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แนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของรานมาสวีท อําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี
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บทคัดยอ

 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงคเพือ่ 1) ศกึษาสถานการณปจจบุนัและสาเหตขุองปญหารานมาสวที มยีอดขายไมเปนไปตามเปา

หมาย 2) ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ 3) เสนอ
แนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายรานมาสวีท อําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี เพิ่มข้ึนรอยละ 20 ในป 2559 วิธีการศึกษา คือใช
แบบสอบถามจากกลุมตวัอยาง 400 คน กลุมตวัอยางทีใ่ชในการศึกษา คอื กลุมลกูคาทีใ่ชบริการรานมาสวทีและกลุมลกูคาทีใ่ชบริการ
รานกาแฟในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ทําการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป วิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขัน วเิคราะห
สาเหตุของปญหาโดยใชแผนผังกางปลา วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค วิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ และการวิเคราะห
สวนประสมทางการตลาด จากผลการศึกษานํามาสูแนวทางการตลาดเพื่อเพ่ิมยอดขายรานมาสวีท จํานวน 5 โครงการ ไดแก 1)
โครงการ“มาสวีท ทาลอง” 2) โครงการ“มาสวีทนําสง”3) โครงการ“จัดทําปายใหมเพ่ิมจุดเดน” 4) โครงการ“แชรไดแตม แตมแลก
ดร้ิงค” 5) โครงการ“บริการจากใจMa Sweet”หลังจากดําเนินโครงการตามแนวทางแลวคาดวายอดขายรานมาสวีท อําเภอเมือง 
จังหวัดอุดรธานี จะเพิ่มขึ้นไมนอยกวารอยละ 20 ในป 2559

คําสําคัญ: การเพิ่มยอดขาย แนวทางการตลาด รานกาแฟและเคร่ืองดื่ม

Abstract

 This study aims to 1) Study the current situation and the cause sale that stay below the target of Ma 
Sweet Shop.2) Study the behavior of consumers and the marketing mix that influence the decision to visit a 
coffee shop. 3) Proposed marketing approach to increase sales revenue for 20% in 2016 of Ma Sweet Shop Muang 
District, Udon Thani Province. The study is based on a sample survey of 400 samples.Which are the customer 
that visit the Ma Sweet Shop and the customers from coffee shop in thecity.Next, Analysis the general 
environment, Competitive Environment,Tthe causes of the problem by using fishbone diagrams. Including the 
strengths,weaknesses, opportunities ,threats (SWOT) and also the marketing mix. The study reflect the marketing 
approach which can be implemented to these following 5 projects 1) Ma Sweet free tasting project. 2) Ma Sweer 

to door project. 3) Landmark Adding project. 4) Share for Drinks project.5) Service mind by Ma Sweet project.By 

doing this it is believed that the revenue of Ma Sweet Shop should be increased at least 20 % in 2559.

