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งานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาสภาพการแข่งขนัธุรกิจ 2) เพื่อศึกษาการ

บริหารจดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์ 3) เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดอุตสาหกรรมคราฟต์
เบียร์ และ 4) เพื่อน าเสนอการบริหารจดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์เพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ  ผูป้ระกอบการร้านคราฟต์
เบียร์ จ านวน 12 คน และบาร์เทนเดอร์ จ านวน 12 คน โดยใชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการสรุปขอ้มูลโดยวิธีการวิเคราะห์เอกสาร 
(Content Analysis) และน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปสัมภาษณ์ในบางส่วนมาอา้งอิงในวตัุประสงคข์องงานวิจยั 

ผลการวิจยัพบวา่ 1) การแข่งขนัของกิจการร้านคราฟตเ์บียร์ ผูป้ระกอบการน า
เคร่ืองมือกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดมาใชใ้นการบริหาร โดยใชก้ลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) คือ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์โดยการบริหารดูแลผูบ้ริโภค เป็นปัจจยัหลกัท่ีส าคญั
ในการแข่งขนั คือ พนกังานบริการเคร่ืองด่ืมหรือบาร์เทนเดอร์ 2) กลยทุธ์การด าเนินกิจการร้าน
คราฟตเ์บียร์ ผูป้ระกอบการน าเคร่ืองมือกลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
(Competitive Strategy) โดยผูป้ระกอบการใชก้ลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เป็น
การสร้างความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์3) การตลาดและการบริการท่ีส าคญัของกิจการร้านคราฟต์
เบียร์ ผูป้ระกอบการน าเคร่ืองมือกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดมาใชใ้นการท าการตลาด โดยใช้
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นการใหค้  าแนะน าความรู้กบัผูบ้ริโภค 4) การกลบัมาใชบ้ริการ
ซ ้าของผูบ้ริโภคของกิจการร้านคราฟตเ์บียร์ คือ การสร้างความสัมพนัธ์ภายในร้าน เป็นการตลาด
สายสัมพนัธ์ (Relationship Marketing) 
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The objectives of this research were 1) to study business competition conditions, 2) 

to study the management of craft beer shops, 3) to study the marketing strategies of the craft beer 
industry, and 4) to present craft beer shop management to increase competitiveness. The sample 
group used in this study were 12 craft beer shop operators and 12 bartenders. The in-depth 
interview was used as a data collection instrument. Data were analyzed by summarizing the data 
by content analysis and using some of the interview data as reference for the research objectives. 

The results of the research showed that 1) among the competition of craft beer 
shops, entrepreneurs use marketing mix strategies for management by using the product strategy 
(product) is a variety of products. The key factor for taking care of the consumers in the 
competition is the beverage service staff or the bartenders. 2) Strategies used for operating a craft 
beer shop used by entrepreneurs to create competitive advantages (competitive strategies) is 
differentiation to create knowledge and understanding of the product. 3) Entrepreneurs use 
marketing mix strategies in their marketing by using product strategies to give advice and 
knowledge to consumers as key marketing and service of craft beer business. 4) The repetition 
visiting of the consumers of the craft beer shop is to build relationships with the store is 
relationship marketing. 
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งานนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยดีเน่ืองจากไดด้ว้ยความอนุเคราะห์จาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์
ดร.สุชนนี เมธิโยธิน อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีอนุเคราะห์ให้ค  าแนะน าแนวทางท่ีถูกตอ้ง ตลอดจนแนะน า
และช้ีแนะถึงขอ้บกพร่อง ต่าง ๆ เอาใจใส่ดว้ยดีเสมอมา ผูวิ้จยัตระหนักถึงความตั้งใจจริงและความ
ทุ่มเทของอาจารย ์และขอกราบขอบพระคุณไวเ้ป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณ ดร.ศุภสิทธ์ิ เลิศบวัสิน ดร.นพดล เดชประเสริฐ คณะกรรมการสอบ
นิพนธ์ท่ีกรุณาให้ความรู้ ปรับแกไ้ข และวิจารณ์ผลงาน ท าให้งานมีความครบถว้นสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 
และ รองศาสตราจาร์ ดร.บรรพต วิรุณราช ดร.อจัจิมา ศุภจริยาวตัร และ ดร.อัชวฤณ ถนอมเน้ือ ท่ี
กรุณาสละเวลาในการตรวจสอบและให้ค าแนะน าในการแกไ้ขเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัให้มีคุณภาพ  
นอกจากน้ียงัไดรั้บความอนุเคราะห์จากกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟตเ์บียร์ ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัชลบุรี 
ท่ีใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดีในการสัมภาษณ์ใหข้อ้มูล ท าใหง้านนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จไดด้ว้ยดี 

สุดท้ายน้ี ขอขอบพระคุณ คุณคมคิดและคุณลาวนั มุ่งขอเจริญกลาง บิดาและมารดาของ
ขา้พเจา้ ท่ีไดใ้ห้ก าลงัใจและส่งเสริมสนบัสนุนก าลงัทรัพยใ์นการศึกษาเล่าเรียนและสนบัสนุนทุนใน
การท านิพนธ์มาโดยตลอด ตลอดจนพี่ ๆ ในกลุ่มเรียนบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ท่ีให้ความช่วยเหลือ
ดูแลเป็นอยา่งดีมาโดยตลอด จนท าใหง้านนิพนธ์ฉบบัสามารถส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

คุณค่าและประโยชน์ของงานนิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้ิจยัขอมอบเป็นคุณงามความดีให้แด่ บุพการี 
บูรพาจาร์ คณาจาร์ กลัยาณมิตร และผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบังานนิพนธ์ในคร้ังน้ี 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  

การด าเนินชีวิตในปัจจุบนันั้นมีการเปล่ียนแปลงจากอดีตเป็นอย่างมาก ซ่ึงค่านิยมของ
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนันั้นผูบ้ริโภคมกัชอบทานอาหารนอกบา้นพร้อมกบัเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นแอลกอฮอล ์
(สริดา พรหมสุทร, 2556) โดยพฤติกรรมการบริโภคอาหารหรือเคร่ืองด่ืมในปัจจุบนันั้น ผูบ้ริโภค
จะชอบบริโภคอาหารท่ีมาจากต่างประเทศหรืออาหารท่ีมีรสชาติแปลกใหม่ (มโนลี ศรีเปารยะเพ็ญ
พงษ์, 2559) ซ่ึงรวมไปถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนันั้นจะเลือกสินคา้
ตามกระแส ท่ีเกิดจากส่ือในโซเชียลมีเดียท่ีเป็นส่ิงกระตุน้ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ในธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลน์ั้นเป็นธุรกิจท่ีสามารถเติบโตไดอ้ย่างรวดเร็ว และเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดง้่าย โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนันั้นจะใชส่ื้อโซเชียลมิเดียในการใช้ใน
ชีวิตประจ าวนั ท าให้ธุรกิจสามารถส่ือสารกับผูบ้ริโภคผ่านส่ือโซเชียลต่าง ๆ ได้โดยตรงซ่ึ งจะ
น าเสนอถึงโปรโมชัน่ในการขาย และแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ๆ (ศรีรัช ลอยสมุทร, 2561)  
 ปัจจุบนันั้นเบียร์จะแบ่งออกได ้3 ประเภท ประเภทแรกคือกลุ่มเบียร์ทัว่ไปหรือท่ีเรียกกนั
ว่าเบียร์แมส ซ่ึงเบียร์กลุ่มน้ีจะสามารถพบเจอไดง้่ายตามร้านสะดวกซ้ือ หรือร้านอาหารทัว่ๆไปมี
ราคาถูก อาทิเช่น ชา้ง ลีโอ ซ่ึงมีสัดส่วนกวา่ 95% ในส่วนแบ่งของตลาด ประเภทท่ีสองคือกลุ่มเบียร์ 
พรีเม่ียมซ่ึงมีราคาค่อนขา้งสูงกว่าเบียร์แมส อาทิเช่น สิงห์ ไฮเนเกน้ มีสัดส่วนในส่วนแบ่งตลาดอยู่
เกือบ 4% และประเภทสุดทา้ยคือซุปเปอร์พรีเม่ียมซ่ึงมีราคาสูงเกือบ 3 เท่าหรือมากกว่าของเบียร์
แมส อาทิเช่น คราฟต์เบียร์ เบียร์น าเขา้ ซ่ึงมีสัดส่วนเพียง 1% จากมูลค่าตลาดในไทยกว่า 180,000 
ลา้นบาท แต่กลุ่มซูเปอร์พรีเม่ียมนั้นมีการเติบโตอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงเกิดจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคปัจจุบนั
นั้นมีความต้องการท่ีชอบทดลองรสชาติท่ีแปลกใหม่ (BLT Bangkok, 2561)  โดยจะแสดงตาม
การฟดา้นล่าง 
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ภาพท่ี 1 ส่วนแบ่งตลาดเบียร์ 1.8 แสนลา้นบาท ปี 2560 
ท่ีมา: BLT Bangkok (2561) 

 
 ถึงคราฟต์เบียร์ไทยยงัไม่ค่อยเป็นท่ีนิยม แต่แนวโน้มตลาดในอนาคตนั้นเม่ือมีกระแส
ความต้องการมากยิ่งขึ้น โอกาสท่ีคราฟต์เบียร์จะสามารเข้ามาครองส่วนแบ่งทางการตลาดใน
อนาคตก็เพิ่มมากยิง่ขึ้น 
 คราฟต์เบียร์ในสังคมไทยนั้นมีมานานหลายปีก่อนท่ีมาเป็นกระแส โดยเร่ิมจากกลุ่มคนท่ี
หลงไหลในรสชาติคราฟต์เบียร์และเคยด่ืมอยู่ก่อนแลว้มาท าการตม้ด่ืมกันเองและแบ่งปันกนั จน
เกิดกระแสคราฟตเ์บียร์ขึ้นมา ท าใหมี้ผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนท่ีด่ืมเบียร์อยูแ่ลว้มีความสนใจในรสชาติเบียร์
ท่ีแปลกใหม่ จึงเกิดการหาคราฟต์เบียร์ด่ืมตามร้านต่าง ๆ จนเกิดมีการน าเข้ าคราฟต์เบียร์จาก
ต่างประเทศ ด้วยกระแสท่ีเพิ่มขึ้นคราฟต์เบียร์ ผูผ้ลิตคราฟต์เบียร์ในไทยนั้นจึงต้องท าเบียร์ให้
ถูกต้องตามกฎหมายเพื่อท่ีจะจ าหน่ายได้ โดยใช้วิธีการไปผลิตท่ีต่างประเทศ และน าเข้ามาเป็น
ประเภทเบียร์น าเขา้เพื่อใหถู้กตอ้งตามกฎหมาย (กนิษฐา ไทยกลา้ และสุโขเสมมหาศกัด์ิ, 2560) แต่
ยงัมีขอ้กฎหมายท่ีสามารถผลิตคราฟตเ์บียร์เองไดใ้นประเทศไทยโดยมีหลกัเกณฑแ์ละขอ้ก าหนดก็
คือ ผูข้ออนุญาตตอ้งเป็นบริษทัจ ากดั มีทุนจดทะเบียนไม่ต ่ากว่า 10 ลา้นบาท มีเงินค่าหุ้นหรือเงิน
ลงทุนท่ีช าระแลว้ไม่นอ้ยกว่า 10 ลา้นบาท ในกรณีท่ีเป็นโรงงานผลิตเบียร์ขนาดเล็กตอ้งจ าหน่าย ณ 
จุดท่ีผลิต ต้องมีปริมาณในการผลิตไม่ต ่ากว่า 100,00 ลิตรแต่ไม่เกิน 1,000,000 ลิตรต่อปี (ปริธิ  
ทองมิตร, 2559 ประชาไท) ซ่ึงในท่ีกล่าวไปในหลักเกณฑ์และข้อก าหนด จะเป็นการจัดตั้ ง
โรงงานผลิตเบียร์แบบแบบประเภทบริวผบั (brewpub) ซ่ึงเป็นผูผ้ลิตขนาดเล็ก อีกทัง่ในขอ้กฎหมาย
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นั้นยงัห้ามไม่ให้บรรจุลงภาชนะและจ าหน่ายนอกสถานท่ีตั้ งในการผลิตเบียร์อีกด้วย ด้วยข้อ
กฎหมายท่ีกล่าวมาท าให้ผูผ้ลิตรายยอ่ยนั้นไม่สามารถผลิตคราฟตเ์บียร์เองไดเ้พราะตอ้งใชเ้งินทุนท่ี
สูง จึงท าให้ผูผ้ลิตรายย่อยในไทยตอ้งใชว้ิธีในการผลิตคราฟตเ์บียร์ท่ีต่างประเทศ และน าเขา้กลบัมา
ในประเทศซ่ึงท าให้ผูผ้ลิตตอ้งแบกรับตน้ทุนในการขนส่งเป็นจ านวนมาก น้ีคือสาเหตุท่ีท าให้ราคา
ของคราฟต์เบียร์ไทยมีราคาท่ีสูงและแข่งขนัในตลาดได้ยากเม่ือเทียบกับเบียร์ท่ีผลิตในประเทศ  
(อรนิช ปัญสุวรรณ์, 2564) 
 จังหวัดชลบุ รี เป็น จุดศูนย์รวมของภาคตะวันออกและของประเทศ  ซ่ึ งได้แ ก่  
ดา้นเศรษฐกิจ อุตสาหกรรม การท่องเท่ียว และการศึกษา ส่งผลให้มีผูค้นเขา้มาท ากิจกรรมต่าง ๆ 
เป็นจ านวนมาก ซ่ึงโดยเฉพาะ อ าเภอเมือง อ าเภอศรีราชา และอ าเภอบางละมุง ซ่ึงมีสถานท่ีต่าง ๆ  
ท่ีส าคญั ทั้งสถานท่ีท่องเท่ียว อุตสาหกรรม สถาบนัศึกษา จึงส่งผลให้มีประชากรและนกัท่องเท่ียว
เดินทางเขา้มายงั 3 อ าเภอน้ีของจงัหวดัชลบุรีเป็นจ านวนมาก ซ่ึงดว้ยเหตุผลท่ีกล่าวไปนั้นจึงมีการ
ตั้งสถานบนัเทิง ร้านคา้ และร้านจดัจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ประชาชนและนักท่องเท่ียว ซ่ึงจะเห็นได้ว่าทั้ ง 3 อ าเภอนั้ นมีสถานบันเทิง และร้านจ าหน่าย
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลเ์ป็นจ านวนมาก (ณรงค ์พลีรักษ์, กฤษณะ อ่ิมสวาสด์ิ, ภาสิรี ยงศิริ, พิชิตพร ผล
เกิดดี, 2560) 
 จากการด าเนินชีวิตในยุคปัจจุบนัมีปัจจยัหลายหลายอย่างท่ีเป็นตวักระตุน้ให้ผูบ้ริโภค
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมในการใช้ชีวิตท่ีแตกต่างไปจากอดีต แต่พฤติกรรมพื้นฐานของมนุษยท่ี์ไม่
เปล่ียนแปลงไปนัน่ก็คือการเขา้สังคม โดยร้านคราฟตเ์บียร์นัน่อาจเป็นสถานท่ีหน่ึงในการเขา้มาเพื่อ
พบประสังสรรคก์บัเพื่อน หรือเขา้มาพบเจอเพื่อนหรือสังคมใหม่ ๆ ซ่ึงเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลน์ัน่เป็น
เคร่ืองมือหน่ึงท่ีใชใ้นการเขา้หาผูค้น ท าให้สามารถสร้างมิตรภาพไดดี้ยิ่งขึ้น จะเห็นไดว้่าเคร่ืองด่ืม
ประเภทแอลกอฮอลน์ั้นจะอยู่คู่สังคมไทยมาอย่างชา้นาน ไม่ว่าจะเป็นการฉลองดว้ยการด่ืม การให้
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ตามเทศกาลหรือกิจกรรมต่าง ๆ ซ่ึงเป็นพฤติกรรมท่ีเราพบเจออยู่บ่อยคร้ัง 
แสดงให้เห็นว่าเคร่ืองด่ืมประเภทแอลกอฮอล์นั่นเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคจ านวนมาก จึงแสดงให้
เห็นถึงโอกาสในการพฒันา ปรับปรุงและแกไ้ขของกิจการ เพื่อท่ีจะไดต้อบโจทยค์วามตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคให้สูงท่ีสุด และสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อกิจการเพื่อท่ีจะมีโอกาสในการ  
เพิ่มยอดขายและก าไรท่ี เพิ่มขึ้ นของกิจการ ซ่ึงการแข่งขันในตลาดธุรกิจเคร่ืองด่ืมประเภท
แอลกอฮอล์นั้นเป็นตลาดท่ีดุเดือดเป็นอย่างมาก ซ่ึงมีคู่แข่งหลายเจา้ทั้งร้านสะดวกซ้ือ ร้านอาหาร
ต่าง ๆ ร้านกาแฟ ผบั บาร์ ร้านจ าหน่ายคราฟต์เบียร์ หรือแมก้ระทัง่ตลาดออนไลน์ ท าให้ผูบ้ริโภค 
มีอิสระในการเลือกซ้ือสินคา้ ฉะนั้นทางกิจการจึงตอ้งพฒันาธุรกิจเพื่อสร้างการรับรู้ให้กบัผูบ้ริโภค
ท่ียงัไม่รู้จกั การให้บริการและการส่งเสริมการตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดความพอใจ
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มากท่ีสุด เพื่อท่ีจะรักษาฐานลูกคา้เก่า และเพิ่มโอกาสในลูกคา้หน้าใหม่เขา้มาใช้บริการธุรกิจร้าน
คราฟต์เบียร์ จากบทความท่ีเขียนไปขา้งตน้นั้นท าให้ผูวิ้จยัมีความตอ้งการท่ีจะศึกษา สภาพของ
ตลาดคราฟต์เบียร์ การบริหารจัดร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟต์เบียร์ ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีผูว้ิจยัมีความ
สนใจท่ีจะท ากิจการของตนเอง เพื่อน าผลขอ้มูลท่ีจากการศึกษาวิจยัมาเป็นการวางแผนการลงทุนใน
การท าธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์และเป็นตวัตดัสินใจในการท าธุรกิจในอนาคต 
 

ค าถามของการวิจัย  
1. ดว้ยการแข่งขนัของธุรกิจร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลท่ี์มีการแข่งขนัท่ีสูง 

จะสามารถน ากลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัมาใชอ้ยา่งไร 

2. การสร้างฐานลูกคา้ใหม่ และรักษาฐานลูกคา้เดิม จะสามารถน ากลยทุธ์การตลาด 
และการบริการมาใชอ้ยา่งไร 

3. พฤติกรรมและความต้องการของผู ้บริโภคเคร่ืองด่ืมคราฟต์เบียร์ในปัจจุบันนั้ น 
เป็นอยา่งไร 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาสภาพการแข่งขนัธุรกิจ 
2. เพื่อศึกษาการบริหารจดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์ 
3. เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์ 
4. เพื่อน าเสนอ การบริหารจดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์เพื่อเพิ่มขีด 

ความสามารถในการแข่งขนั 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2 กรอบขั้นตอนการวิจยั 

ทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) 

