้ต่อเดือน 25,000-30,000 บาท มีความจงรักภักดีในระดับมาก ( X  = 3.81) และ ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 

30,000 บาทขึ้นไป มีความจงรักภักดีในระดับมาก ( X  = 4.24) เมื่อเปรียบเทียบ ความจงรักภักดีพบว่าผู้บริโภคที่

มีรายได้ต่อเดือนต่างกัน มีความจงรักภักดีแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส�าคัญทางสถิติ 0.05 ผู้บริโภคกาแฟสดที่มีอาชีพ

ข้าราชการ มีความจงรักภักดีในระดับมาก ( X  = 3.93)ผู้บริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ มีความจงรัก

ภักดีอยู่ในระดับ มากที่สุด ( X  = 4.51) ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความจงรักภักดีในระดับมาก ( X  

= 3.81) ผู้บริโภคที่มีอาชีพรับจ้าง มีความจงรักภักดีในระดับมาก ( X  = 3.73) ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัท/

เอกชน มีความจงรักภักดีในระดับปานกลาง (X  = 3.42) ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงานของรัฐมีความจงรักภักดีใน

ระดับมาก ( X  = 3.64) และผู้บริโภคที่มีอาชีพอื่นๆ (นักศึกษา) มีความจงรักภักดีในระดับมาก ( X  =3.75) เมื่อ

เปรียบเทียบความจงรักภักดี พบว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกัน มีความจงรักภักดีแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส�าคัญทาง

สถิติ 0.01

 การศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของธรุกจิร้านกาแฟดอยช้างกบัความจงรกั 

ภกัดขีองผูบ้รโิภคกาแฟสดดอยช้าง ในจงัหวดัร้อยเอด็ พบว่าโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวก และมคีวามสมัพนัธ์ใน

ระดบัสงู (r=0.752) เมือ่พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคกาแฟสด กบักลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์

มีความสัมพันธ์ในเชิงบวก โดยมีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง (r=0.693) ความจงรักภักดีของผู้บริโภคกาแฟสด

กับ กลยุทธ์ด้านบริการมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกโดยมีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง (r=0.631) ความจงรักภักดี

กบักลยทุธ์ด้านบคุลากรมคีวามสมัพนัธ์ในเชงิบวก โดยมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง (r=0.610) ความจงรกัภกัดี

ของผู้บริโภคกาแฟสดกับกลยุทธ์ด้านภาพลักษณ์มีความสัมพันธ์เชิงบวกโดยมีความสัมพันธ์ในระดับสูง (r=0.730) 

การศึกษากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของธุรกิจร้านกาแฟสดดอยช้าง ที่ส่งผลต่อความจงรักภักดีของผู้บริโภค

กาแฟสดดอยช้างในจงัหวดัร้อยเอด็ พบว่ากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างด้านผลติภณัฑ์ และภาพลกัษณ์ ส่งผลกระ

ทบต่อความจงรกัภกัด ีของผูบ้รโิภคกาแฟสดทีร่ะดบันยัส�าคญั 0.01 สามารถสร้างสมการพยากรณ์ซึง่มคีวามสามารถ

พยากรณ์ได้ร้อยละ 60.0 (ค่า Adjusted R2 = 0.600) ได้ดังนี้ 

  ความจงรักภักดี = 0.023 + 0.466(กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์) + 0.512(กลยุทธ์ด้านภาพลักษณ์) (1)

สรุป 

 การวจิยัครัง้นีค้้นพบว่ากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทีผู่บ้รโิภครบัรูไ้ด้มากทีส่ดุคอืกลยทุธ์ด้านบคุลากร 

ดงันัน้ ผูป้ระกอบการธรุกจิกาแฟสดทีต้่องการสร้างความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคให้เกดิขึน้ จงึควรมุง่เน้นในการพฒันา

บุคลากร หรือพนักงานขาย ให้มีความรู้ ความช�านาญ และมีทักษะในการให้บริการ จะสามารถสร้างความโดดเด่น 

และดึงดูดลูกค้าได้ ผู้บริโภคกาแฟสดดอยช้างที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน ด้าน เพศ อายุ อาชีพ มีความการรับ

รู้ถึง กลยุทธ์ที่แตกต่างกัน การก�าหนดกลยุทธ์ที่สร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจร้านกาแฟสดจึงต้องพิจารณาปัจจัย

ส่วนบคุคลเข้ามาประกอบการก�าหนดกลุม่เป้าหมายเพือ่ให้สามารถก�าหนดแนวทางการด�าเนนิธรุกจิให้เหมาะสมยิง่

ขึน้ นอกจากนีผ้ลการวจิยัพบว่ากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของธรุกจิร้านกาแฟสด ด้านผลติภณัฑ์ และด้านภาพ

ลกัษณ์ ส่งผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภค ดงันัน้ธรุกจิกาแฟสดควรสร้างและส่งเสรมิเพือ่สร้างภาพลกัษณ์เฉพาะ

ของร้าน เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความจดจ�า และมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ น�าเสนอผู้บริโภคอย่างสม�่าเสมอเพื่อให้

เกิดความแตกต่างและสร้างการครองใจผู้บริโภคได้
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 จากผลการวจิยัพบว่ากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของธรุกจิร้านกาแฟสด มคีวามสมัพนัธ์กบัความจงรกั

ภกัดใีนระดบัสงู โดยเฉพาะอย่างยิง่กลยทุธ์ด้านภาพลกัษณ์ซึง่มคีวามสมัพนัธ์สงูทีส่ดุและมผีลกระทบต่อความจงรกั

ภกัดมีากทีส่ดุ ผูป้ระกอบการธรุกจิร้านกาแฟสดจงึควรให้ความส�าคญักบัการพฒันากลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง

โดยเฉพาะการสร้างภาพลักษณ์ที่โดดเด่นเพื่อให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดี อันจะส่งผลให้ธุรกิจมีความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน มีความเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่องและยั่งยืน

อย่างไรกต็าม การวจิยัครัง้นี ้เป็นการวจิยัเชงิส�ารวจซึง่เกบ็ข้อมลูด้วยแบบสอบถาม จากกลุม่ผูบ้รโิภคกาแฟสด ท�าให้

ข้อมูลที่ได้เป็นการพิจารณาจากกลุ่มผู้บริโภคฝ่ายเดียว หากมีการเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการ และการสัมภาษณ์

เชิงลึกเพิ่มเติม จะท�าให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการพัฒนาธุรกิจร้านกาแฟสดได้ครอบคลุมในหลายมิติยิ่งขึ้น

กิตติกรรมประกำศ 

 การวิจัยเรื่องกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของธุรกิจร้านกาแฟสดดอยช้างที่ส่งผลต่อความจงรักภักดี

ของผู้บริโภคในจังหวัดร้อยเอ็ด ฉบับนี้ส�าเร็จได้ด้วยความกรุณาจากอาจารย์ที่ปรึกษา ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศรี

สุนันท์ ประเสริฐสังข์ ที่ให้การอนุเคราะห์ในการให้ค�าปรึกษา และให้ข้อเสนอแนะแนวทางการด�าเนินงานวิจัย และ

การเผยแพร่งานวจิยั ขอขอบคณุเจ้าของร้านกาแฟสดดอยช้างในจงัหวดัร้อยเอด็ทีใ่ห้ความร่วมมอืในการเกบ็รวบรวม

ข้อมูลด้วยดี ขอขอบคุณคณาจารย์ บุคลากร คณะบริหารธุรกิจและการบัญชี มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด ที่ได้ให้

ความสนับสนุนผู้วิจัยมาโดยตลอด 
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