Keywords: Increase sale volume, Marketing Approach, Coffee shop and Drink
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บทนํา 
 กาแฟ เปนสิ่งที่คนไทยนิยมบริโภคมาเปนเวลานานแลว โดยกาแฟมีการพัฒนาไปตามยุคสมัย  เริ่มตั้งแต
การด่ืมกาแฟโบราณ โอเลี้ยง กาแฟยกลอ เปนตน จนมาถึงยุคของกาแฟที่พัฒนามาเปน “คอฟฟชอป” เน่ืองจาก
กระแสการบรโิภคกาแฟทีเ่พิม่ขึน้ ไดสงผลใหธรุกิจรานกาแฟในประเทศไทยไดรบัความนยิมและขยายตวัอยางรวดเรว็ 
ทําใหธุรกิจนี้ไดรับความสนใจจากกลุมคนท่ีเริ่มอยากทําธุรกิจเพราะลักษณะของธุรกิจเปนธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม [1] โดยเจาของรานมีทั้งที่เปนของสวนบุคคลเพียงคนเดียวหรือในลักษณะนิติบุคคล สิ่งสําคัญของการ
ทํารานกาแฟคือการเลือกสถานที่ตั้งที่ดีและเหมาะสม นอกจากทําเลแลว การเดินทางตองสะดวก มีที่จอดรถ มี
บรรยากาศร่ืนรมยเหมาะสําหรับการดื่มกาแฟและการตกแตงรานดูทันสมัย สะดวกสบาย สามารถตอนรับลูกคาได
หลากหลายวัย หลากหลายอาชีพ โดยเฉพาะกลุมนักศึกษาท่ีนัดเจอกันนอกเวลาเรียนหรือเวลาวางมาทํารายงาน
หรือพูดคุยกัน และกลุมบุคคลในวัยทํางาน ที่มักเปลี่ยนสถานที่และบรรยากาศในการทํางานมานั่งใชบริการที่ราน
กาแฟ และกลุมของนักธุรกิจที่นิยมมานัดพบปะคุยงานกับลูกคาแทนการไปพบปะกันที่รานอาหาร  
 ปจจุบันรานกาแฟในประเทศไทยนับเปนธุรกิจที่ทํารายไดใหกับผูประกอบเปนจํานวนมากเนื่องจากแนว
โนมการเติบโตของธุรกิจรานกาแฟท่ีเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ และเปนผลมาจากพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีหันมานิยมบริโภค
กาแฟสดมากขึ้นโดยกลุมลูกคาของรานกาแฟสวนใหญมีทั้งนักศึกษา พนักงานออฟฟศ นักธุรกิจหรือนักทองเที่ยว 
เปนตน[2] และนอกจากน้ีในเร่ืองของการชงกาแฟก็เปนสวนสําคัญ ผูประกอบการควรรูจักศึกษาและมีความรูใน
ศาสตรของกาแฟ เพราะการชงกาแฟถือวาเปนศลิปะอยางหน่ึงทีต่องอาศัยความละเอียดออน เพราะการท่ีผูประกอบ
การเขาใจในเร่ืองศาสตรของกาแฟจะเปนการชวยสงเสริมในเร่ืองของการขาย การบริการ และการพัฒนาธุรกิจให
ประสบความสําเร็จไปไดดี [3] 
 รานมาสวีท เปนรานท่ีประกอบธุรกิจรานกาแฟและเบเกอร่ี จาํหนายกาแฟสดและเคร่ืองด่ืมตางๆเชน เมนู
นมสด เมนสูมทูตี ้เมนผูลไม เมนอูตาเลีย่นโซดา นอกจากน้ียงัมเีคก เบเกอรีแ่ละอาหารจานดวนไวคอยบริการ บรเิวณ
รานต้ังอยูหนาหมูบานแกรนดเฮาท บานเลขท่ี 224/138 ถ.อดุรดุษฎี ต.หมากแขง อ.เมอืง จ.อดุรธานี เปดใหบรกิาร
ตัง้แตวนัที ่9 มนีาคม พ.ศ.2558 จากการดําเนินกจิการพบวารานประสบปญหายอดขายลดลง เนือ่งจากบริเวณใกล
เคียงของรานมีธุรกิจรานกาแฟเปดใหบริการอยูจํานวนมาก อีกทั้งรานมาสวีทยังไมเปนท่ีรูจักของลูกคาเทาที่ควร 
และยังขาดแนวทางการตลาดในการดําเนนิการ และมียอดขายลดลงต้ังแตเดอืนกนัยายน พ.ศ.2558 มาจนถึงเดอืน
กุมภาพันธ พ.ศ. 2559 ท่ีมียอดขาย 30,158 บาท ผูศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาสถานการณและสาเหตุของ

ปญหาที่ยอดขายไมเปนไปตามเปาหมายและศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผลตอการตดัสนิใจเลอืกใชบรกิารรานกาแฟ เพือ่นํามาเสนอแนวทางการตลาดในการดาํเนนิธรุกจิเพือ่เพิม่ยอดขาย
ใหกับรานมาสวีท อําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ใหเพิ่มขึ้นรอยละ 20 ในป 2559 

วัตถุประสงค 

 1. เพือ่ศกึษาสถานการณปจจบุนัและสาเหตุของปญหาทีร่านมาสวีท มยีอดขายไมเปนไปตามเปาหมาย
ที่กําหนด   
 2. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมของผูบรโิภคและปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจเลอืกใช

บริการรานกาแฟ  
 3. เพื่อเสนอแนวทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายรานมาสวีท อําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี เพิ่มขึ้นรอย
ละ 20 ในป 2559
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วิธีดําเนินงาน 
 1. การศึกษาสถานการณปจจุบันและสาเหตุของปญหาที่รานมาสวีท มียอดขายไมเปนไปตามเปา
หมายท่ีกําหนด 
        ทําการศึกษาโดยการวิเคราะหสิ่งแวดลอมทั่วไปทั้ง 5 ดาน คือ ดานการเมืองและกฎหมาย ดาน
เศรษฐกิจ ดานสังคมและวัฒนธรรม ดานเทคโนโลยี และดานลักษณะทางกายภาพ การวิเคราะหสภาพแวดลอม
ทางการแขงขัน 5 ประการ คือ ภัยคุกคามจากคูแขงขันรายใหม ความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม
เดียวกัน ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน อํานาจตอรองของผูซื้อ อํานาจตอรองของผูขาย การวิเคราะหสาเหตุปญหา
โดยใชแผนผังกางปลา การวิเคราะหสิ่งแวดลอมจุดแข็ง จุดออน โอกาส  การวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ และสวน
ประสมทางการตลาด เพื่อนําขอมูลการวิเคราะหที่ไดมาเปนแนวทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขาย
 2. การศกึษาพฤติกรรมของผูบริโภคและปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจเลอืก
ใชบริการรานกาแฟ
  2.1 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา
   2.2.1 ประชากรท่ีใชในการศึกษา
    ประชากรท่ีใชในการศึกษา ไดแก กลุมลูกคาที่มาใชบริการรานมาสวีท อําเภอเมือง 
จังหวัดอุดรธานี และกลุมที่ใชบริการรานกาแฟในเขตพื้นที่เทศบาลนครอุดรธานี อําเมือง จังหวัดอุดรธานี ซึ่งไม
ทราบจํานวนของประชากรท่ีแนนอน
   2.2.2 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา
    เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน จึงใชสูตรของ Cochran (1977) [4] โดย
กําหนดใหมีความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางที่ยอมได 0.05 หรือรอยละ 5 เก็บรวบรวมแบบสอบถามท้ังหมด 
400 ชุด โดยใชวิธีการเก็บตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)
  2.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 
   เครื่องมือในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก แบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 4 สวน ดังนี้
   สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
   แบบสอบถามสวนนีเ้กีย่วกับขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม มวีตัถปุระสงคเพือ่บนัทกึขอมลู
เบื้องตนของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน
   สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชในการตัดสินใจเลือกซื้อและใชบริการรานกาแฟ  

   แบบสอบถามสวนนี้จะถามขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชในการตัดสินใจเลือกซื้อและใช
บริการรานกาแฟโดยใชทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (6W1H) [5] 
   สวนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟ 
   แบบสอบถามสวนนี้ประเมินจากขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด7 ปจจัย ไดแก ดาน

ผลติภณัฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจาํหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด (Promo-
tion) ดานบุคลากร (People) ดานกระบวนการ (Process) ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evident) 
โดยใหเกณฑระดับความสําคัญ 5 ระดับ ตามหลักการของลิเคอรท (Likert Scale) [6] คือ ระดับความสําคัญมาก
ทีส่ดุ (5คะแนน) ระดบัสาํคญัมาก (4 คะแนน) ระดบัสาํคญัปานกลาง (3 คะแนน) ระดบัความสาํคัญนอย (2 คะแนน) 
ระดับความสําคัญนอยที่สุด (1 คะแนน)
   สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะอื่นๆ 
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  2.3 การวิเคราะหคุณภาพของเคร่ืองมือ
   นาํแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุมตวัอยางทีม่ลีกัษณะใกลเคยีงกับประชากรท่ีจะทําการศึกษา 
(Try out) จาํนวน 30 คน เพ่ือทดสอบหาคาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยหาคาสมัประสิทธิแ์อลฟาของครอน
บัด (Cronbach Alpha Coefficient) [7] ไดคาความเชื่อมั่น 0.942
  2.4 การเก็บรวบรวมขอมูล
   2.4.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Source Data)
    จากการสํารวจโดยใชแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด โดยผูตอบแบบสอบถามเปนลูกคา
ทีเ่ขามาใชบรกิารรานมาสวทีและกลุมท่ีใชบรกิารรานกาแฟในเขตพ้ืนทีเ่ทศบาลนครอดุรธานี อาํเมอืง จงัหวัดอดุรธานี
           2.4.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Source Data)
                              โดยการเก็บรวบรวมขอมูลทุติยภูมิจากขอมูลที่เกี่ยวของกับการศึกษาแนวทางการตลาด
เพ่ือเพ่ิมยอดขายจากวารสาร วิทยานิพนธ หนังสือและเอกสารอ่ืนๆ 
  2.5 การวิเคราะหขอมูล
   ผูศึกษาไดวิเคราะหขอมูล โดยใหผูตอบแบบสอบถามประเมินระดับความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ไดแก การแจกแจงความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และคา
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Division) และระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 
Version 16.0 ในการวิเคราะหขอมูล
 3. การเสนอแนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายรานมาสวีท อําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี
  นาํผลการการวเิคราะหตามวตัถปุระสงคขอที ่1 และวตัถปุระสงคขอที ่2 มาสงัเคราะหขอมลูทัง้หมด 
เพ่ือมากําหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของรานมาสวีท อําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานีโดยมีเปาหมาย คือ 
ยอดขายเพ่ิมขึ้นรอยละ 20 ในป พ.ศ. 2559 

ผลการวิจัย
 1. ผลการศึกษาตามวัตถปุระสงคขอที ่1 เพือ่ศกึษาสถานการณปจจบุนัและสาเหตุของปญหาทีร่าน
มาสวีท มียอดขายไมเปนไปตามเปาหมายที่กําหนด
      ผลการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป (PESTE Analysis) พบวา สภาพแวดลอมทางดานการเมือง
และและกฎหมายสงผลกระทบท้ังผลดีและผลเสียตออุตสาหกรรม สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจสงผลเสียตอ
อุตสาหกรรม สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรมสงผลดีตออุตสาหกรรม สภาพแวดลอมทางเทคโนโลยีสงผล

ดีตออุตสาหกรรม และสภาพแวดลอมทางกายภาพที่สงผลดีและผลเสียตออุตสาหกรรม  
  ผลวเิคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขนั (Five Force Model) พบวา ความรุนแรงของการแขงขนั
ภายในอตุสาหกรรมเดยีวกันมคีวามรนุแรง ภยัคกุคามจากคูแขงขนัรายใหม ภยัคกุคามจากสนิคาทดแทน และอาํนาจ