1. การจดัการเชิงกลยทุธ์ (Strategic Management) (พิทวสั  เอ้ือสังคมเศรษฐ์, 2563)  
(สุธีรา อะทะวงษา, 2560) 
2. กลยทุธ์สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Advantage) (พิทวสั เอ้ือสังคม
เศรษฐ์, 2563) (สุธีรา อะทะวงษา, 2560) 
3. การตลาด (Marketing) ) (พิทวสั เอ้ือสังคมเศรษฐ์, 2563) (สุธีรา อะทะวงษา, 2560) 
4. การตลาดบริการ (Services Marketing) (พนิต ธรรมประมวล, 2563) 

สัมภาษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview) 

กลุ่มผูป้ระกอบการ ในพื้นท่ีจงัหวดั

ชลบุรี จ านวน 12 คน 

สัมภาษณ์เก่ียวกบั 

1. การคดัเลือกทีมงาน 

2. กลยทุธ์ในการด าเนินกิจการ 

3. การตลาดและการบริการ 

4. สถานการณ์การแข่งขนัในปัจจุบนั 

5. ความคิดเห็นในการท าธุรกิจ 

บาร์เทนเดอร์ จ านวน 12 คน 

สัมภาษณ์เก่ียวกบั 

1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
2. ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3. การใหบ้ริการ 

ท าการรวบรวมข้อมูล (Content Analysis) 
เพื่อสรุปผลงานวิจยั การบริหารจัดการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟต์เบียร์เพ่ือเพิม่ขีดความสามารถในการแข่งขัน 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
 เพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการร้านคราฟตเ์บียร์หรือเป็นแนวทางส าหรับผูท่ี้สนใจ
เร่ิมตน้ท าธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์ โดยน าผลการศึกษาท่ีไดม้าใชป้ระโยชน์ในการวางแผนการด าเนิน
กิจการโดยก าหนดกลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และวางแผนกลยุทธ์การตลาด 
เพื่อท่ีจะสามารถ สร้างความสัมพันธ์อันดี รักษาความสัมพันธ์ และส่งเสริมความสัมพันธ์กับ
ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความจักรักภักดีต่อตัวกิจการ และสามารถสร้าง
ยอดขายไดเ้พิ่มมากยิง่ขึ้น 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
ขอบเขตเน้ือหาการวิจัย 

1. การจดัการเชิงกลยทุธ์ 
2. การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั   
3. กลยทุธ์ทางการตลาด 
4. การตลาดบริการ 

ขอบเขตประชากรของผู้ให้สัมภาษณ์  
1. ผูป้ระกอบการร้านคราฟต์เบียร์ คือ ผูบ้ริหารจดัการร้านคราฟต์เบียร์ท่ีให้บริการอยู่

ภายในจงัหวดัชลบุรี จ านวน 12 คน การศึกษากลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีเพื่อจะศึกษาเก่ียวกบั การบริหาร
จดัการภายในร้าน การให้บริการลูกคา้ การท าการตลาด การสั่งซ้ือซ้ือจดัหาสินคา้ การเลือกท าเล
ท่ีตั้ง รวมถึงความคิดเห็นในการท าธุรกิจคราฟตเ์บียร์และสภาพการแข่งขนัธุรกิจ 

2. บาร์เทนเดอร์ คือ ผูท่ี้ให้บริการเคร่ืองด่ืมให้กบัลูกคา้ภายในร้านคราฟต์เบียร์จ านวน 
12 คน การศึกษากลุ่มเป้าหมายน้ีเพื่อจะศึกษาเก่ียวกับ การให้บริการ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ขอบเขตพื้นท่ีในการเกบ็ข้อมูล 
 เก็บขอ้มูลตามร้านคราฟต์เบียร์ท่ีมีสถานท่ีตั้ งอยู่ในจงัหวดัชลบุรี โดยขอบเขตท่ีเลือก
ศึกษาจะเลือกร้านท่ีมีสถานท่ีตั้งในอ าเภอเมืองชลบุรีจ านวนทั้งส้ิน 5 ร้าน ไดแ้ก่ ร้าน The Six Taps 
House, The Red Taps Bangsaen, Best Bar, ครัวนอ้งเบสท ์บางแสน, แลเล บางแสน อ าเภอศรีราชา
จ านวนทั้ งส้ิน 4 ร้าน ได้แก่ เทียบท่า ณ ศรีราชา, The BEER Gallery, Black Fat Burger, Cosmo 
Café’to  และอ าเภอบางละมุงจ านวนทั้ งส้ิน 3 ร้าน ได้แก่ WHAT’s ALE, Wizard Brewery, Sun 
moon Lake Café 
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 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ระยะเวลาด าเนินการวิจยั เร่ิมตน้เดือนพฤศจิกายน 2564 ถึง เดือน มีนาคม 2565 
 

นิยามศัพท์ 
 คราฟตเ์บียร์ (Craft Beer)  คือการท าเบียร์จากผูผ้ลิตรายเลก็ซ่ึงรสชาติของคราฟตเ์บียร์จะ
มีรสชาติไม่เหมือนกนั โดยรสชาติเบียร์นั้นจะถูกจากการคิดคน้สูตรจากผูต้ม้เบียร์หลากหลายท่าน 
 บริวผบั (Brewpub) คือ โรงเบียร์ขนาดเล็ก โดยสามารถผลิตไดแ้ต่ตอ้งขาย ณ สถานท่ีตั้ง 
หา้มบรรจุขาดจ าหน่ายอนุญาตตอ้งเป็นบริษทัจ ากดั มีทุนจดทะเบียนไม่ต ่ากวา่ 10 ลา้นบาท มีเงินค่า
หุ้นหรือเงินลงทุนท่ีช าระแลว้ไม่น้อยกว่า 10 ลา้นบาท ตอ้งมีปริมาณในการผลิตไม่ต ่ากว่า 100,00 
ลิตรแต่ไม่เกิน 1,000,000 ลิตรต่อปี 
 เพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขนั คือยุทธ์ศาสตร์ในการในการเตรียมความพร้อมใน
การรับมือกบัการเปล่ียนแปลงจากสภาพแวดลอ้มท่ีเกิดขึ้นภายใตก้ารแข่งขนัในธุรกิจ โดยสร้างการ
ยอมรับและความเช่ือมัน่ของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงมีความเก่ียวขอ้งกบัการขยายช่องทางหรือโอกาสทาง
การตลาด โดยมีกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการเพิ่มขีดความทางการแข่งขนัประกอบดว้ยคือ การขยายฐานลูกคา้
ใหม่ การพฒันาภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑใ์นชลบุรี 
 การบริหารจดัการ (Business management) คือการน ากลยุทธ์มาใช้อย่างมีประสิทธิภาพ
โดยให้ความส าคญักบัการตลาดและบริการ มุ่งเน้นไปท่ีลูกคา้เป็นหลกั รวมถึงการน าเสนอสินคา้
และบริการท่ีเหนือความคาดหมายของลูกคา้ 
 ผูป้ระกอบการ คือ บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีเป็นเจา้ของธุรกิจเป็นผูริ้เร่ิมก่อตั้งและด าเนิน
ธุรกิจส่วนใหญ่ดว้ยตนเอง เพื่อมุ่งหวงัผลตอบแทนในรูปของก าไรหรือผลประโยชน์ตามท่ีมุ่งหมาย
ไว ้และพร้อมยอมรับความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้นจากการด าเนินธุรกิจในชลบุรี 
 บาร์เทนเดอร์ คือ พนักงานให้บริการเคร่ืองด่ืม ท่ีมีความรู้ความเช่ียวชาญในเร่ืองของ
ผลิตภณัฑค์ราฟตเ์บียร์ 
 การจดัการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) คือเป็นการตดัสินใจในการบริหารและ
ปฏิบัติการท่ีก าหนดการท างานของบริษัทในระยะยาว ซ่ึงประกอบไปด้วยการวิ เคราะห์
สภาพแวดล้อมทั้ งภายในและภายนอก การก าหนดกลยุทธ์ การปฏิบัติตามกลยุทธ์ และการ
ประเมินผลและการควบคุม 
 กลยุทธ์ทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Advantage) คือความ
ได้เปรียบของธุรกิจท่ีมีเหนือกว่าคู่แข่งขัน ซ่ึงเป็นเป็นความสามารถพิเศษของธุรกิจท่ีคู่แข่งไม่
สามารถเลียนแบบได ้หรือตอ้งใชร้ะยะเวลาในการปรับตวัเพื่อท่ีจะสามารถเลียนแบบความสามารถ
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ของธุรกิจของเราได ้โดยน ากลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง กลยทุธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุน และกลยุทธ์การ
มุ่งตลาดเฉพาะส่วนมาบริหารจดัการและประยกุตใ์ช้ 
 การตลาด (Marketing) คือ การกระท ากิจกรรมต่าง ๆ เพื่อให้เกิดการน าเสนอสินคา้หรือ
บริการจากกิจการไปสู่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทั้งประชาชนท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัชลบุรีและนกัท่องเท่ียว
ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในจงัหวดัชลบุรี เพื่อท่ีจะสร้างการรับรู้ และเพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและสร้างความพึงพอใจให้เกิดขึ้นกบัลูกคา้กลุ่มนั้น ๆ โดยในกิจการร้าน
คราฟตเ์บียร์ในจงัหวดัชลบุรีนั้น จะมีการท าการตลาดในรูปแบบจดักิจกรรมตามเทศกาลต่าง ๆ หรือ
หรือมีการท าส่วนลดราคาของเคร่ืองด่ืม เป็นตน้ 
 การตลาดบริการ (Servicing Marketing) คือการน าเสนอกิจกรรมหรือผลประโยชน์ โดย
จากตวับุคคลหรือกิจการเสนอให้แก่ลูกคา้ โดยในกิจการร้านคราฟตเ์บียร์ในจงัหวดัชลบุรีนั้น จะมี
รูปแบบการตลาดบริการในเร่ืองการใหท้ดลองชิมเคร่ืองด่ืมก่อนซ้ือสินคา้ หรือการสอนการตม้เบียร์
เบ้ืองตน้ใหก้บัลูกคา้ท่ีมีความสนใจ เป็นตน้ 
 การตลาดสัมพนัธ์ (Relationship Marketing) คือ การสร้างความสัมพนัธ์กับลูกคา้ การ
รักษาลูกคา้เดิม และส่งเสริมความสัมพนัธ์กับลูกคา้อย่างต่อเน่ืองและยืนยาว  โดยในกิจการร้าน
คราฟต์เบียร์ในจงัหวดัชลบุรีนั้น ทั้งผูป้ระกอบการหรือบุคลากรในกิจการนั้นจะสร้างบรรยากาศ
ความเป็นกนัเองในกลุ่มลูกคา้ มีการเขา้ไปพูดคุยใหค้วามรู้และช่วยเหลือกบัลูกคา้ในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้ง 
กบัคราฟตเ์บียร์ในชลบุรี 
 



บทที ่2 
เอกสาร และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 งานวิจัย  เร่ือง การบ ริหารจัดการร้านจ าห น่ าย เค ร่ือง ด่ืมคราฟต์ เบี ย ร์ เพื่ อ เพิ่ ม 
ขีดความสามารถในการแข่งขนั ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาแนวคิดทฤษฎี ความรู้ ท่ีเก่ียวขอ้งรวมไปถึง
งานวิจยัต่าง ๆ ท่ีสอดคลอ้งและเป็นประโยชน์ท่ีจะช่วยให้การศึกษาคร้ังน้ีบรรลุผลส าเร็จซ่ึงผูวิ้จยั 
ไดท้ าการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
 แนวคิดและทฤษฎีการจดัการเชิงกลยทุธ์ (Strategic Management) 
 แนวคิดและทฤษฎีกลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive 
Advantage) 
 แนวคิดและทฤษฎีการตลาด (Marketing) 
 แนวคิดและทฤษฎีการตลาดบริการ (Services Marketing) 
 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วกบัการจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) 
 การจดัการเชิงกลยทุธ์นั้นเป็นกระบวนการบริหารจดัการ ท่ีจะใหผู้ป้ระกอบการไดค้ิด 

วิเคราะห์ และตัดสินใจเพื่อวางแผนด าเนินกลยุทธ์ได้อย่างมีระบบ ซ่ึงสอดคล้องกับวิสัยทัศน์ 
ภารกิจ และวตัถุประสงคข์ององคก์าร น าไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจได ้โดยรูปแบบของการจดัการ
เชิงกลยุทธ์ประกอบด้วยขั้นพื้นฐาน 4 ขั้นตอนดังต่อไปน้ี (สุธีรา อะทะสงษา, 2560) โดยมี
รายละเอียดตามท่ีอธิบายจากงานวิจยัของ ปัณรส มาลากุล ณ อยธุยา (2550) 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม  

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มสามารถแบ่งออกได ้2 ประเภท  
1. การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน (Internal Environment) 

 ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อหาจุดแขง็ (Strengths) และจุดอ่อน (Weaknesses) ขององคก์าร เช่น 
การท าการตลาด การผลิต การเงิน เทคโนโลยี กฎระเบียบ การจัดการทั่วไป และการจัดการ
ทรัพยากรมนุษย ์

2. การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (External Environment) 
ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อหาโอกาส (Opportunity) และภยัคุกคามหรือ 
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อุปสรรค (Threats) โดยวิเคราะห์จากด้านต่าง ๆ ของสภาพแวดล้อมภายนอกทั่วไป เช่น การ
วิเคราะห์ปัจจยัภายนอก (PESTEL Analysis) และ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัทาง
ธุรกิจ (Five Force Model) 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 

 เป็นการวิเคราะห์ภาพรวมและแนวโน้มของธุรกิจ โดยใช้การประเมินผ่านเคร่ืองมือ
การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (PESTEL Analysis) ซ่ึงสามารถน ามาประเมินผ่านองค์ประกอบท่ี
ส าคญั 6 ดา้น ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัดงัต่อไปน้ี (Masih, Rajkumar, Matthau, & Sharma, 2019) 
   1. การเมือง (Political) เป็นการพิจารณาถึงดา้นนโยบายต่าง ๆ และการเมือง ท่ี 
มีส่วนเก่ียวขอ้งกับกิจการ โดยจะเป็นนโยบายของภาครัฐท่ีมีการสนับสนุนในอุตสาหกรรมของ
ผูป้ระกอบการ เสถียรภาพทางการเมือง อีกทัง่ขอ้จ ากดัและความอิสระในการประกอบกิจการ ท่ีจะ
ช่วยเอ้ืออ านวยต่อธุรกิจในประเภทต่าง ๆ  
   2. เศรษฐกจิ (Economic) เป็นการพิจารณาภาพรวมปัจจุบนัของเศรษฐกิจใน 
ประเทศว่ามีแนวโน้มเป็นลกัษณะใด รวมไปถึงผลิตภณัฑ์มวลรวมภายในประเทศ ภาวะเงินเฟ้อ 
ภาวะเงินฝืด อตัราดอกเบ้ีย ค่าแรงขั้นต ่า อตัราการจา้งงาน ก าลงัซ้ือของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย อีกทัง่
การน าเขา้และส่งออกสินคา้และบริการในธุรกิจประเภทต่าง ๆ  
   3. สังคม (Social) เป็นการวิเคราะห์สภาพทางสังคม โดยจะพิจารณาจากดา้น 
วฒันธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี การศึกษา สิทธิเสรีภาพทางสังคม พฤติกรรมทางสังคม รวม
ไปถึงโครงสร้างประชากรทางสังคม  
   4. เทคโนโลยี (Technical) พิจารณาถึงการเขา้ถึงโครงสร้างพื้นฐานของการ 
ส่ือสารและเทคโนโลยีของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายในแต่ละพื้นฐาน โดยทางกิจการนั้นควรประเมิน
ลกัษณะของกิจการว่ามีความเก่ียวขอ้งกับองค์ประกอบด้านเทคโนโลยีอย่างไร และสามารถใช้
เทคโนโลยกีบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมากนอ้ยเพียงใด 
   5. ส่ิงแวดล้อม (Environmental) พิจารณาจากการรับรู้ทศันคติของประชาชน 
ต่อประเด็นส่ิงแวดลอ้ม ปัญหาภาวะโลกร้อน การขาดแคลนทรัพยากรธรรมชาติ รวมถึงกฎระเบียบ
ต่าง ๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการจดัการทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
   6. กฎหมาย (Legal) โดยกฎหมายนั้นจะรวมถึงกฎระเบียบและข้อบังคบัต่าง ๆ  
จากผู ้ออกกฎหมายหรือหน่วยงาน ท่ี เก่ียวข้องในการก ากับ ดูแลธุรกิจในประเภทต่าง ๆ  
ซ่ึงผูป้ระกอบการจะตอ้งศึกษาและท าความเขา้ใจเก่ียวกบักฎระเบียบและขอ้บงัคบัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการจดัตั้งธุรกิจ เช่น กฎหมายลิขสิทธ์ิ กฎหมายแรงงาน กฎหมายส่ิงแวดลอ้ม 
 



 11 

  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขันธุรกจิ 
    การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขันนั้น กิจการสามารถท่ีจะประเมิน
ความสามารถการท าก าไรให้กิจการ ในการแข่งขนัของกิจการในอุตสาหกรรม โดยใชแ้บบจ าลอง
แรงกดดัน 5 ประการ (Five Force Model) ของ Michael E. Porter (ทรรศนะ บุญขวญั และเอกชัย 
อภิศกัด์ิกุล, 2555) ซ่ึงประกอบดว้ยแรงกดดนั 5 ประการ ท่ีจะส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจของกิจการ 
ไดแ้ก่ 
   1. การแข่งขันท่ามกลางคู่แข่งท่ีมีอยู่ เป็นการวิเคราะห์ธุรกิจในตลาดปัจจุบนันั้นว่า
การแข่งขนัในตลาดเป็นอย่างไร มีลกัษณะผูซ้ื้อผูข้ายมากราย เป็นธุรกิจผูกขาด หรือเป็นธุรกิจก่ึง
ผูกขาดท่ีมีคู่แข่งไม่มากราย ซ่ึงถ้าหากมีคู่แข่งขันในธุรกิจประเภทเดียวกันไม่มาก ก็จะช่วยให้
ผูป้ระกอบการอาจมองเห็นถึงความเป็นไปได้ในการจดัตั้งกิจการ และสามารถท าก าไรในธุรกิจ
ประเภทท่ีสนใจได ้
   2. การคุกคามของคู่แข่งรายใหม่ เป็นการวิเคราะห์การแข่งขนัธุรกิจ โดยกิจการ
จะตอ้งพิจารณาจากคู่แข่งรายใหม่ท่ีมีศกัยภาพเขา้มาสู่การแข่งขนัธุรกิจ ซ่ึงแนวโนม้ท่ีคู่แข่งรายใหม่
จะเขา้มานั้น ขึ้นอยู่กบัว่าธุรกิจนั้นมีความน่าสนใจเพียงใด และรวมถึงอุปสรรคในการเขา้มาด าเนิน
ธุรกิจมีมากน้อยแค่ไหน ถ้าหากธุรกิจนั้ นมีก าไรท่ีสูงและมีอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจน้อย 
แนวโน้มของการเขา้มาของคู่แข่งขนัรายใหม่ก็จมีมากขึ้น ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อการสร้างก าไร 
และการด าเนินธุรกิจในอนาคต 
   3. การคุกคามของสินค้าทดแทน เป็นผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีไม่ได้อยู่ในธุรกิจ
กลุ่มเดียวกัน แต่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้ ซ่ึงถา้หากกิจการถูกคุกคามจาก
กิจการประเภทอ่ืน ก็อาจส่งผลกระทบต่อการสร้างก าไร และการด าเนินธุรกิจในอนาคต 
   4. อ านาจการต่อรองของผู้ผลิตวัตถุดิบ การด าเนินธุรกิจนั้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ด าเนินธุรกิจคือการจดัซ้ือวตัถุดิบ อุปกรณ์ แรงงานและอีกหลาย ๆ ปัจจยัเพื่อท่ีจะด าเนินธุรกิจ ซ่ึง
อ านาจการต่อรองของผูผ้ลิตวตัถุดิบกบักิจการนั้น อาจจะมีอ านาจการต่อรองท่ีแตกต่างกนั ถา้หาก
กิจการมีอ านาจการต่อรองกบัผูผ้ลิตวตัถุดิบท่ีต ่า  โอกาสในการแข่งขนัก็อาจจะลดนอ้ยลง 
   5. อ านาจการต่อรองของลูกค้า โดยกิจการจะตอ้งท าการวิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึง
อ านาจการต่อรองของลูกคา้เป็นอย่างไร ซ่ึงผูบ้ริโภคนั้นสามารถเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมแอกอฮอล์ท่ี
สามารถบริโภคทดแทนกนัได ้ซ่ึงจะมองไดว้่าอ านาจต่อรองของธุรกิจนั้นมีอ านาจต่อรองท่ีต ่ากว่า
ผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อผลก าไรและส่วนแบ่งทางการตลาดได ้
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   การสร้างกลยุทธ์ 
     การสร้างกลยทุธ์เป็นการก าหนดเป้าหมายขององคก์าร โดยน าขอ้มูลและ 

ความรู้ท่ีได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของธุรกิจมาก าหนดเป็นกลยุทธ์ และท าการประเมิน
รวมถึงคดัเลือกว่ากลยุทธ์ใดท่ีเหมาะสมต่อกิจการมากท่ีสุด เพื่อน าไปใช้ในการก าหนดวิสัยทศัน์ 
พนัธกิจ เป้าหมาย รวมไปถึงวตัถุประสงค์ ซ่ึงการก าหนดส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีตอ้งอยู่ในการวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มขององคก์ร 
   การน ากลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัติ 

     เป็นการน ากลยทุธ์ท่ีก าหนดไวน้ ามาใชใ้นการวางแผนการปฏิบติังานใน 
กิจกรรมต่าง ๆ และน าไปประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินงาน 
   การควบคุมและการประเมิน 

     ขั้นตอนน้ีเป็นขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ์ ซ่ึงเป็น 
การติดตามและตรวจสอบผลการด าเนินงานตามการวางแผนปฏิบติังานจากการก าหนดกลยทุธ์ว่ามี
ผลส าเร็จมากน้อยเพียงใด ซ่ึงกิจการอาจจะน าผลประเมินมาใช้ในการปรับปรุงพฒันาแผนกลยุทธ์
ของกิจการในอนาคต 
 การจัดการเชิงกลยุทธ์นั้ นมีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงเป็นแนวทางในการ
ด าเนินงานของกิจการเพื่อให้เกิดความส าเร็จตามวตัถุประสงค์ท่ีก าหนดไว ้โดยกิจการสามารถใช้
การจดัการเชิงกลยุทธ์ในการวางแผนการเติบโตของกิจการผ่านการเลือกใช้กลยุทธ์ตามกรอบกล
ยุทธ์การเติบโตเพื่อพัฒนาการครองส่วนแบ่งทางการตลาดหรือการขยายตลาดทั้ งภายในและ
ต่างประเทศ และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการ
แข่งขนัทางธุรกิจนั้นจะช่วยใหกิ้จการมองเห็นภาพรวมและความเป็นไปไดใ้นการด าเนินธุรกิจ 
 

แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive 
Advantage) 
 ธเนตร์ตรี รัตนเรืองยศ (2564) ได้กล่าวไวว้่า ความได้เปรียบทางการแข่งขนั  คือการท่ี
ธุรกิจนั้นมีความได้เปรียบเหนือกว่าคู่แข่ง ท าให้ธุรกิจนั้นสามารถผลิตสินคา้หรือเขา้ถึงผูบ้ริโภค
โดยการใชต้น้ทุนท่ีต ่ากวา่ ส่งผลใหธุ้รกิจนั้นมีโอกาสในการขายและท าก าไรไดม้ากกวา่ 
 ปรีดี นุกุลสมปรารถนา (2563) ไดก้ล่าวไวว้่า การท าธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้างความโดดเด่น 
สร้างคุณค่า และสร้างความแตกต่าง เพื่อท่ีสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ี
จะสามารถท าให้ธุรกิจเติบโตและอยู่ในใจลูกคา้ได ้และยงัสามารถช่วยให้สินคา้และบริการมีให้มี
ประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น รวมถึงความสามารถในการลดตน้ทุนและส่งผลใหผ้ลก าไรเพิ่มขึ้นไปดว้ย 
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สุธีรา อะทะวงษา (2560) ได้กล่าวไวว้่า ในยุคท่ีมีการแข่งขันอย่างรุนแรงนั้น ถ้าหาก
ธุรกิจอยากท่ีจะประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจนั้น ธุรกิจจ าเป็นอย่างมากท่ีตอ้งสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เม่ือยิ่งเปรียบเทียบจุดแข็งของธุรกิจกบัคู่แข่งในธุรกิจเดียวกนัสามารถหา
ขอ้ไดเ้ปรียบจ านวนมากยิ่งแสดงให้เห็นถึงว่าการด าเนินธุรกิจนั้นมีศกัยภาพมากเพียงใด โดยมีจุด
แขง็ท่ีธุรกิจอ่ืนไม่อาจสามารถท่ีจะด าเนินงานหรือลอกเลียนแบบไดโ้ดยง่าย 
 Michael E. Porter ได้น าเสนอกลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขันประกอบด้วยกล
ยทุธ์ 3 ประการ ดงัน้ี (Porter’s Generic Competitive Strategies, 2016) 

1. ความเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน (Cost Leadership) ซ่ึงเป็นกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การ 
ผลิตให้มีตน้ทุนในการผลิตนอ้ยท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจอ่ืน โดยสามารถท าไดห้ลายวิธี เช่น 
การปรับโครงสร้างธุรกิจ การใช้เทคโนโลยี การเข้าถึงแหล่งวตัถุดิบและการผลิตในราคาท่ีต ่า 
เพื่อให้ธุรกิจนั้นมีต้นทุนการผลิตท่ีน้อยท่ีสุด ส่งผลให้ธุรกิจมีความได้เปรียบคู่แข่งคือสามารถ
ก าหนดราคาขายสินคา้ไดต้ ่ากวา่คู่แข่งในระดบัเดียวกนั 

2. การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) โดยธุรกิจจะตอ้งหาช่องวา่งทาง 
การตลาดท่ีแตกต่างเพื่อน าเสนอให้กบัลูกคา้ โดยสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในธุรกิจและส่ือสาร
ใหก้บัลูกคา้เกิดความรับรู้ และใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการ 

3. การมุ่งเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม (Focus)  เป็นกลยทุธ์ท่ีธุรกิจจะเลือกตลาดส่วนใน 
ส่วนหน่ึงหรือกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่มในประเภทธุรกิจ และท าการตอบสนองความตอ้งการของ
ตลาดกลุ่มนั้น ๆ ซ่ึงวิธีการสามารถท าได้ 2 แนวทาง คือ 1) โดยการมุ่งเป้าหมายเฉพาะกลุ่มและ
น าเสนอสินคา้ท่ีมีความไดเ้ปรียบในดา้นราคา 2) โดยการมุ่งเป้าหมายเฉพาะกลุ่มและน าเสนอสินคา้
ท่ีมีความแตกต่าง ซ่ึงการใชก้ลยุทธ์เพื่อมุ่งเป้าหมายเฉพาะกลุ่มนั้น ธุรกิจจ าเป็นตอ้งแสดงให้เห็นใน
การตอบสนองความตอ้งการท่ีเฉพาะต่อตลาดกลุ่มนั้น และตอ้งให้ลูกคา้ไดรั้บรู้ถึงธุรกิจของตนมี
ความแตกต่างไปจากตลาด 
 การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนันั้นเป็นการช่วยให้กิจการมีความารถในการ
แข่งขนัท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง เน่ืองจากความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท าให้ธุรกิจมีความแตกต่างหรือ
โดดเด่นจากคู่แข่ง ดงันั้นกิจการจ าเป็นตอ้งมีการจดัการเชิงกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม โดยกิจการจะตอ้ง
วิเคราะห์ทรัพยากรต่าง ๆ ของกิจการ และรวมถึงขอ้จ ากดัและอุปสรรคต่าง ๆ เพื่อก าหนดกลยุทธ์
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั   
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แนวคิดและทฤษฎีการตลาด (Marketing) 
 Kotler & Armstrong (2016) ไดก้ล่าวไวว้า่ การตลาดนั้นเป็นกระบวนการท่ีธุรกิจไดส้ร้าง
คุณค่าใหก้บัลูกคา้ของตน และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้เพื่อท่ีจะไดรั้บคุณค่าจากลูกคา้ 
 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (American marketing association) (2017) ไดก้ล่าว
ไวว้่า การตลาดเป็นการกระท ากิจกรรม เป็นการสร้างการส่ือสาร การส่งมอบและการเสนอการ
แลกเปล่ียนใหก้บัลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 สุชาติ ไตรภพสกุล (2564) ได้กล่าวไวว้่า การตลาดนั้นเป็นกระบวนการสืบหาความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้างความพึงพอใจแก่
ลูกคา้ผ่านตวัสินคา้หรือบริการ ช่องทางการจดัจ าหน่าย ราคาและการส่งเสริมสินคา้การตลาด โดย
ประสบผลส าเร็จตามวตัถุประสงคข์ององคก์ร 
 กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มนั้น ผูป้ระกอบการควรท่ีจะตอ้ง
เตรียมการและวางแผนในช่วงเร่ิมตน้ของการด าเนินธุรกิจ โดยกลยุทธ์ทางการตลาดนั้นจะเป็นตวั
ช่วยให้ผูป้ระกอบการทราบแนวทางในการด าเนินธุรกิจ และสามารถเข้าใจความต้องการของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมนั้นส่วนใหญ่มีเงินทุนอย่างจ ากดั จึงควรท่ีจะตอ้งสร้าง
กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้สามารถแข่งขนักบักิจการอ่ืน ๆ ได้ โดยจะให้ความส าคญักบักลยุทธ์
ทางการตลาดท่ีมุ่งเนน้การแบ่งส่วนทางการตลาด ความเขา้ใจประสบการณ์ของลูกคา้ การประมาณ
การยอดขาย พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และรวมถึงส่วนผสมทางการตลาด (พิทวสั เอ้ือสังคมเศรษฐ์, 
2563) 
 การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Segmentation)  
  กลุ่มลูกคา้ในตลาดของผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์นั้นมีความหลากหลายและ
แตกต่างกนัของความตอ้งการท่ีมีลกัษณะเฉพาะ ซ่ึงธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมโดยทัว่ไปมกัจะ
มีข้อจ ากัดในด้านทรัพยากรและเงินทุน และข้อจ ากัดด้านต่าง ๆ จึงไม่สามารถท่ีจะน าเสนอ
ผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ไดทุ้กลุ่ม ซ่ึงกิจการจะตอ้งท าการศึกษาถึงตลาดเป้าหมาย
ของกิจการก่อนว่าใครเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของตน โดยใช้การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด 
(Market Segmentation) มาวิเคราะห์ออกมาเป็นกลุ่มลูกคา้ (พิทวสั เอ้ือสังคมเศรษฐ์, 2563) ซ่ึงการ
แบ่งส่วนตลาดรวมแยกออกมาเป็นตลาดยอ่ยนั้น จะท าใหกิ้จการสามารถก าหนดเป้าหมายไดช้ดัเจน
ว่าจะมุ่งเน้นไปยงัตลาดส่วนใด หรือผูบ้ริโภคกลุ่มใด โดยการแบ่งส่วนตลาดนั้นจะช่วยให้กิจการ
สามารถน าเสนอส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพรวมถึงจะท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจในการใชบ้ริการและ
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กลบัมาซ้ือซ ้า ส่งผลใหก้ลายเป็นความภกัดีต่อกิจการ ซ่ึงมีหลกัเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค
ไดด้งัน้ี (พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563)  
   1. ภูมิศาสตร์ (Geographic) การแบ่งส่วนตามปัจจยัภูมิศาสตร์นั้น ตลาดจะถูก 
แบ่งออกตามเขตพื้นท่ีแตกต่างกนั เช่น ประเทศ จงัหวดั อ าเภอ เป็นตน้ โดยกิจการจะตอ้งพิจารณา
ถึงการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดแตกต่างกันตามเขตพื้นท่ีของตลาด ซ่ึงจะต้องสอดคล้องกับ
พฤติกรรมของแต่ละบุคลในเขตภูมิภาคนั้น 
   2. ประชากรศาสตร์ (Demographic) การแบ่งส่วนตลาดตามปัจจยัทาง 
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ้ขนาดครอบครัว ศาสนา เช้ือชาติ ซ่ึงตวั
แปรเหล่าน้ีจะช่วยให้เห็นถึงกลุ่มตลาดได้อย่างชัดเจน เน่ืองจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือ
อตัราการใชผ้ลิตภณัฑ ์จะมีความเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์ 
   3. จิตวิทยา (Psychographic) การแบ่งส่วนตลาดตามปัจจยัทางจิตวิทยานั้นจะใช ้
หลกัเกณฑต์ามความแตกต่างกนัตามรูปแบบการด ารงชีวิต หรือความแตกต่างกนัของบุคลิคลกัษณะ
ของลูกคา้เป็นตวัแบ่งส่วนตลาด 1) วิธีการด าเนินชีวิต (Life style) เช่น อิสระ หรูหรา ทนัสมยั เป็น
ตน้ 2) ลกัษณะบุคลิกภาพ (Personality Characteristic) เช่น เงียบขรึม สันโดษ ร่าเริง เป็นตน้ 
 3) พฤติกรรมศาสตร์ (Behavioristic) การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมศาสตร์จะใช้หลกัเกณฑ ์
ความรู้ ทศันคติ การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือโอกาสในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
   โดยการวิเคราะห์ถึงการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดเป้าหมายนั้นเพื่อท่ีจะสามารถ
วางแผนทางการตลาดให้มีความชัดเจน และสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์ได้ตรงกับส่ิงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายตอ้งการ รวมถึงการบริหารการใชท้รัพยากรของธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps)  
  กิจการสามารถใชส่้วนผสมทางการตลาดเพื่อสร้างการตอบสนองจากตลาดเป้าหมาย 
โดยส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่วนส าคัญในการด าเนินงานการตลาด ซ่ึงส่วนประสมทาง
การตลาดนั้นผูป้ระกอบการสามารถควบคุมได้ โดยผูป้ระกอบการจะตอ้งสร้างส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด โดยผูป้ระกอบการจะน าเสนอสู่ตลาดเพื่อให้
เกิดความสนใจ โดยการบริโภคหรือใช้บริการนั้ นสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ โดย
องค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาดท่ีน าไปใช้อย่างกว้างขวางประกอบไปด้วย 4 องค์กร
ประกอบ  (Armstrong, Kotler, Harker & Brennan, 2018) 
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1. กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑจ์ะอยูใ่น 
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงประกอบไปดว้ย คุณค่าของผลิตภณัฑ์ คุณภาพมาตรฐาน ชนิดและ
ขนาดของผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย ตราสินคา้ รูปแบบบจุภณัฑ์รวมไปถึงการบริการท่ีน าเสนอขาย
ไปควบคู่กบัสินคา้ไดแ้ก่ ความประทบัใจ การให้ค  าแนะน า ซ่ึงเป็นตวัสนบัสนุนให้ลูกคา้เกิดความ
พึงพอใจเพิ่มมากขึ้น โดยผูป้ระกอบการนั้นจะตอ้งก าหนดตวัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ให้มีความ
แตกต่างจากคู่แข่งและตอ้งส่ือสารให้ลูกคา้รับรู้ถึงความแตกต่างเหล่านั้น (สุธีรา อะทะวงษา, 2560) 
รวมไปถึงการพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) ซ่ึงถือเป็นกิจกรรมท่ีส าคญัของธุรกิจ เพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และการพฒันาผลิตภณัฑ์นั้นถือเป็นกลยุทธ์ของการ
เพิ่มยอดขายอย่างหน่ึง โดยทางกิจการตอ้งวิเคราะห์ถึงแนวโนม้ในตลาดปัจจุบนัวา่มีความเป็นไปได้
ต่อการน าผลิตภณัฑท่ี์พฒันาออกมาสู่ตลาดในช่วงใด (Jun ginger, 2008)  

2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price) เป็นกลยทุธ์ในการก าหนดราคาของสินคา้หรือบริการ 
ท่ีน าเสนอออกสู่ตลาด ซ่ึงการก าหนดราคานั้นจะขึ้นอยู่กบัหลายปัจจยัทั้งประเภทของสินคา้หรือ
ลกัษณะของสินค้า สภาพเศรษฐกิจ อุปสงค์และอุปทาน ท่ีมีต่อตัวสินค้า จ านวนคู่แข่งในตลาด 
คุณค่าและความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีลว้นเป็นตวัก าหนดราคา (สุธีรา อะทะวงษา, 
2560) โดยการตั้ งราคานั้ นจะขึ้นอยู่กับความต้องการและการจัดหาของตลาด ซ่ึงการตั้ งราคา 
(Pricing) เบ้ืองตน้มี 2 วิธี โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (Barringer & Ireland, 2019) 
    2.1 การตั้งราคาโดยอา้งอิงจากตน้ทุน ( Cost-Based Pricing) เป็นการตั้ง. 
ราคาจากการบวกก าไรเข้าไปในต้นทุน ซ่ึงเป็นวิธีท่ีไม่ซับซ้อนแต่บางคร้ังต้นทุนของการผลิต
ผลิตภณัฑอ์าจมีการเปล่ียนแปลง ซ่ึงถา้ก าหนดราคาขายไวแ้ลว้จะเปล่ียนแปลงใหร้าคาขายสูงขึ้นจะ
ท าไดค้่อนขา้งยาก 
    2.2 การตั้งราคาโดยอิงจากคุณค่า (Value-Based Pricing) เป็นการตั้ง 
ราคาจากการประมาณการราคาท่ีผูบ้ริโภคเต็มใจท่ีจะจ่าย โดยไม่มีขอ้กงัขาหรือขอ้สงสัย ซ่ึงอยู่บน
ฐานคุณค่าของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้

3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การจดัจ าหน่ายสินคา้นั้น 
เป็นการสนับสนุนให้กิจการมียอดขายไดม้ากขึ้นดว้ยช่องทางการจ าหน่ายท่ีในปัจจุบนัมีอยู่อย่าง
หลากหลาย รวมไปถึงการจดัจ าหน่ายในสถานท่ีตั้งท่ีมีความเหมาะสม อยู่ในบริเวณใกลเ้คียงกับ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายซ่ึงสามารถมีโอกาสในการขายมากกว่ากิจการท่ีมีท าเลท่ีตั้งไกลกว่า  (สุธีรา  
อะทะวงษา, 2560) 
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4. กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกลยทุธ์ท่ีช่วยสนบัสนุนให้ 