ตอรองของผูบริโภคสูง แตอํานาจตอรองของผูขายตํ่า
  ผลวิเคราะหแผนผังกางปลา (Fishbone Diagram) แสดงถึงสาเหตุของปญหา คือ ดานผลิตภัณฑ 
เมนูขนมหวานมีนอยไมหลากหลาย ดานราคา สินคาบางอยางเชน เคก มีราคาแพงกวารานอื่น ดานสถานที่จัด
จาํหนาย คอื พืน้ทีข่องรานมขีนาดเลก็และไมมทีีจ่อดรถ ดานการสงเสรมิการตลาด เชน รานขาดการประชาสมัพนัธ
ไมมีการแนะนําโปรโมช่ัน ดานบุคลากร ไมมีพนักงานประจํา เจาของรานเปนคนทําเองและยังขาดทักษะ ดาน
กระบวนการ ทางรานยงัขาดการแนะนาํสนิคาหรอืโปรโมชัน่พเิศษทีจ่ะใหสทิธปิระโยชนแกลกูคายงันอย ดานลกัษณะ
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ทางกายภาพ ภาพลักษณหรือการออกแบบรานไมโดดเดน
  ผลวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) ไดแก จุดแข็ง 1)ตําแหนงราน
อยูในบริเวณที่ดี ใกลสถานที่ราชการและใกลยานชุมชน 2)เจาของรานมีความเปนกันเอง ดูแลลูกคาอยางใกลชิด
และมีความสัมพันธอันดีกับฐานลูกคาเดิม 3) มีเครื่องดื่ม เคก เบเกอรี่ รวมทั้งอาหารจานดวนไวคอยบริการลูกคา
จุดออน 1) ขาดการประชาสัมพันธทําใหลูกคารูจักรานนอย 2) เมนูขนมหวานมีนอยไมหลากหลาย 3) การสงเสริม
การตลาดท่ีนอยเกินไปทําใหไมเปนท่ีดึงดูดใจของผูที่มาใชบริการ โอกาส 1)เพิ่มโอกาสทางการขายดวยการรับจัด
เบรกตามงานตางๆ 2)  ปจจุบันผูคนตองการความสะดวกสบายรานกาแฟท่ีมีบริการที่ครบตามความตองกําลังเปน
ที่นิยม 3) เทคโนโลยีหรือสื่อตางมีความกาวหนา ผูประกอบการสามารถนํามาใชใหเปนประโยชนในการประกอบ
ธรุกิจได อปุสรรค 1) สภาวะเศรษฐกิจท่ีตกตํา่ทําใหผูบริโภคไมอยากจับจายใชสอย 2) ผูบริโภคมีอาํนาจตอรองคอน
ขางสูง เนื่องจากสินคาทดแทนมีจํานวนมาก 3) คูแขงขันรายใหมที่เพิ่มมากขึ้น เน่ืองจากธุรกิจรานกาแฟเปนธุรกิจ
ที่บุคคลใดก็สามารถทําได
 ผลวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ (TOWS Matrix) ไดแก กลยุทธเชิงรุก (SO) 1) มีบริการสงสินคาถึงที่เม่ือ
สั่งครบตามจํานวนที่ทางรานกําหนด 2) พัฒนาผลิตภัณฑ ออกแบบผลิตภัณฑใหมีความแตกตางและหลากหลาย
เพ่ือใชดึงดูดลูกคา 3) มีเมนูใหมๆที่หลากหลาย และเมนูเฉพาะตามฤดูกาล 4) พนักงานมีหนาตาย้ิมแยมและพูดคุย
กับลกูคาเสมอ กลยทุธเชงิแกไข (WO) 1) มปีระชาสมัพนัธรานผานส่ือ สงัคมออนไลนตางๆ เพือ่ทาํใหเปนทีรู่จกัมาก
ขึน้ 2) มกีารสงเสรมิการขายหลากหลายรูปแบบ เชน บตัรสะสมแตม กนิครบ 200 บาทลด 5% เปนตน เพือ่กระตุน
แรงจูงใจใหเกิดการมาซื้อ 3) พัฒนาตนเองในเรื่องของการบริการโดยการหาความรูจากส่ือตาง ๆ เพื่อใหเกิดความ
คดิสรางสรรค กลยทุธเชงิปองกัน(ST) 1) สรางภาพลักษณหรอืจดุเดนใหแกผลิตภณัฑ ใหมคีวามแตกตางและหลาก
หลายในธุรกจิเพ่ือดงึดดูผูบรโิภค 2) ใหความสําคญักับลกูคาทกุคนเพ่ือสรางความประทับใจ 3. จดจําลกูคาเกาและ
ตอนรบัลกูคาใหมดวยความเต็มใจ กลยุทธเชงิรบั (WT) 1) พฒันารปูแบบ ระบบการบริหารจดัการและกลยุทธตางๆ
เพือ่เพ่ิมขดีความสามารถทางธรุกิจ 2) สอบถามความคดิเหน็ของลกูคาเสมอ เพือ่ทีจ่ะไดเปนประโยชนในการปรบัปรงุ
ราน 3) ใชสื่อตางๆ ในการประชาสัมพันธรานเพื่อสรางลูกคาใหมอยางสม่ําเสมอ
 ผลวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) โดย ปจจัยที่มีระดับความสําคัญในระดับมากที่สุด 
ดานผลิตภัณฑคือ รสชาติของเคร่ืองด่ืมเบเกอร่ีและอาหาร ดานราคาคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ 
ดานชองทางการจดัจาํหนายคือ สถานท่ีจอดรถ ดานการสงเสรมิการตลาดคอื การโฆษณาผานสือ่ตางๆ ดานบคุลากร