ธุรกิจสามารถขายสินคา้หรือบริการไดเ้พิ่มมากยิง่ขึ้น ซ่ึงเป็นการกระตุน้และจูงใจให้ลูกคา้เกิดความ
สนใจและความตอ้งการ ซ่ึงถือเป็นกลยทุธ์ท่ีใชเ้พื่อต่อสู้กบัคู่แข่งขนั โดยการส่งเสริมการตลาดนั้น
ประกอบไปดว้ย การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การใช้พนักงาน
ขาย (Personal Selling) และการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เช่น การให้ส่วนลด ของแถม 
การสะสมคะแนน การจดักิจกรรมพิเศษ เป็นตน้ เพื่อท่ีจะเป็นตวักระตุน้ยอดขายในช่วงระยะเวลา
สั้น ๆ และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้อย่างต่อเน่ือง ซ่ึงจะส่งผลให้ลูกคา้มีความจงรักภกัดีต่อ
ตราสินคา้ ซ่ึงการใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดนั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งเลือกใชใ้หเ้หมาะสมกบั
ธุรกิจและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (สุธีรา อะทะวงษา, 2560) 
 การตลาดนั้นมีความส าคัญต่อการพฒันาและส่งเสริมความส าเร็จของกิจการ โดยตัว
ผูป้ระกอบการสามารถน าแนวคิดทางการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาดมาใช้เพื่อเป็นแนวทางใน
การด าเนินกิจกรรมทางการตลาด รวมถึงการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาดซ่ึงเป็นส่วนส าคญัใน
การน ามาประยุกต์ใช้เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการวางแผนกลยุทธ์ดา้นการตลาด และเป็นแนวทางใน
การแกไ้ขปัญหาทางการตลาดของกิจการ  
 

แนวคิดและทฤษฎีการตลาดบริการ (Service Marketing) 
 การตลาดบริการ (Servicing Marketing)  
  เป็นกิจกรรมหรือผลประโยชน์ระหวา่งบุคคล ซ่ึงบุคคลหน่ึงเสนอใหแ้ก่อีกบุคคลหน่ึง
โดยจะมีสินค้าหรือไม่มีตัวสินค้าเข้ามาเก่ียวข้องก็ได้ แต่ต้องค านึงถึงความต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายเป็นหลกัเพื่อท่ีจะสร้างให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดให้แกลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดย
ปัจจุบนันั้นการตลาดบริการเป็นส่วนหน่ึงในระบบเศษฐกิจ ซ่ึงผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่จึงมีบริการเขา้
มาเป็นส่วนประกอบเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
  โดยบทบาทของการตลาดบริการ (The Role of Marketing) นั้ นเป็นกระบวนการ
จดัการทางเศรษฐกิจและสังคมโดยมีความเก่ียวขอ้งกบัการสร้างการรับรู้ การเขา้ใจ การกระตุน้ และ
การตอบสนองความตอ้งการของตลาดกลุ่มเป้าหมาย โดยตอ้งอาศัยการวิเคราะห์และเลือกสรร
เพื่อท่ีจะด าเนินธุรกิจให้บรรลุถึงเป้าหมาย โดยธุรกิจนั้ นจะต้องปรับสภาพการด าเนินงานให้
สอดคลอ้งกนัระหวา่งทรัพยากรขององคก์ร ทกัษะ และโอกาสทางการตลาด ท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลาระหว่างสินคา้และบริการของกิจการควบคู่กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยหนา้ท่ีหลกัส าคญั
ของการตลาดบริการ ประกอบดว้ย 3 ประการดงัน้ี  
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  1. ก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (The Marketing mix: 7P’s)  
   โดยเป็นส่ิงส าคญัในการวางแผนโปรแกรมการตลาดบริการ โดยจะประกอบไป
ดว้ยส่วนประสมทาการตลาดแบบดั้งเดิมหรือ 4P’s (ไดแ้ก่ Product, Price, Place และ Promotion ซ่ึง
ได้กล่าวไปในเร่ืองของการตลาดแล้ว) โดยในท่ีน่ีจะเพิ่มองค์ประกอบส าหรับส่วนประสมทาง
การตลาดของบริการเพิ่มมา 3 องค์ประกอบด้วยกัน ( 3P’s ) ได้แก่ People, Process และ Physical 
Evidence  ดงัน้ี  
    1.1 บุคคล (People) เป็นผูท่ี้มีส่วนร่วมในกระบวนการบริการหรือพนักงานท่ี
ให้ขอ้มูลหรือค าแนะน าดูแลเอาใจใส่กบัลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ ซ่ึงบุคคลของกิจการเป็นส่ิงส าคญัใน
การผลิตบริการและการให้บริการในปัจจุบนั เพราะว่าเป็นผูค้วบคุมคุณภาพการให้บริการในแต่ละ
คร้ัง โดยสถานการณ์การแข่งขนัทางกิจการมีความรุ่นแรงมากขึ้นบุคคลเป็นปัจจยัส าคญัในการสร้าง
ความแตกต่างใหก้บักิจการได ้
    1.2 กระบวนการ (Process) เป็นนขั้นตอนและวิธีการให้บริการ รวมถึงระเบียบ
วิธีการท างานซ่ึงเก่ียวขอ้งกบักบัการไดน้ าเสนอบริการใหก้บัลูกคา้ให้เป็นท่ีพึงพอใจ ตั้งแต่ก่อนการ
ซ้ือบริการ การตดัสินใจซ้ือ และหลงัการซ้ือบริการ 
    1.3 หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงเป็นสภาพแวดล้อมและ
บรรยากาศภายในและภายนอก ท่ีลูกคา้ไดส้ัมผสัในการตดัสินเลือกใชบ้ริการ โดยมีปฏิสัมพนัธ์กนั
ทั้งภายนอกและภายในท่ีมีองค์ประกอบท่ีสามารถจบัตอ้งได้และไม่สามารถจบัตอ้งได้ สถานท่ี
ใหบ้ริการและท าหนา้ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 
  2. พลงัของตลาด (Market Forces) 
  พลงัของตลาดนั้นเป็นทัง่โอกาสและอุปสรรคภายนอกหรือเป็นปัจจยัท่ีมีผลกระทบ
ต่อการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงในการจดักิจกรรมทางการตลาดท่ี
จะมีส่วนเพิ่มพลงัของตลาด ควรค านึงถึงปัจจยัส าคญัเหล่าน้ี (พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563) 
   2.1 ลูกค้า (The Customer) ซ่ึงเป็นกิจกรรมควรใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ ไดแ้ก่ 
    1. พฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการของผูบ้ริโภค รวมถึงส่ิงกระตุ้นหรือ
แรงจูงใจในการซ้ือ โดยจะใช้ทฤษฎี 6W’s 1 H ได้แก่ (Who, What, Why, Whom, When, Where, 
How)  
    2. ปัจจยัแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ได้แก่ ปัจจยัส่วน
บุคคล ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางเศรษฐกิจ ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัทางจิตวิทยา 



 19 

    3. อ านาจในการซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ โดยพิจารณาว่าผูซ้ื้อนั้นมีก าลงั
ซ้ือและหนา้ท่ีการตดัสินใจมากนอ้ยเพียงใด หากมีอ านาจในการซ้ือก็จะเป็นบทบาทในการก าหนด
ลกัษณะของสินคา้และบริการ คุณภาพ ราคาสินคา้ 
    4. ขนาดของตลาด ตลาดจะมีขนาดเท่าใดนั้นก็ขึ้นอยู่กับลกัษณธพื้นฐานของ
สินคา้ ความนิยม การส่ือสาร และนโยบายของภาครัฐ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะสามารถพยากรณ์แนวโนม้
ของตลาดได ้
   2.2 พฤติกรรมของสมาชิกในอุตสาหกรรม (The Industry’s Behavior)  
    สมาชิกนั้นหมายถึงบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีอยู่ในห่วงโซ่อุปทานของธุรกิจ
กิจการนั้ น ๆ โดยกิจการจะต้องให้ความส าคัญ เช่น โครงสร้างของสมาชิกในอุตสาหกรรม 
แรงจูงใจ ทศันคติ พฤติกรรม และรูปแบบในการด าเนินธุรกิจ เป็นตน้ 
   2.3 คู่แข่งขัน (Competitors)  
    โดยทางกิจการควรให้ความส าคัญเก่ียวกับสถานการณ์การแข่งขัน เช่น 
พฤติกรรมของคู่แข่ง ความรุนแรงในการแข่งขนั กลยุทธ์สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เป็น
ตน้ โดยปัจจยัเหล่าน้ีนั้นถือเป็นของมูลท่ีมีความจ าเป็นในการเตรียมการวางแผนเพื่อก าหนดกลยทุธ์
ในการป้องกนัของกิจการ  

  2.4 นโยบ ายของภ าค รัฐและกฎระ เบี ยบ ต่ าง  ๆ  (Government policy and 
Regulatory)  

   เป็นส่ิงท่ีกิจการตอ้งให้ความส าคญัตั้งแต่ก่อนด าเนินกิจการหรือระหว่างการ
ด าเนินกิจการ ซ่ึงแต่ละกิจการจะมีกฎหมายและระเบียบขอ้บงัคบัท่ีแตกต่างกันไป หรือนโยบาย
ส่งเสริมเศรษฐกิจของภาครัฐ 
  3. กระบวนการปรับให้สอดคล้อง (a Matching process)  
   เป็นกระบวนการทางด้านกลยุทธ์และการจัดการท่ีมีกิจการจะน ามาใช้ในการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดบริการ โดยจะใช้การวิเคราะห์ปัจจยัทั้งสภาพภายในและปัจจยัภายนอก
ของกิจการ วา่มีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัการตลาดบริการนั้น ๆ  
 
 การตลาดสายสัมพนัธ์ (Relationship Marketing)  
  เป็นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การรักษาลูกคา้เดิม และส่งเสริมความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองและยนืยาว 
  การตลาดสายสัมพนัธ์นั้นจะเป็นการน าประเด็นในเร่ืองของการตลาด การให้บริการ
ลูกคา้ และคุณภาพเจา้พิจารณาร่วมกนัในลกัษณธเชิงบูรณาการ โดยมุ่งเนน้ท่ีจะท าให้การตลาด การ
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ให้บริการลูกค้า และคุณภาพ นั้ นเป็นส่ิงส าคัญต่อการตลาดบริการและด าเนินไปในทิศทางท่ี
สอดคล้องกันมากท่ีสุด เพื่อท่ีจะบรรลุวตัถุประสงค์หลักของกิจการในการสร้างและส่งเสริม
ความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้ โดยหลกัพื้นฐานของตลาการบริการเชิงบูรณาการมีดงัน้ี (พนิตสุภา 
ธรรมประมวล, 2563) 
 

 
ภาพท่ี 3 การตลาดบริการเชิงบูรณาการจากแนวคิด “การตลาดสายสัมพนัธ์” 

ท่ีมา: พนิตสุภา  ธรรมประมวล  (2563, หนา้ 35) 
 

1. ความสัมพนัธ์ระหว่างการตลาดบริการและการบริการลูกค้า  
   โดยเป็นระดบัของการให้บริการลูกคา้ท่ีเหมาะสม โดยจะก าหนดจากขอ้มูลสภาพ
ปัญหาท่ีแท้จริง ความตอ้งการท่ีแท้จริงของลูกคา้และความสามารถของคู่แข่งและตอ้งพิจารณา
ประกอบกบัปัจจยัอ่ืน ๆ ซ่ึงตอ้งคิดอยู่เสมอว่าลูกคา้ในตลาดเป้าหมายท่ีต่างกนัความตอ้งการก็จะ
แตกต่างกนั ดงันั้นหนา้ท่ีของกิจการจะตอ้งใหบ้ริการและสร้างความสัมพนัธ์ตามลกัษณะของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย 

2. ความสัมพนัธ์ระหว่างการตลาดและคุณภาพ  
   ในด้านคุณภาพ (Quality) นั้ นจะถูกก าหนดจากมุมมองของลูกค้า (Customer’ s 
Perspective) ท่ีมีความจ าเป็นและตอ้งการคุณภาพในผลิตภัณฑ์บริการต่างกัน ซ่ึงจะตามลกัษณะ
ส่วนบุคคล ทางเศรษฐกิจและสังคม โดยทางกิจการจะตอ้งติดตามผลการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 
ทศันคติ ค่านิยมในเร่ืองคุณภาพของลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 
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3. ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพและการให้บริการลูกค้า  
   เป็นในเร่ืองคุณภาพทั้ งระบบขององค์กร (Total Quality Concept) ซ่ึงจะต้อง
ค านึงถึงทั้งในด้านคุณภาพและการบริการให้กับลูกค้าท่ีตอ้งมีความสัมพันธ์กันในทิศทางบวก 
เน่ืองจากถา้ผลิตภณัฑ์บริการมีคุณภาพดี ก็อาจจะสามารถขายสินคา้ราคาสูงตามคุณภาพได ้ดงันั้น
กิจการจ าเป็นตอ้งมีการบริการใหลู้กคา้ส าหรับกลุ่มท่ีซ้ือคุณภาพสูง 

4. กระบวนการสร้างความภักดีให้กบัลูกค้าของกจิการ  
   โดยทางกิจการนั้นสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความภกัดีต่อองค์กรไดม้ากยิ่งขึ้น โดย
จะเป็นการร่วมกนัระหว่างกระบวนการและบุคลากร โดยทัง่สองนั้นมีความสัมพนัธ์และเก่ียวขอ้ง
กบัการใหบ้ริการลูกคา้ โดยจะปฏิบติัตามกระบวนการท่ีส าคญัดงัต่อไปน้ี 

4.1  มีวิธีการคดัเลือกลูกคา้ท่ีสร้างผลก าไรอยา่งคุม้ค่า 
4.2  พฒันาและบริหารฐานขอ้มูลลูกคา้ของกิจการ 
4.3  มีผูรั้บผิดชอบท่ีท าหนา้ท่ีในการดูแลลูกคา้ท่ีส าคญัแต่ละรายอยา่งเฉพาะ 
4.4  ก าหนดระดบัความสัมพนัธ์ของลูกคา้ เรียงละดบัความส าคญัแต่ละราย 
4.5  สร้างคุณค่าในตราสินคา้ของกิจการ 
4.6  พฒันาช่องทางการส่ือสารกบัลูกคา้แบบสองทาง 
4.7  พฒันาเคร่ืองมือท่ีช่วยในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
4.8  ตั้ งแต่งบุคลากรท่ีมีคุณสมบัติท่ี เหมาะสมมาดูแลหน้าท่ีในงานลูกค้า

สัมพนัธ์ 
5. กลยุทธ์การสร้างและส่งเสริมความสัมพนัธ์กบัลูกค้า 

   กิจการสร้างสร้างและส่งเสริมความสัมพนัธ์ต่อเน่ืองและรักษาฐานลูกคา้ โดยใช้
วิธีการท่ีส าคญั ไดด้งัน้ี (พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563) 

5.1 การสร้างส่ิงผกูมดัทางการดา้นการเงิน (Financial Bonds)  
     โดยเป็นกิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีสร้างโดยมีเป้าหมายเพื่อสร้างความผูกผนั
ระหว่างกิจการกบัลูกคา้ดว้ยการมอบลรางวลั หรือผลตอบแทนทางการเงินในรูปแบบต่าง ๆ ให้กบั
ลูกคา้ ซ่ึงมีเป้าหมายเพื่อสร้างความผกูพนัระหว่างกิจการกบัลูกคา้ ไดแ้ก่  
 
       1. กลยทุธ์ทางการตลาดของกิจการ  
       2. ใหสิ้ทธิพิเศษดว้ยการยกระดบั  
       3. การมอบส่วนลดหรือลดค่าบริการเป็นกรณีพิเศษ  
       4. การใหบ้ริการพิเศษท่ีมีคุณภาพดีกวา่บริการคู่แข่ง  
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     5.2 การสร้างส่ิงผกูมดัทางดา้นสังคม (Social Bonds) 
       โดยเป็นกิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีสร้างขึ้นโดยมีเป้าหมายเพื่อการ
สร้างความรู้สึกภาคภูมิใจในการยอมรับและไดสิ้ทธิพิเศษจากกิจการ ท าให้มีความผูกผนัระหว่า ง
กิจการกบัลูกคา้ ไดแ้ก่  
       1. โครงการดา้นการคลาดส าหรับลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกของกิจการ  
       2. การจดังานเพื่อแสดงคสามขอบคุณแก่ลูกคา้ 
       3. การส่งบตัรอวยพรเน่ืองในวนัคลา้ยวนัเกิดใหก้บัลูกคา้ 
     5.3 การสร้างส่ิงผกูมดัดว้ยการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะราย 
(Customization Bonds)  
       1. การปรับให้เข้ากับความต้องการของลูกค้าเฉพาะราย และ
น าเสนอบริการพิเศษท่ีสร้างขึ้นมาโดยเฉพาะส าหรับลูกคา้ท่ีส าคญัแต่ละรายของกิจการ 
       2. การใกล้ชิดลูกค้า จะเป็นการบริการท่ีเน้นสร้างความเป็น
กนัเอง สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้ใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง 
       3. การคาดคะเนความตอ้งการของลูกคา้โดยการสร้างนวตักรรม 
โดยตอ้งเรียนรู้ถึงความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงในปัจจุบนันั้นธุรกิจจ านวนมากจะ
เทคโนโลยีเพื่อสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่ โดยอาศัยช่องว่างจากความต้องการของลูกค้าเขา้ไปหา
โอกาสในการสร้างรายไดแ้ลมูลค่าใหม่ทั้งหมด  
     5.4 การสร้างส่ิงผกูมดัทางดา้นโครงสร้าง (Structural Bounds) 
       เป็นการสร้างการผกูมดัท่ีน าไปสู่การเปล่ียนแปลงดา้นโครงสร้าง
หรือระบบการท างานบางส่วนของกิจการและของลูกคา้ ภายในกิจการของลูกคา้ไดด้ว้ยตนเอง 
 การตลาดบริการและการตลาดสายสัมพนัธ์นั้นเป็นกระบวนการในการปรับส่วนประสม
ทางการตลาดของกิจการให้เหมาะสมกบัพลงัของตลาด ซ่ึงเป็นการเพิ่มส่วนผสมทางการตลาดจาก
เดิมมา 3 องคป์ระกอบโดยประกอบไปดว้ย การบุคคล (People ), กระบวนการ (Process), หลกัฐาน
ทางกายภาพ (Physical evidence) ซ่ึงน ามารวมกนัจะได้องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด
บริการทั้งหมด 7 ปัจจยั (7P’s) โดยจะเป็นกระบวนการสร้าง การรักษา และส่งเสริมความสัมพนัธ์
กับลูกค้าและบุคคลกลุ่มอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิผลต่อกิจการ โดยหวงัผลส าเร็จระยะยาวเป็นหลัก โด ย
การตลาดสัมพนัธ์ท่ีประสบความส าเร็จจะช่วยให้กิจการมีตน้ทุนท่ีลดลง การบริการของกิจการจะมี
ความแตกต่างท่ีเด่นชดัในการแข่งขนั สามารถก าหนดราคาไดสู้งขึ้น ลูกคา้จะมีความภกัดีต่อกิจการ
มากขึ้นและจะส่งผลต่อการสร้างผลก าไรไดเ้พิ่มขึ้นอีกดว้ย  
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งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
สุดารัตน์ พิมลรัตนกานต์ (2560) ได้ศึกษาเร่ือง การพฒันารูปแบบการบริหารจดัการ

ธุรกิจร้านอาหารในต าบลศาลายา อ าเภอพุทธมณฑล จงัหวดันครปฐม งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
คน้หาความตอ้งการการพฒันารูปแบบการบริหารจดัการธุรกิจร้านอาหารของผูป้ระกอบการใน
ต าบลศาลายา อ าเภอพุทธมณฑล จงัหวดันครปฐม และเพื่อพฒันารูปแบบการบริหารจดัการธุรกิจ
ร้านอาหารให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคในต าบลศาลายา อ าเภอ
พุทธมณฑล จังหวัดนครปฐม กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มประชากร และกลุ่มประชากรสถาน
ประกอบการจ านวนทั้งส้ิน 75 ร้าน โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ราย และธุรกิจร้านอาหาร
ซ่ึงมีขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 68 ร้าน ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน มี
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท โดยความตอ้งการพัฒนารูปแบบการบริหารจดัการธุรกิจ
ร้านอาหารของผูป้ระกอบการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในความตอ้งการการ
พฒันารูปแบบการบริหารจดัการร้านอาหารของผูป้ระกอบการ มีการใช้บริการร้านอาหาร 2-3 คร้ัง
ใน 1 สัปดาห์ เหตุผลท่ีเลือกคือมีสดลดและของแถม จ านวนร้านท่ีเลือกใช้มากท่ีสุดคือร้านอาหาร
ไทยทัว่ไป โดยมีค่าใชจ่้ายในการรับประทานอาหารเฉล่ียคร้ังละ 101-200 บาท โดยส่วนใหญ่ไปกบั
เพื่อน ไปร้านอาหารในโอกาสรับอาหารปกติ การหาขอ้มูลเก่ียวกบัร้านอาหารไดรั้บมาจากคนรู้จกั 
ร้านอาหารท่ีมีอยู่ในปัจจุบนัมีความพอใจอยู่ในระดบัปานกลาง เห็นดว้ยควรมีการพฒันารูปแบบ
ธุรกิจร้านอาหาร 

ชีวมาศ เปรมวิมล (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง การบริหารจดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมประเภท
แอลกอฮอล์ท่ีมีต่อพฤติกรรมและการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ความสัมพนัธ์ระหว่างการบริหารจดัการกบัระดบัการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภค จ านวน 384 คน ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี สถานภาพสมรส มี
อาชีพเป็นพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท โดยส่ิงจูงใจ
ในการเลือกซ้ือคือตราสินคา้ สถานท่ีซ้ือคือร้านคา้ทัว่ไป โอกาสในการซ้ือไม่จ ากดัเวลาในการซ้ือ 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองด่ืมระหว่าง 201-500 บาท ผมการทดสอบสมมติฐานพบว่า การบริหาร
จดัการดา้นจดัองค์การ และแรงจูงใจมีความสัมพนัธ์ในด้านบวกกับสินคา้และผลิตภณัฑ์ เท่ากับ 
0.707 และ 0.611 ซ่ึงเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัมาก ส่วนการบริหารจดัการดา้นการควบคุม และ
ดา้นวางแผนการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ในดา้นบวกกบัดา้นสินคา้และผลิตภณัฑ ์เท่ากบั 0.527 
และ 0.364 ซ่ึงเป็นความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง และน้อยส าหรับการบริหารจดัการจูงใจ และดา้น
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การควบคุมมีความสัมพันธ์ในด้านบวกกับด้านก าหนดราคา เท่ากับ 0.527 และ 0.364 ซ่ึงเป็น
ความสัมพันธ์ระดับปานกลาง และน้อย ส่วนด้านการจัดองค์กร และด้านการวางแผนการจัด
จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ในดา้นบวกกบัการก าหนดราคาเท่ากบั 0.573 และ 0.444 ซ่ึงมีความสัมพนัธ์
ในระดบัปานกลาง 

สุ ธี  เส ริม ชีพ  (2559) ได้ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การบ ริหารร้าน  Pet café ให้ประสบ
ความส าเร็จ งานวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์การบริหารร้าน Pet café ให้ประสบ
ความส าเร็จ ซ่ึงแบ่งการวิจยัเป็น 2 ส่วน ดงัต่อไปน้ี ส่วนท่ี 1 เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอยา่งใน
การวิจยัคร้ังน้ี ได้แก่ ผูท่ี้เขา้ใช้บริการร้าน Pet café หรือ ผูท่ี้เคยเขา้ใช้บริการร้าน Pet café ต่าง ๆ 
จ านวน 218 คน ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์โดยใชโ้ปรแกรม SPSS for Windows ในการหา
ค่าสถิติพื้นฐานและหาค่าความสัมพันธ์ของตัวแปร ส่วนท่ี 2 เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ เป็นการ
สัมภาษณ์เชิงลึก โดยกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจร้าน Pet café จ านวน 
5 แห่ง ผลวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัดา้นพนกังาน
บริการโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจยัด้านการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร ( IMC) 
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ปัจจยัดา้นพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และปัจจยัดา้นความภกัดี
ของลูกคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า คุณภาพดา้นการบริการพนกังาน การส่ือสาร
การตลาดครบวงจร ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูเ้ขา้บริการร้าน Pet café และเม่ือผูเ้ขา้ใชบ้ริการเกิด
ความพึ งพอใจย่อมส่งผลต่อความภักดีต่อ ร้าน  Pet café นั้ น  ๆ  และผลจากการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้าน Pet café จ านวน 5 แห่ง พบว่า ร้านให้ความส าคญักับ
ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ พนักงานบริการ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อสร้างความ
พึงพอใจใหก้บัลูกคา้ และส่งผลใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้ากบัร้าน Pet café นั้น ๆ  

เนตรชนก สุขอุดม (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง รูปแบบการบริหารจดัการของร้านอาหารแหล่ง
ท่องเท่ียวหาดวอน จงัหวดัชลบุรี งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของ
นักท่องเท่ียวท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมาใช้บริการซ ้ า ท่ีร้านอาหารแหล่งท่องเท่ียวหาดวอนนภา 
จงัหวดัชลบุรี 2) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของนักท่องเท่ียว ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมาใชบ้ริการซ ้ าท่ี
ร้านอาหารแหล่งท่องเท่ียวหาดวอนนภา จงัหวดัชลบุรี 3) เพื่อศึกษาถึงส่วนผสมทางการตลาด ท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจมาใชบ้ริการซ ้ าท่ีร้านอาหารแหล่งท่องเท่ียวหาดวอนนภา จงัหวดัชลบุรี ผูต้อบ
แบบสอบถามเป็นเพศหญิงและชายเท่ากัน ร้อยละ 50 อายุ 31-40 ปี ร้อยละ 36.5 ระดับสูงกว่า
ปริญญาตรี ร้อยละ 38.5 สถานภาพการสมรส ร้อยละ 55.8 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001 บาทขึ้นไป 
ร้อยละ 34.25 อาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 38.3 พฤติกรรมของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการซ ้าท่ีร้านอาหารแหล่งท่องเท่ียวหาดวอนนภา จงัหวดัชลบุรี ใชย้านพาหนะรถเช่า 
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ร้อยละ 33.3 ทริปเดินทางเอง ร้อยละ 54.3 เหตุผลการเดินทาง คือ อบรม /สัมมนา ร้อยละ 25.3 
เดินทางมาท่องเท่ียวกบัเพื่อน ร้อยละ 41.5 ช่วงเวลาท่องเท่ียววนัเสาร์-อาทิตย/์วนัหยุดนักขตัฤกษ ์
ร้อยละ 54.3 จ านวนวัน ท่ีมาท่องเท่ียว 2-3 ว ัน ร้อยละ 29.8 ได้รับแหล่งข้อมูลข่าวสารจาก 
Internet/Social multimedia ร้อยละ 34.0 ส่วนผสมทางการตลาดกับการตัดสินใจมาใช้บริการซ ้ า
ร้านอาหารแหล่งท่องเท่ียวหาดวอนนภา จงัหวดัชลบุรี มีความสัมพนัธ์กนั มีค่าสัมพนัธ์กนั ร้อยละ  
65.4 

พรศิริ วิรุณพนัธ์ (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง กลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัของธุรกิจ SMEs ภาคอุตสาหกรรมการผลิตในจงัหวดัศรีสะเกษ งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์
เพื่อ 1) เพื่อศึกษากลยุทธ์ การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ SMEs 
ภาคอุตสาหกรรมการผลิตใน จงัหวดัศรีสะเกษ 2) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ และผลกระทบของกล
ยุทธ์การตลาดกบัประสิทธิภาพใน การด าเนินงานของธุรกิจ SMEs ภาคอุตสาหกรรมการผลิตใน
จงัหวดัศรีสะเกษ 3) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ และผลกระทบของประสิทธิภาพในการด าเนินงาน
กบัความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจ SMEs ภาคอุตสาหกรรมการผลิตในจงัหวดัศรีสะเกษ 
โดยใช้การเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยวิธีผสมผสาน (Mix Method) คือ 1) การเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Data Collection) ดว้ยวิธีการสนทนากลุ่ม (Focus Group) และการสัมภาษณ์ เชิงลึก (In-
depth Interview) เพื่อให้ไดข้อ้มูลเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดและน าไป พฒันาเป็นแบบสอบถาม 2) 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จากผูจ้ดัการเจ้าของธุรกิจ ของธุรกิจ 
SMEs ภาคอุตสาหกรรมการผลิตในจงัหวดัศรีสะเกษ ไดรั้บแบบสอบถามตอบกลบัและสมบูรณ์ 
สามารถน าไปวิเคราะห์ ขอ้มูลได้ จ านวน 123 ฉบบั และท าการวิเคราะห์ ขอ้มูลโดยใช้สถิติ การ
วิเคราะห์ การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั ผลการศึกษา 
พบว่า จากการวิเคราะห์ ความสัมพนัธ์ และผลกระทบของกลยุทธ์การตลาด มีความสัมพนัธ์ และ
ผลกระทบเชิงบวกต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานของธุรกิจ SMEs ภาคอุตสาหกรรมการผลิตใน
จงัหวดัศรีสะเกษ โดยเฉพาะกลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์การตลาดด้านการจัด
จ าหน่าย นอกจากนั้น ยงัพบว่าประสิทธิภาพการด าเนินงานและขนาดของ กิจการ มีความสัมพนัธ์ 
และผลกระทบเชิงบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจ SMEs ภาคอุตสาหกรรมการ
ผลิตในจงัหวดัศรีสะเกษ โดยสรุป กลยุทธ์การตลาดมีความสัมพนัธ์ และผลกระทบเชิงบวกกับ
ประสิทธิภาพการ ด าเนินงาน ส่วนประสิทธิภาพการด าเนินงานมีความสัมพนัธ์ และผลกระทบเชิง
บวกกบัความไดเ้ปรียบ ทางการแข่งขนั ผลลพัธ์ ท่ีไดจ้ากการวิจยัสามารถน าไปใชว้างแผนการตลาด
ในการเพิ่มประสิทธิภาพ การด าเนินงานส าหรับธุรกิจ SMEs ใหมี้ความส าเร็จในการด าเนินงานดี 
ยิง่ขึ้นต่อไป 



บทที ่3 
วธีิด าการเนินวจิัย 

 
วิธีการศึกษา 
 การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) โดยรวบรวมเก็บขอ้มูลจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ทัง่แบบทางการและแบบพูดคุยสอบถามแบบไม่เป็นทางการ 
โดยใช้ค  าถามปลายเปิด โดยมีข้อมูลประกอบด้วย การจัดการเชิงกลยุทธ์ กลยุทธ์สร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขนั การตลาด การตลาดบริการ เพื่อศึกษาการบริหารจัดการร้านจ าหน่าย
เคร่ืองด่ืมคราฟต์เบียร์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั ซ่ึงผูวิ้จยัไดก้ าหนดแนวทางในการ
ด าเนินการวิจยัโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งวิจยัเชิงคุณภาพ 
2. แผนการวิจยั 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
4. ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือการวิจยั 
5. ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจยั 
6. สัมภาษณ์เชิงลึกและเก็บรวบรวมขอ้มูล 
7. สรุปและวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

การก าหนดกลุ่มตัวอย่างวิจัยเชิงคุณภาพ 
 การก าหนดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ 

1) ผูป้ระกอบการร้านคราฟตเ์บียร์ จ านวน 12 คน ดว้ยวิธีการเจาะจง (Purposive  
Sampling) ในผูใ้ห้ขอ้มูลท่านแรก และขอความอนุเคราะห์จากผูใ้ห้ขอ้มูลท่านแรกเพื่อท่ีจะหาผูใ้ห้
ขอ้มูลท่านถดัไปโดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบลูกโซ่ (Snowball Sampling) โดยมีเกณฑ์คุณสมบติั
ในการคดัเลือกดงัน้ี 

1. เป็นผูท่ี้มีประสบการณ์และมีความสามารถในการบริหารจดัการร้านคราฟต์ 
เบียร์เป็นระยะเวลา 1 ปีขึ้นไป  

2. เป็นผูท่ี้เป็นท่ีรู้จกัในวงการคราฟตเ์บียร์ในจงัหวดัชลบุรี 
เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลในการบริหารจดัการร้านคราฟตเ์บียร์ การจดัซ้ือจดัหาสินคา้ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
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กลยุทธ์ทางการตลาด สถานการณ์การณ์การแข่งขนัของธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์ ความเห็นในการท า
ธุรกิจกิจการร้านคราฟตเ์บียร์ รวมถึงปัญหาและอุปสรรคและวิธีการแกไ้ขในการท ากิจการ 

2) พนกังานใหบ้ริการเคร่ืองด่ืมภายในร้าน (บาร์เทนเดอร์) จ านวน 12 คน ดว้ยวิธีการ 
เจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีเกณฑค์ุณสมบติัในการคดัเลือกดงัน้ี 

1. เป็นผูใ้หบ้ริการหนา้บาร์เบียร์ท่ีมีความรู้และความเช่ียวชาญในเร่ืองตวัสินคา้ 
และรสชาติของคราฟตเ์บียร์ และตอ้งมีอายงุาน 6 เดือนขึ้นไป 
เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและการใหบ้ริการของกิจการ 
 

แผนการวิจัย 
 แผนการการวิจยัท่ีใชใ้นการด าเนินการวิจยัคร้ังน้ีมีขั้นตอนและรายละเอียดดงัภาพน้ี 
 

 
 

ภาพท่ี 4 แผนการวิจยั 
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เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผูว้ิจยัได้
ออกแบบค าถามให้มีลกัษณะปลายเปิด เพื่อเปิดโอกาสให้กลุ่มตวัอย่างไดแ้สดงความคิดเห็นและให้
ขอ้มูลในเชิงลึกได ้โดยลกัษณะการสัมภาษณ์เป็นแบบทางการและไม่เป็นทางการ เพื่อให้ไดค้  าตอบ
ท่ีตรงตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยัคร้ังน้ี โดยมีค าถามส าหรับกลุ่มตวัอย่างแต่ละกลุ่ม ในประเด็น
ต่าง ๆ ดงัน้ี 

1. กลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟตเบียร์ โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัผูใ้หข้อ้มูล 

(1) CODE  
(2) ช่ือกิจการของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
(3) ประสบการณ์ในการประกอบกิจการ 
(4) ความเป็นมาของกิจการ 

  ส่วนท่ี 2 ประเด็นค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ 
(1) ท่านมีกลยุทธ์การด าเนินกิจการร้านคราฟต์เบียร์อย่างไรบา้ง โปรด

อธิบาย 
(2) การตลาดและการบริการท่ีส าคญัมีอะไรบา้ง 
(3) ท่านมีวิธีดูแลลูกคา้อยา่งไรบา้งใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการบ่อย ๆ  
(4) ท่านมีวิธีการคดัเลือกพนกังาน ทีมงาน หุน้ส่วนอยา่งไร 
(5) ด้วยสถานการณ์การแข่งขันของธุรกิจคราฟต์เบียร์ ท่านมีวิธีการ

บริหารอยา่งไร 
(6) ดว้ยสถานการณ์โควิด 19 ท่านมีวิธีรับมืออยา่งไร 

  ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมของผูป้ระกอบการ 
2. กลุ่มบาร์เทนเดอร์ โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัผูใ้หข้อ้มูล 
(1) CODE 
(2) ช่ือกิจการท่ีท างาน ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
(3) ประสบการณ์ในการท างานในธุรกิจคราฟตเ์บียร์ 

  ส่วนท่ี 2 ประเด็นค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ 

(1) ท่านมีวิธีดูแลลูกคา้อยา่งไร 
(2) พฤติกรรมของลูกคา้ในการบบริโภคคราฟตเ์บียร์เป็นอยา่งไรบา้ง 
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(3) ท่านมีวิธีการหรือการจดัการความสัมพนัธ์ลูกคา้อยา่งไรบา้ง 
(4) ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเก่ียวกบัสถานการณ์การแข่งขนัในธุรกิจ

คราฟตเ์บียร์ และในฐานะบาร์เทนเดอร์ท่านมีวิธีการอยา่งไร 
  ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมของบาร์เทนเดอร์ 

 

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ  
 1. ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีจากงานวิจัยท่ี เก่ียวข้อง เพื่อให้ได้เน้ือหาท่ีครอบคลุม
วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้
 2. สร้างชุดค าถามให้ตรงกบัเน้ือหาท่ีตอ้งการ แลว้น ามาร่างค าถามเพื่อเสนอต่ออาจารยท่ี์
ปรึกษาและขออนุเคราะห์ค  าแนะน า และน าไปพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาในชุด
ค าถาม (Content Validity) เพื่อแก้ไขให้สมบูรณ์  ก่อนน าส่งร่างชุดค าถามให้กับผู ้ทรงคุณวุฒิ
ประเมิน และน าส่งคณะกรรมการจริยธรรมต่อไป 

 
การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจัย 

1. การหาค่าความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (Content Validity)  
ผูว้ิจยัน าชุดค าถามเสนอใหก้บัผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 คน ตรวจสอบความเท่ียงตรง (Content 

Validity) และความเหมาะสมของภาษาท่ีใชใ้นชุดค าถาม (Wording) เพื่อน ามาปรับปรุงแกไ้ขก่อน
น าไปเก็บขอ้มูล โดยค าถามตอ้งมีค่า IOC มากกวา่หรือเท่ากบั 0.5 (Rovinell & Hambleton, 1997) 
โดยใหค้ะแนนตามเกณฑ ์ดงัน้ี 
 1. แน่ใจวา่มีความสอดคลอ้งหรือวดัได ้มีระดบัคะแนนเท่ากบั 1  
 2. ไม่แน่ใจวา่มีความสอดคลอ้งหรือวดัได ้มีระดบัคะแนนเท่ากบั 0  
 3. แน่ใจวา่ไม่มีความสอดคลอ้งหรือวดัได ้มีระดบัคะแนนเท่ากบั -1  
  หลงัจากนั้นน าแบบประเมินโมเดลใหผู้ท้รงคุณวุฒิประเมินความสอดคลอ้งของขอ้
ค าถามกบัวตัถุประสงค ์และน ามาหาค่าความสอดคลอ้งโดยใชสู้ตร  
 
       IOC = ∑ R 
                                    n  
 
  R  หมายถึง  ผลคูณของคะแนนกบัจ านวนผูเ้ชียวชาญ  
  n  หมายถึง  จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
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 รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญท า IOC ไดแ้ก่ 
1. รองศาสตราจารย ์.ดร.บรรพต วิรุณราช ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารยป์ระจ า

หลกัสูตร คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ วิทยาเขต
หาดใหญ่ 

2. ดร.อจัจิมา ศุภจริยาวตัร ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารยป์ระจ าหลกัสูตร 
โครงการจดัตั้งคณะพาณิชยศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยับูรพา วิทยา
เขตสระแกว้ 