คือ บริการดีสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส ดานกระบวนการคือ มีบริการที่รวดเร็วและถูกตอง 
 2. ผลการศกึษาตามวตัถปุระสงคขอที ่2 เพือ่การศกึษาพฤติกรรมของผูบรโิภคและปจจยัสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ

  2.1 ผลการศึกษาขอมูลทั่วไป ผูตอบแบบสอบถามพบวาสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21- 30 ป มี
การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001- 20,000 บาท 

  2.2 ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเคยใชบรกิารรานกาแฟ และบริโภคกาแฟวันละ 3- 4 แกวตอสัปดาห เหตุผลทีเ่ลอืกใชบรกิาร
รานกาแฟคือ บรรยากาศ และใชบริการรานกาแฟ 2 ครั้ง/สัปดาห โดยใชบริการวันจันทร- ศุกร เวลาประมาณ 
12.01- 14.30 น. โดยใชเวลาระยะเวลา ประมาณ 30 นาทใีนการใชบรกิาร มวีตัถปุระสงคเพือ่น่ังพกัผอน และเวลา
มานั่งจะชอบบริโภคกาแฟสวนใหญและไมทานขนม โดยมีคาใชจายตอคนอยูที่ 101- 200 บาท และมาใชบริการ
รานกาแฟประมาณ 2- 3 คนโดยตัวเองเปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
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  2.3  ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ
ของผูบรโิภคในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดอดุรธานี ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสดุดานผลิตภณัฑ
คือ รสชาติของเครื่องดื่มเบเกอรี่และอาหาร ดานราคาคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ ดานชองทางการ
จัดจําหนายคือ สถานที่จอดรถ ดานการสงเสริมการตลาดคือ การโฆษณาผานส่ือตางๆ ดานบุคลากรคือ บริการดี
สุภาพ ยิ้มแยมแจมใส ดานกระบวนการคือ มีบริการที่รวดเร็วและถูกตอง 
 3. ผลการเสนอแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายรานมาสวีท อําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี
  จากผลการวิเคราะหและผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
สามารถเสนอแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายขายของรานมาสวีท อําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี จํานวน จํานวน 
5 โครงการ ไดแก 1)โครงการ “มาสวีท ทาลอง” มาจากจุดออนและสาเหตุเมนูขนมหวานไมหลากหลาย และผล
จากปจจยัสวนประสมทางการตลาดใหความสําคญัในดานผลติภัณฑ คอื รสชาติของเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี 2)โครงการ 
“มาสวีท นําสง”จากจุดออนและสาเหตุคือรานมีที่จอดรถไมเพียงพอแตจุดแข็ง คือ ตําแหนงรานอยูในบริเวณท่ีดี 
ใกลโรงพยาบาล และใกลยานชุมชน จึงใหความสําคัญในเร่ืองของการบริการที่สะดวก 3)โครงการ “จัดทําปายใหม
เพ่ิมจดุเดน”จากจดุออนและสาเหต ุดานลกัษณะทางกายภาพคอื ภาพลกัษณหรอืการออกแบบรานไมโดดเดน และ
จากแบบสอบถามลูกคาสวนมากรูจักรานมาสวีทจากเพ่ือนหรือคนรูจักแนะนํา 4)โครงการ “แชรไดแตม แตมแลก
ดร้ิงค”จากจดุออน สาเหตแุละจากแบบสอบถาม คอื ขาดการประชาสัมพันธและการสงเสรมิการตลาด 5)โครงการ 
“บริการจากใจมาสวีท” จากปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการท่ีผูบริโภคใหระดับความสําคัญมาก
ที่สุดคือ การบริการที่รวดเร็วและถูกตอง และจุดออน คือ การบริการที่ลาชาและขาดการแนะนําสินคา  หลังจาก
ดําเนินโครงการทั้ง 5 โครงการแลวคาดวารานมาสวีทจะมียอดขายเพ่ิมข้ึน สามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาใหมและความประทับใจแกลูกคาเกามากขึ้น และคาดวาจะสามารถเพิ่ม
ยอดขายไดไมนอยกวารอยละ 20 ในป 2559