3. ดร.อชัวฤณ ถนอมเน้ือ ต าแหน่งกรรมการผูจ้ดัการ บริษทั การบญัชีกรณิกา
และกฎหมาย จ ากดั 

2. ผู ้วิจัยน าค าถามในแบบสัมภาษณ์การวิจัยเสนอต่อกรรมการจริยธรรมของทาง
มหาวิทยาลยั เพื่อพิจารณาว่ามีประเด็นค าถามใดขดัต่อหลกัจริยธรรมของการวิจยัหรือไม่ หากมี
ค าถามใดท่ีไม่เหมาะสมผูวิ้จยัตอ้งด าเนินการแกไ้ขตามท่ีคณะกรรมการจริยธรรมแนะน า ก่อนท่ีจะ
น าค าถามไปใช้ในการสอบถามขอ้มูลเพื่อเก็บขอ้มูล โดยงานวิจยัน้ีไดผ้านการพิจารณาจริยธรรม
การวิจยัในมนุษย ์มหาวิทยาลยับูรพา รหัสโครงการวิจยั G-HU062/2565 เลขท่ีใบรับรองผล IRB4-
088/2565 วนัท่ีรับรองผล 19 เมษายน พ.ศ. 2565 โดยคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมการวิจยัใน
มนุษย ์มหาวิทยาลยับูรพา 
   

สัมภาษณ์เชิงลึกและเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 1. สัมภาษณ์เชิงลึก 
 เก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 24 คน โดยการสัมภาษณ์จะ
ใช้เวลาประมาณ 30-60 นาทีต่อคน ซ่ึงจะขึ้นอยู่กบัจ านวนขอ้มูลท่ีได้รับจากกลุ่มตวัอย่างว่ายงัได้
ขอ้มูลใหม่เกิดขึ้นในช่วงสัมภาษณ์อีกหรือไม่ หรือผูวิ้จยัมีขอ้สงสัยเพิ่มเติมอีกหรือไม่ อีกทัง่การยงั
รวมไปถึงการให้ความร่วมมือของผูใ้ห้ขอ้มูลอีกดว้ย โดยรูปแบบการสัมภาษณ์นั้นจะเป็นรูปแบบ
การเขา้พบกับรูปแบบออนไลน์ ซ่ึงขึ้นอยู่กับความสะดวกของผูใ้ห้ขอ้มูลแต่ละท่าน รวมไปถึง
สถานท่ีท่ีใช้ในการสัมภาษณ์นั้น หากผูใ้ห้ข้อมูลสามารถให้เข้าพบได้นั้ นจะใช้สถานท่ีในการ
สัมภาษณ์จะเป็นบริเวณกิจการของผูใ้ห้สัมภาษณ์ หรือตามท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลสะดวก โดยระหว่างการ
สัมภาษณ์นั้นจะสวมใส่หน้ากากอนามัยตลอดการสัมภาษณ์ โดยในการสัมภาษณ์นั้นจะมีการ
บันทึกเสียงเพียงอย่างเดียว จะไม่ มีการบันทึกภาพใด ๆ ทั้งส้ิน แต่ถา้หากผูใ้ห้ข้อมูลนั้นมีความ
สะดวกในการให้สัมภาษณ์ผ่านทางออนไลน์ ผูว้ิจยัจะมีการติดต่อผูใ้ห้ข้อมูลผ่านช่องทางส่วน
บุคคล โดยจะขอความอนุเคราะห์จากผูใ้ห้ขอ้มูลท่านแรกไดแ้นะน า หรือการติดต่อผ่านทางอีเมล 
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และจะขอความอนุญาติให้ผูใ้ห้ข้อมูลจดัส่งเอกสารดังกล่าวกลับมาทางอีกเมลหลังจากลงนาม
เรียบร้อยแลว้ โดยในการสัมภาษณ์ผ่านทางออนไลน์นั้นจะท าการบนัทึกเสียงเพียงอยา่งเดียวและจะ
ไม่มีการบนัทึกภาพใด ๆ ทั้งส้ินเช่นเดียวกนั เม่ือท าการสัมภาษณ์เสร็จส้ินแลว้ ผูวิ้จยัจะน าขอ้มูลท่ี
ไดจ้ากการสัมภาษณ์มารวบรวมขอ้มูลและมาสรุปอีกคร้ัง เพื่อใชใ้นการปรับปรุงในการสัมภาษณ์
คร้ังต่อไป และเพื่อประมวลองคค์วามรู้ พิจารณา วิเคราะห์ สังเคราะห์แลว้น าไปประยุกตใ์ชใ้นการ
สรุปสรุปประเด็นทั้งหมดในงานวิจยัคร้ังน้ี 

2. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
  เป็นขอ้มูลจากการลงพื้นท่ี โดยเก็บขอ้มูลจากร้านคราฟตเ์บียร์ท่ีมี 

สถานท่ีตั้งอยู่ในจงัหวดัชลบุรีศึกษาโดยเลือกศึกษาเฉพาะ 3 อ าเภอไดแ้ก่อ าเภอเมืองชลบุรีจ านวน
ทั้งส้ิน 5 ร้าน อ าเภอศรีราชาจ านวนทั้งส้ิน 4 ร้าน และอ าเภอบางละมุงจ านวนทั้งส้ิน 3 ร้าน เน่ืองจาก
ทั้ง 3 อ าเภอท่ีกล่าวมานั้นมีสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีส าคญั ทั้งสถานท่ีท่องเท่ียว อุตสาหกรรม สถาบนัศึกษา 
จึงส่งผลให้มีประชากรและนักท่องเท่ียวเดินทางเขา้มายงั 3  อ าเภอน้ีของจงัหวดัชลบุรีเป็นจ านวน
มาก ซ่ึงด้วยเหตุผลดังกล่าวนั้นจึงมีการตั้ งสถานบันเทิง ร้านค้า และร้านจัดจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของประชาชนและนักท่องเท่ียว โดยผูว้ิจยัจะใช้วิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อจะไดข้อ้มูล โดยสัมภาษณ์ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งไดแ้ก่ 
   2.1 ผูป้ระกอบการร้านคราฟต์เบียร์ในแต่ละร้าน โดยการสัมภาษณ์แบบเป็น
ทางการเพื่อเก็บข้อมูลและศึกษาเป็นแนวทางในการบริหารจัดการร้าน สถานการณ์การกิจการ
คราฟต์เบียร์ในปัจจุบัน การจัดการเชิงกลยุทธ์  พันธกิจ วิสัยทัศน์  การท าการตลาด ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย การบริการ 
   2.1 พนักงานให้บริการเคร่ืองด่ืมในแต่ละร้าน (บาร์เทนเดอร์) โดยสัมภาษณ์แบบ
ไม่เป็นทางการ เป็นการพูดคุยกนัภายในร้านเพื่อเก็บขอ้มูลพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ความตอ้งการ
ของลูกคา้ การใหบ้ริการ 
 

การตรวจสอบข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูล และน าเสนอข้อมูล 
 เม่ือท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ ขั้นตอนต่อไปผูวิ้จยัน าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมท่ี
ไดม้าตรวจสอบเน้ือหาของขอ้มูล โดยพิจารณาจากความครบถว้นของขอ้มูลในประเด็นท่ีตั้งค  าถาม 
และผูว้ิจยัท าการทบทวนตรวจสอบข้อมูลจากการสัมภาษณ์แลว้น ามาสรุปตามวตัุประสงค์ของ
งานวิจยั สุดทา้ยนั้นผูวิ้จยัท าการสรุปขอ้มูลโดยวิธีการวิเคราะห์เอกสาร (Content Analysis) และน า 
ขอ้มูลท่ีไดไ้ปสัมภาษณ์ในบางส่วนมาอา้งอิงในวตัุประสงคข์องงานวิจยั



บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวิจยัเร่ือง “การบริหารจดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม

คราฟตเ์บียร์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) 
จากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 24 คน โดยรวรวมเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
โดยแบ่งเป็น กลุ่มผูป้ระกอบการ จ านวน 12 คนและ กลุ่มบาร์เทนอเดอร์ จ านวน 12 คน 

 

ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง 

 ในการเก็บเก็บรวบรวมขอ้มูลสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการตามระเบียบวิจยัและขอเขา้
เก็บขอ้มูลตามกลุ่มตวัอย่าง โดยสามารถด าเนินการเขา้เก็บขอ้มูลไดจ้าก กิจการร้านคราฟตเ์บียร์ใน
เขตพื้นท่ีจงัหวดัชลบุรี ไดข้อ้มูลเบ้ืองตน้ของกลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 

1. กลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟตเ์บียร์ จ านวน 12 คน 

ผูป้ระกอบการ ช่ือกิจการ ระยะเวลาในการด าเนิดกิจการ (ปี) 

A1 The Six Taps House 7 

A2 The Red Taps Bangsaen 5 

A3 ครัวนอ้งเบสท ์บางแสน 7 

A4 Cosmo Café'to 5 

A5 เทียบท่า ณ ศรีราชา 8 

A6 What's Ale 3 

A7 The BEER Gallery 4 

A8 แลเล บางแสน 2 

A9 Best Bar 3 

A10 Black Fat Burger 2 

A11 Sun moon lake café 2 

A12 Wizard Brewery 10 
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2. กลุ่มบาร์เทนเดอร์ จ านวน 12 คน 

บาร์เทนเดอร์ ช่ือกิจการ อายงุาน (ปี) 

B1 The Six Taps House 7 

B2 The Red Taps Bangsaen 5 

B3 ครัวนอ้งเบสท ์บางแสน 2 

B4 Cosmo Café'to 5 

B5 เทียบท่า ณ ศรีราชา 4 

B6 What's Ale 3 

B7 The BEER Gallery 2 

B8 แลเล บางแสน 2 

B9 Best Bar 3 

B10 Black Fat Burger 2 

B11 Sun moon lake café 2 

B12 Wizard Brewery 5 
 

ผลการศึกษาข้อมูลเชิงคุณภาพจากกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มท่ี 1 กลุ่มผู้ประกอบการร้านคราฟต์
เบียร์ จ านวน 12 คน 

 
ตารางท่ี 1 ค าถามท่ี 1 ท่านมีกลยทุธ์การด าเนินกิจการร้านคราฟตเ์บียร์อยา่งไรบา้งโปรดอธิบาย  
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A1 เน้นไปท่ีการสร้างความรู้ให้กบัลูกคา้ เพราะความตอ้งของลูกคา้ในปัจจุบนั
นั้นชอบในความแตกต่าง ต้องการการรับรู้ใหม่ ๆ จึงต้องเน้นในจุดน้ีเป็น
หลกั 

A2 เราพยายามท าร้านให้เป็น Community คือ Concept ของร้านเป็นจุดท่ีใคร ๆ 
มาร้านก็จะพูดคุยเร่ืองเก่ียวกบัเบียร์ เก่ียวกบัเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์ท่ีเป็นเบียร์
ทางเลือก ก็เลยเกิดกลยุทธ์ของร้านขึ้นมาก็คือการเป็น Community ของการ
พูดคุยเก่ียวกบัเบียร์คราฟต ์
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A3 จะเนน้ความเป็นกนัเองระหว่างเจา้ของร้านกบัลูกคา้ มาทานขา้วแลว้ด่ืมเบียร์
ไม่ไดมี้การ Entertain แบบผบับาร์เนน้การมาพกัผอ่นกินขา้วแลว้ด่ืมเบียร์ 

A4 โดยผมชอบด่ืมคราฟต์เบียร์ตามร้านต่าง  ๆ แล้วพบปัญหาเลยก็คือคราฟต์
เบียร์มีราคาท่ีค่อนขา้งสูง พอผมมาเปิดร้านเองผมจึงน ากลยุทธ์ทางดา้นราคา
มาใชโ้ดยท าราคาใหไ้ดต้ ่าท่ีสุด เพราะว่าผมอยากให้เบียร์ท่ีผมสั่งน าเขา้เขา้มา
ขายจะเน้นเป็นตวัใหม่ ๆ ไม่อยากให้แพงมากคือเราคิดแค่ค่าแช่เบียร์และก็
ก าไรนิดหน่อยซ่ึงจะไม่บวกเขา้ไปเยอะ  ซ่ึงจะต ่ากว่าราคาของร้านอ่ืนมนัจะ
ท าให้คราฟต์เบียร์ท่ี เราจ าหน่ายอยู่ขายออกไปได้เร็วขึ้ น  และก็สามารถ
หมุนเวียนเงินไปสต็อกเบียร์ใหม่ ๆ เขา้มาขายได้เร็วมากขึ้น อนัน้ีเป็นเร่ือง
ของราคา 

A5 กลยทุธ์ของร้านจะอยูท่ี่ใหข้อ้มูลความรู้กบัลูกคา้มากกวา่ โดยท่ีลูกคา้สามารถ
ท่ีจะน าเอาความรู้ตรงน้ีไปสานต่อได้ในอนาคต เม่ือถา้เขามีความรู้แลว้เขา
อยากจะกินอะไรเขาจะเพิ่มตวัอะไรเขา้ไป ส่ิงแรกท่ีเราจะท าก็คือให้ความรู้
สอนเขาให้นบัหน่ึง นบัสอง นบัสาม เพื่อท่ีจะใหลู้กคา้ไดน้ าไปสานต่อกนัเอา
เอง 

A6 เราจะพยายามหาเบียร์ใหม่ ๆ หมุนเวียนมาเร่ือย ๆ ไม่ค่อยซ ้ ากนัทั้งของนอก 
ของไทย มีการดูคะแนนและกระแสของเบียร์ก่อนท่ีจะน ามาขาย 

A7 โดยเรามองเห็นว่าคนยงัชอบด่ืมแต่เบียร์เดิม ๆ ไม่มีความแปลกใหม่เราจึงใช้
กลยุทธ์ความแตกต่างหาเบียร์ท่ีมีความหลากหลาย โดยตวัลูกคา้มองเขา้มาก็
จะเห็นถึงความแปลกใหม่ของเบียร์ 

A8 การท่ีเราท าร้านออกมาพี่อยากให้ Concept ร้านออกมาแบบนัง่ด่ืมเบียร์กนัเอง
ชิลล ์ๆ  พูดคุยกนัเองระหว่างตวัพี่กบัลูกคา้และก็ลูกคา้กับลูกคา้ดว้ยพี่อยาก
ให้มันเป็น Community ของผูรั้กในคราฟต์เบียร์ มีการให้ความรู้ต่าง ๆ ใน
คราฟตเ์บียร์แต่ละตวัท่ีทางร้านน ามาขาย ทั้งลูกคา้หน้าเก่าและหนา้ใหม่ เพื่อ
เปิดประสบการณ์ในการด่ืมเบียร์ใหค้นอ่ืน ๆ ไดรู้้มากขึ้น 

A9 ท่ีจะเห็นเลยในดา้นราคาโดยทางเรานั้นจะท าราคาให้ไดต้ ่าท่ีสุด เพราะว่าเม่ือ
ราคาต ่าแลว้คนสามารถซ้ือไดง้่ายขึ้นท าให้เราสามารถหมุนเวียนเบียร์ใหม่ ๆ 
ไดเ้ร็วขึ้นท าให้ลูกคา้ได้กินเบียร์ใหม่ ๆ มากขึ้น รวมไปถึงการสร้างความรู้



 35 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

ใหก้บัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการเพื่อสร้างการเรียนรู้และฐานลูกคา้กลุ่มใหม่มากขึ้น 

A10 ร้านผมเป็นร้านเล็ก ๆ การท่ีจะสามารถสู้กบัร้านอ่ืน ๆ ไดน้ั้นราคาเป็นส่วน
ส าคญัในการด าเนินธุรกิจซ่ึงผมไม่ไดบ้วกราคามากเกินไปจากราคาส่งของ
เบียร์ ท่ีผมสามารถขายไดร้าคาถูกนั้น เพราะสินคา้หลกัของร้านผมเป็นพวก 
Burger Steak และ Pasta ซ่ึงสินคา้หลกัเหล่าน้ีสามารถท าให้ผมด าเนินธุรกิจ
ไดเ้ป็นอย่างดีอยู่แลว้ การท่ีขายเบียร์นั้นเป็นส่วนเสริมของร้านเท่านั้นมาจาก
ความชอบของผมเองลว้น ๆ รวมไปถึงการสร้างความรู้ให้กับลูกคา้ท่ีมาใน
ร้านทั้งความรู้ของอาหารและเบียร์ เพราะกระแสในปัจจุบันนั้นผูค้นสวน
ใหญ่ชอบสินคา้ท่ีเป็น Craft หรือสินคา้ท่ีมาจากทกัษะของผูผ้ลิตโดยตรง 

A11 ทางร้านของผมจะเป็นแนวคาเฟ่มีทั้งอาหารและเคร่ืองด่ืม โดยทางร้านจะเนน้
กาแฟเป็นหลักเป็นกาแฟ  Specialty ท าไมถึงต้องเป็นกาแฟ Specialty 
เพราะวา่รสชาติท่ีแตกต่างคุณภาพท่ีดีและมีเอกลกัษณ์ของมนั ซ่ึงคราฟตเ์บียร์
ก็เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีไม่ต่างจากกาแฟ Specialty มากนักเพราะมันมีเอกลักษณ์ 
และรสชาติของมัน  ฉะนั้ นแล้วท่ีผมท าร้านน้ีขึ้ นมาเพราะผมอยากท่ีจะ
แตกต่างจากร้านคาเฟ่ทั่ว ๆ ไปเราจึงต้องน าเสนอสินค้าท่ีแตกต่าง และมี
เอกลกัษณ์ของตวัสินคา้เอง และเราเองก็จะสอนลูกคา้ให้ความรู้ลูกคา้ทั้งดา้น
แหล่งท่ีมาของวตัถุดิบ วตัถุดิบเป็นอย่างไร จนถึงกระบวนการผลิตและแปร
รูปทั้งกาแฟและก็เบียร์ เป็นการให้ความรู้ตั้งแต่ต้นทางจนมาถึงปลายทาง
อยา่งผูบ้ริโภค เราคิดว่าลูกคา้ควรท่ีจะรู้เพราะมนัเป็นการใหคุ้ณค่ากบัสินคา้ท่ี
เราจะน าเสนอให้กับลูกค้า ซ่ึงส่วนเหล่าน้ีทั้ งความแตกต่างของผลิตภัณฑ ์
และการสอนการให้ความรู้กับลูกคา้นั้นเป็นปัจจยัหลกัในการด าเนินธุรกิจ
ของเรา 

A12 โดยท่ีร้านเป็นโรงตม้เบียร์กลยุทธ์ท่ีส าคญัจะเป็นการท าให้เบียร์มีคุณภาพท่ีดี 
พยายามท่ีจะรักษามาตราฐานคุณภาพของเบียร์  เพื่อท่ีจะสามารถสู้กับ
มาตราฐานสากลไดอ้ยา่งเช่น เบียร์น าเขา้ 
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ตารางท่ี 2 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยท าการ Content Analysis ตามค าถามท่ี 1 ท่านมีกลยทุธ์การด าเนิน
กิจการร้านคราฟตเ์บียร์อยา่งไรบา้งโปรดอธิบาย 

 

หวัขอ้ จ านวน ร้อยละ หวัขอ้ยอ่ย จ านวน ร้อยละ 
กลยทุธ์ดา้นราคา 3 17.65 การตั้งราคาท่ีต ่ากวา่ตลาด 3 17.65 
กลยทุธ์ความ
แตกต่าง 

14 82.35 การสร้างความรู้ใหก้บัลูกคา้ 6 35.29 

การสร้างกลุ่มคราฟตเ์บียร์ 4 23.53 

ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ 3 17.65 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 1 5.88 
 
จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟตเ์บียร์ทั้ง 12 

คน ในค าถามท่ี 1 สามารถวิเคราะห์องคป์ระกอบหลกัได ้2 องคป์ระกอบ 

 องค์ประกอบท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวถึงเป็นจ านวนมากท่ีสุดคือ กลยุทธ์ความแตกต่าง คิด
เป็นร้อยละ 82.35 โดยมีรายละเอียดองคป์ระกอบย่อยเร่ืองท่ีน ากลยุทธ์มาใช้มากท่ีสุดคือ การสร้าง
ความรู้ให้กับลูกคา้ คิดเป็นร้อยละ 35.29 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “เน้นไปท่ีการสร้างความรู้
ใหก้บัลูกคา้ เพราะความตอ้งของลูกคา้ในปัจจุบนันั้นชอบในความแตกต่าง ตอ้งการการรับรู้ใหม่ ๆ”  
 ล าดบัต่อมาคือ กลยุทธ์ดา้นราคา คิดเป็นร้อยละ 17.65 โดยมีรายละเอียดองค์ประกอบคือ 
การตั้งราคาท่ีต ่ากว่าตลาด คิดเป็นร้อยละ 17.65 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “น ากลยุทธ์ทางดา้น
ราคามาใชโ้ดยท าราคาใหไ้ดต้ ่าท่ีสุด เพราะวา่ผมอยากใหเ้บียร์ท่ีผมสั่งน าเขา้เขา้มาขายจะเนน้เป็นตวั
ใหม่ ๆ ไม่อยากให้แพงมากคือเราคิดแค่ค่าแช่เบียร์และก็ก าไรนิดหน่อยซ่ึงจะไม่บวกเขา้ไปเยอะ   
ซ่ึงจะต ่ากวา่ราคาของร้านอ่ืน” 

 ดังนั้ นการวิเคราะห์ข้อมูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟต์เบียร์ทั้ ง  
12 คน พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ได้น าเคร่ืองมือกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่ งขัน  (Competitive Strategy) โด ยผู ้ป ระกอบก ารใช้ กลยุท ธ์ ก ารส ร้างความแตกต่ าง 
(Differentiation) คือเป็นการสร้างความรู้ความเขา้ใจใหก้บัผูบ้ริโภค 
 
  



 37 

ตารางท่ี 3 ค าถามท่ี 2 การตลาดและการบริการท่ีส าคญัมีอะไรบา้ง 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A1 ในการท าร้านนั้นอยากสร้างความรู้ความเขา้ใจให้กบัคนด่ืม วา่เบียร์ท่ีเราด่ืมมี
ก่ีประเภทมีก่ีชนิด มีอะไรบา้ง ต่อใหไ้ปกินท่ีอ่ืนเขาก็ท่ีจะสามารถเลือกเบียร์ท่ี
เขาชอบกินหรือเขา้ใจในรสชาติของเบียร์ท่ีเขาเลือกกินอยูค่ืออะไร รวมไปถึง
เบียร์ท่ีมีความหลากหลายสไตล์ หลายประเภทให้เป็นทางเลือกของลูกคา้ได้
ทุกคนท่ีมาด่ืมในร้าน ส่วนในการบริการท่ีส าคญันั้นคือการบริการแบบสร้าง
ความเป็นกันเอง บริการโดยมีการสอบถามถึงความเข้าใจในตัวเบียร์ของ
ลูกคา้ และแนะน าเบียร์ให้ลูกคา้ในแนวทางท่ีลูกคา้จะชอบ โดยอาจจะมีให้
ชิมเบียร์สด เพื่อท่ีจะลดความกงัวลในส่ิงท่ีเขาไม่รู้ 

A2 เน่ืองจากท่ีร้านคราฟต์เบียร์ กลุ่มของลูกค้าเป็นคนท่ีชอบด่ืมคราฟต์ ชอบ
ความหลากหลายของเบียร์ความแปลกใหม่ของเบียร์อยู่ตลอด  ก็จะมีอยู่กลุ่ม
หน่ึงท่ีกินเบียร์เดิม ๆ ก็มีกบัอีกกลุ่มหน่ึงท่ีชอบกินเบียร์ใหม่ ๆ เพราะฉะนั้น
เราจึงตอ้งใช้กลยุทธ์เร่ืองสินคา้ท่ีมีความหลากหลาย มีสินคา้ใหม่ ๆ  เขา้มา
เปล่ียนตลอด ลูกคา้เองท่ีเป็นลูกคา้ประจ าเราเวลาเขา้มาร้านก็จะไม่เบ่ือ  เม่ือมี
เบียร์ใหม่ ๆ เข้ามาก็จะได้หยิบได้ลองสินค้าใหม่ ๆ  แล้วจึงเกิดการพูดคุย
ระหวา่งลูกคา้ แลว้ก็จะยอ้นกลบัไปท่ี Community ท่ีเราตอ้งมนัขึ้นมา ส่วนใน
ดา้นการบริการนั้นจะมีเบียร์เทนเดอร์ท่ีค่อยแนะน าเก่ียวกบัเบียร์ เพื่อเป็นการ
ใหค้วามรู้เร่ืองเบียร์ รสชาติใหม่ ๆ ใหก้บัลูกคา้ 
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A3 โดยท่ีทางร้านมีแบนด์เบียร์เป็นของตวัเอง เพราะฉะนั้นเวลาท่ีเราน าเสนอ
หรือแนะน าลูกคา้ เราก็จะเขา้ใจในตวัสินคา้นั้นมากกว่าท่ีอ่ืน ต่อมาเร่ืองราคา
แน่นอนว่าเราเป็นผูผ้ลิตเบียร์เองจึงสามารถท่ีจะขายได้ราคาถูกกว่าตลาด 
เพราะเราตอ้งการให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงเราได้ง่ายขึ้น โดยการก าหนดราคาเป็น
การบวกจากตน้ทุนของเบียร์นิดหน่อยไม่บวกก าไรมากจนเกินไป  เพราะว่า
เราตอ้งการให้ทุกคนเขา้ถึงเราได้ ในดา้นท าเลท่ีตั้งนั้นลูกคา้สามารถมาซ้ือได้
กับทางร้านเลย ส่วนโปรโมชั่นนั้ นทางเราไม่ได้ท าการลดแลกแจกแถม 
เพราะว่าเราตอ้งการรักษาคุณค่าของตวัผลิตภณัฑ์ เวน้แต่มีกิจกรรมเวลาไป
ออกบูธ อันน้ีเราก็จะมีของแจกให้อย่างเช่น แก้ว เส้ือ หมวก หรือเบียร์เอง 
ส่วนใหญ่การท ากิจกรรมเหล่าน้ีคือการออกไปพบกับลูกคา้มากกว่า แต่ถา้
เป็นท่ีร้านเราเองถา้ลูกคา้ซ้ือเยอะแบบยกลงัเราก็จะมีของแถมอยา่งหมวกหรือ
แก้วแถมให้ ในด้านบริการเราจะเข้าไปแนะน าเบียร์กับลูกคา้เองเลย  พอมี
ลูกคา้มาเลือกเบียร์เราก็จะค่อยสังเกตและแนะน าใหก้บัลูกคา้เองโดยตรงเลย 

A4 โดยเร่ิมตน้จากการบริการลูกคา้ให้ดี และจะเน้นการส่ือสารทางตรงและวิธี
ปากต่อปาก พอตรงน้ีมนัดีลูกคา้รู้จกัเรา เราจึงท าการโฆษณาเป็นวงกวา้ง ตรง
นั้นมนัจะท าให้ยอดขายของเราดีขึ้นเพราะว่าคุณภาพหรือราคาของเรามนัไม่
ดี ลูกคา้คงจะลองหาท่ีใหม่ ถา้ร้านเราไม่แตกต่างจากท่ีอ่ืนเขาก็ไม่จ าเป็นมาใช้
บริการเรา ฉะนั้นมนัคือเร่ือง คุณภาพ บริการ ราคา ส่ิงน้ีเป็นส่ิงส าคญัท่ีสุด 
โดยร้านเราจะมีเบียร์หมุนเวียนหลากหลาย โดยเราจะมีวิธีการเลือกเบียร์จาก
คะแนนท่ีต่างประเทศไดใ้หไ้วน้ ามาเป็นตวัคดัเลือกเบียร์แต่ละตวั อีกทั้งความ
สดของเบียร์และช่ือเสียงของโรงตม้เบียร์วา่มีช่ือเสียงมากแค่ไหน ราคาลูกคา้
สามารถจบัตอ้งไดไ้หม ราคาแพงไม่มีปัญหาถา้เบียร์ตวันั้นดีจริง เพราะฐาน
ลูกค้าของเราสามารถซ้ือได้ ซ่ึงน้ีคือจุดเด่นของทางร้านเพราะสามารถ
หมุนเวียนเบียร์ใหม่ ๆ เขา้มาไดต้ลอดโดยไม่คา้งสต็อก เพราะเราเลือกคราฟต์
เบียร์ได้ด่ืมเองด้วย ลูกค้าเขาจะรู้ว่าของท่ีเราเลือกมานั้นเป็นของดี ถ้าหาก
ลูกค้าท่ีไม่เคยด่ืมคราฟต์เบียร์มาเลยเราก็จะแนะน าลูกค้าขอ้มูลทั่วไปของ
คราฟตเ์บียร์ก่อน จะแนะน าเบียร์ท่ีด่ืมง่ายก่อน 
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A5 ก็คือลูกน้องในร้านตอ้งไปศึกษาเร่ืองเบียร์มาก่อนประมาณหน่ึงแลว้เพื่อท่ีจะ
สามารถไปแนะน าเบียร์ให้กบัลูกคา้ได้ และลูกคา้เองก็จะไปปากต่อปากกนั
กบัเพื่อนพี่จะอิงเร่ืองการบอกปากต่อปากมากกกว่าการโฆษณาดา้นอ่ืนพี่จะ
ไม่ลงทุนเท่าไหร่ นอกจากทางร้านจะมี Event ก็จะใชส่ื้อโซเชียลมิเดียในการ
โฆษณา 

A6 โดยหลกั ๆ เราจะเน้นไปทางดา้นเบียร์ท่ีสลบัหมุนเวียนมาใหม่ ๆ เร่ือย ๆ  มี
ความหลากหลายของเบียร์ และก็มีบรรยากาศของร้านท่ีเป็นจุดเด่น ดนตรีสด
ท่ีเรามีหมุนเวียนมาทั้งอาทิตย ์ในการบริการนั้นเราก็จะเดินสอบถามลูกคา้แต่
ละโต๊ะวา่เบียร์เป็นอยา่งไรบา้ง มีความเนน้การบริการแบบเป็นกนัเอง 

A7 เนน้การบริการท่ีมีความเป็นกนัเอง ส่วนมากท่ีร้านจะเป็นลูกคา้ประจ ามาบ่อย
พอพูดคุยกนั บางคนท่ีมาคนเดียวเราก็ไปนั่งคุยเป็นเพื่อนกบัเขาจนสนิทกัน
เป็นเพื่อนกนัไปเลย และเราก็มีการเอาเบียร์เขา้มาขายอย่างหลากหลายและ
หมุนเวียนตลอดเลยนะเพราะเราสนุกกบัเบียร์มากเลย 

A8 อย่างแรกเลยนะเราจะดึงดูดลูกค้าจากเบียร์ท่ีเรามีอยู่โดยเบียร์ตัวนั้ นเป็น
คราฟตไ์ทยท่ีผูผ้ลิตอยู่ท่ีบางแสน เม่ือคุณมาชลบุรีหรือมาบางแสนคนท่ีรู้จกั
คราฟตเ์บียร์จะตอ้งอยากมาลองด่ืมเบียร์ทอ้งถ่ินของแต่ละทอ้งท่ีนั้น ๆ อีกทั้ง
การท่ีเราหมุนเวียนเบียร์ใหม่ ๆ มาขายก็จะเป็นการเพิ่มความสดให้กบัเบียร์ 
เม่ือลูกคา้มาร้านก็จะไดไ้ม่เจอแต่เบียร์เดิม ๆ ท าใหลู้กคา้มีความสนุกท่ีไดล้อง
เบียร์ใหม่ ๆ แปลก ๆ อย่างท่ีสองก็คือท าเล  ท าเลของพี่เป็นร้านท่ีติดทะเล
บรรยากาศดีเหมาะกบัการนั่งบรรยากาศสบาย ๆ  ขอ้น้ีก็เป็นการดึงดูดลูกคา้
ได้ดีทีเดียว และขอ้สุดท้ายท่ีส าคัญคือการให้ความรู้เร่ืองเบียร์ขอ้มูลต่าง  ๆ 
ให้กบัลูกคา้ทัง่หนา้เก่าและหนา้ใหม่เพื่อท่ีจะไดรู้้ความเป็นมาของเบียร์ในแต่
ละตวัวา่มีท่ีมาเป็นยงัไง รสชาติยงัไงสไตลไ์หน ส่วนในดา้นการบริการก็เป็น
กนัเองเลยครับ บางท่ีพี่ก็เสิร์ฟเองนั่งกินกับลูกคา้บา้ง การท่ีเราเขาถึงลูกคา้
แบบน้ีส าหรับพี่คือการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้กบัพี่ เวลามีเร่ืองอะไร
ลูกคา้ก็สามารถคุยกบัเราไดต้รง ๆ 
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A9 อย่างท่ีบอกว่าเม่ือเบียร์เราราคาถูกสามารถขายออกได้ไวท าให้เราสามารถ
หมุนเวียนเบียร์ใหม่  ๆ มาได้ไวและมีความหลากหลายเพื่อท่ีลูกค้ามาใช้
บริการก็จะไดไ้ม่เบ่ือเวลาเจอเบียร์เดิม ๆ อีกทั้งการบริการก็จะเนน้ความเป็น
กนัเองระหว่างเรากับลูกคา้คอยแนะน าเก่ียวกับเบียร์  เพื่อเป็นการให้ความรู้
และขอ้มูลของเบียร์ รสชาติต่าง ๆ ใหก้บัลูกคา้ 

A10 จากท่ีผมมีความชอบเร่ืองเบียร์ชอบด่ืมอยู่เป็นประจ าอยู่แลว้ท าให้ผมอยาก
ลองด่ืมเบียร์ใหม่ ๆ ตลอดว่ามันเป็นอย่างไร รสชาติเป็นอย่างไร ผมจึงคัด
เบียร์ดี ๆ มีความหลากหลายสไตลเ์ขา้มาขายในร้านเพื่อท่ีผมจะไดด่ื้มเบียร์ท่ีดี
และลูกค้าของผมก็จะได้ด่ืมเบียร์ท่ี ดีเช่นกัน  การสรรหาเบียร์ท่ี มีความ
หลากหลายมาขายนั้นผมวา่เป็นการตลาดท่ีส าคญัอย่างหน่ึงเพราะว่าลูกคา้จะ
ไดไ้ม่เบ่ือเบียร์ท่ีจ าเจเดิม ๆ ไดล้องหารสชาติท่ีแปลกใหม่เบียร์ท่ีสดมากขึ้น 
ในส่วนของการบริการเราเน้นความเป็นกนัเองพูดคุยกบัลูกคา้ทุกคนท่ีมาใช้
บริการมีการแนะน าสินคา้อาหารและเบียร์ ท่ีสามารถกินและด่ืมดว้ยกนัท่ีเม่ือ
กินพร้อมกนัจะใชชู้รสชาติของอาหารและเบียร์ไดเ้ป็นอยา่งดี 

A11 ในความหลากหลายของผลิตภณัฑท์ั้งเมลด็กาแฟการแปรรูปเป็นเคร่ืองด่ืม ทั้ง
สไตลข์องเบียร์ท่ีใช ้Hops Yeast และ Malt มาเป็นวตัถุดิบหลกัท่ีใชใ้นการท า
ในกระบวนการผลิต ซ่ึงแต่ละสัดส่วนในวตัถุดิบนั้นหรือมีวตัถุดิบอ่ืน ๆ ใส่
เพิ่มเขา้ไปก็จะสามารถผลิตเบียร์ออกมาเป็นสไตล์หรือประเภทเบียร์แต่ละ
ประเภท ฉะนั้นทางเราจึงมีสินคา้ท่ีมีความหลากหลายทั้งของกาแฟและของ
คราฟต์เบียร์ มาให้เป็นทางเลือกของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ในเร่ืองการบริการ
นั้นเราจะเนน้การสร้างความรู้ความเขา้ใจในแต่ละ Product ใหแ้ก่ลูกคา้ มีการ
แนะน าถึงเร่ืองรสชาติ โดยบาริสตา้เองจะเป็นคนท่ีท าให้คุณไดเ้ปิดโลกใน
การด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีความพิเศษ 

A12 ถา้พูดถึงทางร้านในดา้นสินคา้เราก็จะอาหารของเราอร่อย ทั้งพิซซ่า ขาหมู 
เรายงัมีดนตรีสดท่ีมีทั้งแนว Rock Pop หรือ Blue ซ่ึงแต่ละวงท่ีมาเล่นไดดี้ทุก
วงมีความหลากหลายของแนวดนตรี หรือถา้หากจะผูถึ้งโรงตม้เราก็จะมีการ
ให้ความรู้อย่างเช่น IPA มีกระบวนการผลิตอย่างไร ท าไมถึงเรียก IPA หรือ
วตัถุดิบทัว่ไปท าไมถึงใช้ น ้ า Malt Hops Yeast มีคุณสมบติัท่ีมนัแตกต่างกนั
อยา่งไร ซ่ึงเป็นเชิงวิชาการใหค้วามรู้กบัผูท่ี้ด่ืมคราฟตห์รือไม่ด่ืมก็ตาม 
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ตารางท่ี 4 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการท า Content Analysis ตามค าถามท่ี 2 การตลาดและการบริการท่ี
ส าคญัมีอะไรบา้ง 

 

หวัขอ้ จ านวน ร้อยละ หวัขอ้ยอ่ย จ านวน ร้อยละ 
กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์
  

24 
  

52.17 
  

คุณค่าของผลิตภณัฑ ์ 2 4.35 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 2 4.35 

ความหลากหลาย 
ของผลิตภณัฑ ์

9 19.57 

ตราสินคา้ 1 2.17 

การใหค้  าแนะน า 
ความรู้ 

10 21.74 

กลยทุธ์ดา้นราคา 3 6.52 การตั้งราคาท่ีต ่ากวา่ 
ตลาด 

3 6.52 

กลยทุธ์ดา้นการ
จดัจ าหน่าย  

4 
  

8.70 
  

สะดวกต่อการเดิน 
ทางมารับบริการ 

1 2.17 

สภาพแวดลอ้มและ 
ส่ิงอ านวยความ 
สะดวก 

3 6.52 

กลยทุธ์ดา้น
ส่งเสริม
การตลาด 

15 32.61 การโฆษณา 1 2.17 

การประชาสัมพนัธ์ 1 2.17 

การใชพ้นกังานขาย 11 23.91 

การส่งเสริมการขาย 2 4.35 

 
จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการทั้ง 12 คน ในค าถามท่ี 

2 สามารถวิเคราะห์องคป์ระกอบหลกัได ้4 องคป์ระกอบ 

องค์ประกอบผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวถึงเป็นจ านวนมากท่ีสุดคือ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ คิด
เป็นร้อยละ 52.17 โดยมีรายละเอียดองค์ประกอบย่อยคือ การให้ค  าแนะน าความรู้ คิดเป็นร้อยละ 
21.74 โดยมีตวัอยา่งความคิดเห็น “ในการท าร้านนั้นอยากสร้างความรู้ความเขา้ใจใหก้บัคนด่ืม”  
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ล าดับต่อมาคือ กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด คิดเป็นร้อยละ 32.61โดยมีรายละเอียด
องค์ประกอบย่อยคือ การใช้พนักงานขาย คิดเป็นร้อยละ 23.91 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “เบียร์
เทนเดอร์ท่ีค่อยแนะน าเก่ียวกบัเบียร์ เพื่อเป็นการให้ความรู้เร่ืองเบียร์ รสชาติใหม่ ๆ ให้กบัลูกคา้” 
และ “บริการก็จะเนน้ความเป็นกนัเองระหว่างเรากบัลูกคา้คอยแนะน าเก่ียวกบัเบียร์  เพื่อเป็นการให้
ความรู้และขอ้มูลของเบียร์ รสชาติต่าง ๆ ใหก้บัลูกคา้” 