สรุป 
 จากสถานการณปจจบุนัและสาเหตขุองปญหาทีร่านมาสวที มยีอดขายไมเปนไปตามเปาหมาย เมือ่ทาํการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป วิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขัน วิเคราะหสาเหตุปญหาโดยใชแผนผังกาง
ปลา วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค ทําใหทราบสถานะของธุรกิจรานมาสวีท จึงทําใหสามารถ
วิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ เพื่อที่จะนํามาเสนอแนวทางเพื่อเพิ่มยอดขายเพิ่มขึ้นไดแก กลยุทธเชิงรุก (SO) 1) มี

บรกิารสงสนิคาถึงทีเ่ม่ือสัง่ครบตามจาํนวนทีท่างรานกาํหนด 2) พฒันาผลติภัณฑ ออกแบบผลติภัณฑใหมคีวามแตก
ตางและหลากหลายเพื่อใชดึงดูดลูกคา 3)  มีเมนูใหมๆที่หลากหลาย และเมนูเฉพาะตามฤดูกาล 4) พนักงานมีหนา
ตายิ้มแยมและพูดคุยกับลูกคาเสมอ กลยุทธเชิงแกไข (WO) 1) มีประชาสัมพันธรานผานส่ือ สังคมออนไลนตางๆ 
เพ่ือทําใหเปนที่รูจักมากขึ้น 2) มีการสงเสริมการขายหลากหลายรูปแบบ เชน บัตรสะสมแตม บัตรสวนลด 5% 

เปนตน เพ่ือกระตุนแรงจูงใจใหเกิดการมาซื้อ 3) พัฒนาตนเองในเร่ืองของการบริการโดยการหาความรูจากส่ือตาง 
ๆ เพือ่ใหเกดิความคดิสรางสรรค กลยทุธเชงิปองกัน(ST) 1) สรางภาพลกัษณหรอืจดุเดนใหแกผลิตภณัฑ ใหมคีวาม
แตกตางและหลากหลายในธุรกิจเพื่อดึงดูดผูบริโภค 2) ใหความสําคัญกับลูกคาทุกคนเพ่ือสรางความประทับใจ 3. 
จดจําลูกคาเกาและตอนรับลูกคาใหมดวยความเต็มใจ กลยุทธเชิงรับ (WT) 1) พัฒนารูปแบบ ระบบการบริหาร
จัดการและกลยุทธตางๆเพื่อเพิ่มขีดความสามารถทางธุรกิจ 2) สอบถามความคิดเห็นของลูกคาเสมอ เพื่อท่ีจะได

เปนประโยชนในการปรับปรุงราน 3) ใชสื่อตางๆในการประชาสัมพันธรานเพ่ือสรางลูกคาใหมอยางสม่ําเสมอ
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 ผลการศึกษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารรานกาแฟของผูบรโิภค
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุดดานผลิตภัณฑคือ รสชาติ
ของเคร่ืองด่ืมเบเกอรีแ่ละอาหาร ดานราคาคอื ราคาเหมาะสมกบัคณุภาพและปรมิาณ ดานชองทางการจดัจาํหนาย
คือ สถานที่จอดรถ ดานการสงเสริมการตลาดคือ การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ ดานบุคลากรคือ บริการดีสุภาพ ยิ้ม
แยมแจมใส ดานกระบวนการคือ มีบริการที่รวดเร็วและถูกตอง 
 และผลศึกษาทั้งหมดสามารถกําหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของรานมาสวีท อําเภอเมือง 
จังหวัดอุดรธานี จํานวน จํานวน 5 โครงการ ไดแก 1)โครงการ “มาสวีท ทาลอง” 2)โครงการ “มาสวีท นําสง” 3)
โครงการ “จัดทําปายใหมเพิ่มจุดเดน” 4)โครงการ “แชรไดแตม แตมแลกดร้ิงค” 5)โครงการ “บริการใจมาสวีท” 
หลงัจากดาํเนนิโครงการแลวคาดวารานมาสวทีจะมยีอดขายเพิม่ขึน้ไมนอยกวารอยละ 20 ในป 2559 และสามารถ
ตอบสนองความตองการของลกูคาและสรางความพงึพอใจใหกบัลกูคาใหมและความประทบัใจแกลกูคาเกามากขึน้ 

ขอเสนอแนะ (ถามี)
 1. ในการดําเนินการของรานมาสวีทในอนาคต ควรมีการปรับปรุงพื้นที่ภายในรานใหมีสัดสวนมากข้ึน 
และการตกแตงรานภายในรานรวมถึงโตะ เกาอี้ ใหมีความหลากหลาย และการเพิ่มความโดดเดนของหนารานให
เปนที่สังเกตไดงาย
 2. ควรทาํการสอบถามความตองการของลกูคา จากการพดูคุยหรอืการแบบสอบถาม ขอเสนอแนะจาก
สื่อตางๆ เนื่องจากความตองการของลูกคามีการเปลี่ยนแปลงตามกระแสนิยมอยูเสมอ

กิตติกรรมประกาศ 
 รายงานการศึกษาอิสระเรื่อง “แนวทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายของรานมาสวีท อําเภอเมือง จังหวัด
อุดรธานี” ฉบับนี้เสร็จสมบูรณไดดวยดีโดยไดรับความกรุณาจากผูชวยศาสตราจารยดร.วิเชียร วรพุทธพร อาจารย
ทีป่รกึษาท่ีกรุณาใหคาํปรึกษา คาํแนะนํา ขอเสนอแนะ รวมถึงตรวจสอบแกไขจุดบกพรองตาง ๆ  ดวยดีเสมอมา จน
ทําใหการศึกษาอิสระฉบับน้ีเสร็จสมบูรณ ผูศกึษาขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูง
 ขอขอบคุณคณาจารยทุกทานที่ไดใหความรูทางวิชาการทําใหผูจัดทําสามารถนํามาประยุกตใชในการ
ศึกษาและประสบการณอันมีคาเพื่อใหเกิดประโยชนและความสําเร็จตอไป
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