ล าดับต่อมาคือ กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย  คิดเป็นร้อยละ 8.70 โดยมีรายละเอียด
องค์ประกอบย่อยคือ สภาพแวดลอ้มและส่ิงอ านวยความสะดวก คิดเป็นร้อยละ6.52 โดยมีความ
คิดเห็น “ท าเล ท าเลของพี่เป็นร้านท่ีติดทะเลบรรยากาศดีเหมาะกบัการนัง่บรรยากาศสบาย ๆ  ขอ้น้ี
ก็เป็นการดึงดูดลูกคา้ไดดี้ทีเดียว” 

ล าดบัสุดทา้ยคือ กลยุทธ์ด้านราคา คิดเป็นร้อยละ 6.52 โดยมีรายละเอียดองค์ประกอบ
ย่อยคือ การตั้งราคาท่ีต ่ากว่าตลาด คิดเป็นร้อยละ 6.52 โดยมีความคิดเห็น “อย่างท่ีบอกว่าเม่ือเบียร์
เราราคาถูกสามารถขายออกได้ไวท าให้เราสามารถหมุนเวียนเบียร์ใหม่  ๆ มาได้ไวและมีความ
หลากหลาย” 

 ดงันั้นการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟตเ์บียร์ทั้ง 12 
คน พบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไดน้ าเคร่ืองมือกลยทุธ์การตลาดดา้นกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑม์าใช้
ในการด าเนินกิจการ โดยกลยทุธ์ดา้นน้ีเป็นรูปแบบของการใหบ้ริการของกิจการแก่ผูบ้ริโภค เป็น
การใหค้  าแนะน าและความรู้ของผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภค 
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ตารางท่ี 5 ค าถามท่ี 3 ท่านมีวิธีการดูแลลูกคา้อยา่งไรบา้งใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้าบ่อย ๆ 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A1 เน้นการสร้าง  Community ภายในร้าน ถ้าลูกค้ามาส่วนใหญ่ทางร้านจะ
แนะน าให้ลูกคา้ไดรู้้จกักนั ถา้คราวหนา้มาก็จะเป็นการนดัมาเจอกนัท่ีร้านได้
อีก เป็นการ Make Friend คือเราสามารถมาเจอเพื่อนใหม่ท่ีน้ีไดเ้สมอ 

A2 การบริการนั้นจะมีเบียร์เทนเดอร์ท่ีค่อยแนะน าเก่ียวกบัเบียร์ โดยลูกคา้หน้า
ใหม่ ๆ ท่ีเข้ามาเขาอยากจะได้ค  าแนะน า  ถ้าเบียร์เทนเดอร์เราเก่งสามารถ
แนะน าสินคา้ไดแ้ม่นย  าและก็ให้ขอ้มูลในส่ิงท่ีเขาตอ้งการ การบริการพวกน้ีก็
จะท าให้เขารู้สึกว่าการมาบาร์ของเรานั้นสนุก และก็เป็นการเขา้มาไดพู้ดคุย
กบัเพื่อนไดพู้ดคุยกบัเบียร์เทนเดอร์ ไดม้าพูดคุยกบัเจา้ของอยา่งเรา เรามองว่า
การบริการแบบน้ีเป็นการบริการท่ีลูกคา้ชอบ ดงันั้นการบริการแบบน้ีจึงท า
ใหลู้กคา้อยากกลบัมาใชบ้ริการซ ้า 

A3 หลัก  ๆ  เลยท่ีจะเห็นท่ีลูกค้ากับมาซ ้ าเลยก็คือความเป็นกันเองของเราท่ี
สามารถสัมผสัไดเ้ลย เวลาลูกคา้มาถา้เขาถามหาผลิตภณัฑ์คราฟต์เบียร์หรือ
อะไรก็แลว้แต่ และเราสามารถพูดคุยหรือแนะน าหรือบอกต่อ ไม่ว่าพอจบ
จากร้านเราแลว้คุณอยากลองคราฟต์เบียร์อ่ืนร้าน ๆ เพิ่มเติมไหมหรือร้าน
เบียร์สดเราก็สามารถแนะน าให้เขาได้ ส่ิงเหล่าน้ีมันท าให้ลูกค้าวนเวียน
กลบัมาหาเราอยู่แลว้ โดยเราไม่ไดติ้ดนะท่ีมาซ้ือท่ีเราแลว้จะไม่แนะน าร้าน
อ่ืนต่อ ส่วนใหญ่เราจะแนะน านะทางต้องการด่ืมคราฟต์เบียร์  ในบางแสน
หรือในชลบุรีมีท่ีไหนบา้ง พอเราแนะน าไปสุดทา้ยเขาก็จะนึกถึงเราเป็นร้าน
แรกเสมอ เพราะวา่อยากจะลองเบียร์ใหม่หรือหาความรู้เบียร์ใหม่เพิ่มเติม 

A4 ใช้วิธีการแนะน าสินคา้ให้กับลูกคา้โดยตรง และเรายงัมีการติดต่อกับลูกคา้
โดยตรงดว้ย และส่วนใหญ่ลูกคา้ท่ีด่ืมคราฟตเ์บียร์เขาก็อยากด่ืมเบียร์ท่ีดีมาก
ขึ้น ซ่ึงเราจะตอบโจทยล์ูกคา้ทางน้ีโดยจะมีวิธีการดูแลลูกคา้โดยเราจะคัด
เบียร์ท่ีตอบโจทยล์ูกคา้มากท่ีสุด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A5 หน่ึงเลยคือร้านมีจุดแข็งด้านท าเล สองจะมีจุดแข็งในเร่ืองดนตรีท่ีดนตรีใน
แต่ละวนัจะไม่เหมือนกนั สามเลยก็คือเบียร์ แต่สมยัก่อนพี่จะเอาเบียร์มาน า
แต่ปัจจุบนัการตลาดของพี่จะเปล่ียนไปเร่ือย ๆ  เพราะว่าพี่จะดูว่าเทรนอะไร
มาแรง แต่โดยหลกัแลว้จะมีองคป์ระกอบอยูส่ามส่ิง คือ ท าเล ดนตรี เบียร์ 

A6 ความเป็นกันเอง พูดคุยในเร่ืองท่ีชอบเหมือนกนัท าให้สุดทา้ยเป็นเพื่อนกัน 
เม่ือเราสนิทกนัแลว้ลูกคา้เขาก็อยากท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการอีก 

A7 พอลูกค้ามาเราก็จะจ าว่าลูกค้าชอบกินเบียร์แบบไหน  ประเภทไหน พอ
เบ้ืองตน้ท่ีเขาเขา้มาแลว้เป็นลูกคา้ใหม่เราก็จะแนะน าเขาก่อน พอแนะน าแลว้
เราก็จะสังเกตวา่คนน้ีชอบแบบน้ี คร้ังหนา้ถา้เขามาอีกเราก็จะแนะน าแบบใน
ส่ิงท่ีเขาชอบอีก 

A8 อย่างท่ีพี่บอกว่าพี่อยากให้ร้านพี่ เป็น  Community ของคนรักคราฟต์เบียร์ 
เวลาลูกค้ามาทั้งลูกคา้ประจ าหรือว่าลูกคา้หน้าใหม่มานอกจากความรู้และ
ขอ้มูลของเบียร์แลว้ อีกจุดหน่ึงเลยก็คือการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้
กบัลูกคา้ดว้ยกนัเอง แนะน าให้เขาไดรู้้จกักนัเม่ือเขาอยากกินเบียร์คราฟตเ์ขาก็
จะนึกถึงกนัก็จะชวนกนัมานัง่ด่ืมเอง 

A9 เม่ือเราสามารถท่ีจะแนะน าเบียร์ใหข้อ้มูลความรู้กบัลูกคา้ไดอ้ย่างชดัเจน และ
การบริการดว้ยความเป็นกนัเองของเรา และก็เรายงัแนะน าให้ลูกคา้กบัลูกคา้
รู้จกักนัเองดว้ย มนัจะท าให้ลูกคา้รู้สึกว่าการมาร้านเรานั้นสนุก และสามารถ
พูดคุยกบัเราและเพื่อนท่ีร้านในเร่ืองเบียร์มนัท าใหเ้รากบัลูกคา้ใกลชิ้ดกนัมาก
ขึ้น ท าให้เกิด Safe Zone ในการด่ืมเบียร์ขึ้นมาเป็นกลุ่มคนท่ีรักคราฟต์เบียร์
มารวมตัวกันท่ีร้าน  ฉะนั้นเราคิดว่าการให้บริการแบบน้ีท าให้ลูกค้าอยาก
กลบัมาเพื่อเพิ่มประสบการณ์ในการพูดคุยเร่ืองเบียร์อีกคร้ัง 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A10 โดยท่ีผมมีความเป็นกนัเองซ่ึงผมจะพูดคุยให้ความรู้และแนะน าลูกคา้ในเร่ือง
ของอาหารและเบียร์ได้เป็นอย่างดี  อีกทั้ งวตัถุดิบท่ีเรามาท าอาหารก็เป็น
วตัถุดิบท่ีดี เน้ือท่ีดี รวมไปถึงเบียร์ท่ีผมคดัสรรเขา้มาขายอีกดว้ย  มนัท าให้
ลูกคา้ไดรู้้สึกถึงความตั้งใจของผมท่ีจะเสิร์ฟของดี ๆ ให้ไดกิ้น ท าให้ลูกคา้มี
ความประทบัใจอบอุ่นใจเม่ือไดม้าร้าน ไดป้ระสบการณ์ในการกินอาหารท่ีดี
ขึ้น ผมจะคอยสังเกตลูกคา้ตลอดว่าลูกคา้ชอบอะไรไม่ชอบอะไรใน Product 
นั้น ๆ และผมจะรีบน ามาปรับปรุงกบัในร้านในทนัที ส่ิงเหล่าน้ีผมคิดว่าท า
ใหลู้กคา้อยากกลบัมาใชบ้ริการบ่อย ๆ ครับ 

A11 ดว้ยการท่ีเราพบปะเจอลูกคา้เอง มีการพูดคุยส่ือสารกบัลูกคา้โดยตรงมีการ
ให้ค  าแนะน ากบัลูกคา้รวมถึงการแลกเปล่ียนขอ้มูลกับลูกคา้ด้วย  เราว่าเป็น
อย่างหน่ึงท่ีลูกคา้อยากกลบัมาเจอเราท่ีร้าน  สองเลยก็คือบรรยากาศภายใน
ร้านท่ีเราสร้างมาเป็นแนวป่า ๆ มีน ้ าตกให้ความร่มร่ืนเม่ือลูกคา้ลูกสึกเหน่ือย
อยากพกัผ่อนอยู่กบัธรรมชาติลูกคา้ก็จะกลบัมาใชบ้ริการท่ีร้าน และสุดทา้ยก็
จะเป็นคุณภาพและรสชาติของเคร่ืองด่ืมทั้งกาแฟ เบียร์ และอาหารท่ีเราได้
น าเสนอใหก้บัลูกคา้ดว้ย 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A12 ส่วนใหญ่ของพี่มนัเป็นโรงเบียร์มนัก็ยอ้นกลบัไปค าถามแรกคือคุณภาพของ
สินค้า ซ่ึงสินค้าเราสามารถสู้กับสินค้าน าเข้าได้สินค้าจากต่างประเทศได้ 
เพราะว่าความรู้ความสามารถของผูต้้มไทยสามารถท่ีจะสู้ได้  แล้วโดยท่ี
ประเทศไทยเราเป็นเมืองร้อนพอบา้นเราเป็นเมืองร้อนก็จะโชคดีในเร่ือง Malt 
หรือบา้นเราเรียกว่าขา้ว ขา้วท่ีบา้นเรามีความกลากหลายของพนัธุ์ทั้งขา้วทาง
ภาคเหนือ ขา้วทางภาคอีสาน ขา้วเหนียว ขา้วภาคกลาง ทางใตก้็ยงัมีขา้วด า 
ซ่ึงมนัมีความหลากหลายของขา้วค่อนขา้งเยอะ ซ่ึงเราผูต้ม้เองสามารถสร้าง
ผลผลิตสร้างความหลากหลายในเน้ือของเบียร์ได ้ส่วน Hops และ Yeast เน้ีย
คุณน าเขา้มาจากต่างประเทศ แต่ส่วนหน่ึงท่ีบา้นเรามีเรามีผลไมไ้ม่ว่าจะเป็น 
มะม่วง สับประรด แอปเปิล สตรอวเ์บอร่ี หรือพวกท่ีเป็นสมุนไพร ซ่ึงเราก็
สามารถท าเบียร์ในสไตล์ Herb หรือเบียร์สไตล์เยอรมัน พวกเม็ดผักชี 
พริกไทยด า ลกัษณะน้ีซ่ึงเป็นพืชทอ้งถ่ินในแต่ละจงัหวดั แต่ละภาคสามารถ
น ามาสร้างสรรค หรือเพิ่มผลผลิตเพิ่มความหลากหลาย เพิ่มคุณค่าให้กบัเบียร์
นั้ น ๆ ได้และก็จะเป็นเบียร์เอกลักษณ์ของท้องถ่ินนั้น ๆ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีทั้ ง
ผลไมห้รือสมุนไพรสามารถน ามาเพิ่มมูลค่าได ้ซ่ึงเบียร์อาจจะตอบโจทยใ์น
การเพิ่มมูลค่าตรงน้ี ซ่ึงทางร้านเองก็จะจบั Season เช่นหน้าน้ีเป็นหน้าน้ีเป็น
ฤดูกาลของมะม่วงนะ ของสตรอวเ์บอร่ีนะ เราจึงจบัเอา  Season เหล่าน้ีมาท า
เบียร์เพื่อสร้างความหลากหลายให้กับผูด่ื้มท่ี ร้าน ซ่ึงแต่ละเดือนเราจะมี 
Season ของแต่ละเดือนท่ีไม่เหมือนกนัโดยจะขึ้นอยูก่บัผลผลิตท่ีเราได ้
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ตารางท่ี 6 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการท า Content Analysis ตามค าถามท่ี 3 ท่านมีวิธีการดูแลลูกคา้
อยา่งไรบา้งใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้าบ่อย ๆ 

 

หวัขอ้ยอ่ย จ านวน ร้อยละ 

การสร้างความสัมพนัธ์ภายในร้าน 9 36 

การใหค้  าแนะน าความรู้ 8 32 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 5 20 

ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ 2 8 

สภาพแวดลอ้มและส่ิงอ านวยความสะดวก 1 4 
 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟต์เบียร์ทั้ง 
12 คน ในค าถามท่ี 3 สามารถวิเคราะห์องคป์ระกอบยอ่ยได ้5 องคป์ระกอบ  

องค์ประกอบย่อยท่ีผู ้ให้สัมภาษณ์กล่ าวถึงเป็นจ านวนมากท่ี สุดคือ  การส ร้าง
ความสัมพนัธ์ภายในร้าน คิดเป็นร้อยละ 36 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “เนน้การสร้าง Community 
ภายในร้าน ถา้ลูกคา้มาส่วนใหญ่ทางร้านจะแนะน าให้ลูกคา้ไดรู้้จกักนั  ถา้คราวหนา้มาก็จะเป็นการ
นดัมาเจอกนัท่ีร้านไดอี้ก เป็นการ Make Friend คือเราสามารถมาเจอเพื่อนใหม่ท่ีน้ีไดเ้สมอ”  
 ล าดบัต่อมา คือ การให้ค  าแนะน าความรู้ คิดเป็นร้อยละ 32 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น 
“จะเห็นท่ีลูกคา้กบัมาซ ้ าเลยก็คือความเป็นกนัเองของเราท่ีสามารถสัมผสัไดเ้ลย เวลาลูกคา้มาถา้เขา
ถามหาผลิตภณัฑค์ราฟตเ์บียร์หรืออะไรก็แลว้แต่ และเราสามารถพูดคุยหรือแนะน าหรือบอกต่อ” 
 ล าดับต่อมา คือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 20 โดยมีตัวอย่างความคิดเห็น 
“วตัถุดิบท่ีเรามาท าอาหารก็เป็นวตัถุดิบท่ีดี เน้ือท่ีดี รวมไปถึงเบียร์ท่ีผมคดัสรรเขา้มาขายอีกดว้ย มนั
ท าใหลู้กคา้ไดรู้้สึกถึงความตั้งใจของผมท่ีจะเสิร์ฟของดี ๆ ใหไ้ดกิ้น” 
 ล าดับต่อมา คือ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 8 โดยมีตวัอย่างความ
คิดเห็น “ทางร้านเองก็จะจบั Season เช่นหนา้น้ีเป็นหนา้น้ีเป็นฤดูกาลของมะม่วงนะ ของสตอเบอร่ี
นะ เราจึงจบัเอา Season เหล่าน้ีมาท าเบียร์เพื่อสร้างความหลากหลายใหก้บัผูด่ื้มท่ีร้าน ซ่ึงแต่ละเดือน
เราจะมี Season ของแต่ละเดือนท่ีไม่เหมือนกนัโดยจะขึ้นอยูก่บัผลผลิตท่ีเราได”้ 
 ล าดับสุดท้าย คือ สภาพแวดล้อมและส่ิงอ านวยความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 4 โดยมี
ตวัอย่างความคิดเห็น “บรรยากาศภายในร้านท่ีเราสร้างมาเป็นแนวป่า ๆ มีน ้ าตกให้ความร่มร่ืนเม่ือ
ลูกคา้ลูกสึกเหน่ือยอยากพกัผอ่นอยูก่บัธรรมชาติลูกคา้ก็จะกลบัมาใชบ้ริการท่ีร้าน” 
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 ดงันั้นการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟต์เบียร์ทั้ง  
12 คน พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จะเนน้การสร้างความสัมพนัธ์ภายในร้าน เป็นการสร้างความ
พนัธ์ท่ีใกลชิ้ดระหว่างผูบ้ริโภคกบัผูป้ระกอบการหรือบาร์เทน และการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่าง
กลุ่มผูบ้ริโภคโดยค าแนะน าจากตวัแทนของกิจการ  
 
ตารางท่ี 7 ค าถามท่ี 4 ท่านมีวิธีคดัพนกังาน/ทีมงาน/หุน้ส่วนอยา่งไรบา้ง 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A1 ในการเลือกนั้นอย่างแรกท่ีดูเลยคือมีความชอบความสนใจในเร่ืองเบียร์
เหมือน ๆ กนัก็จะสามารถท างานร่วมกนัได ้ส่วนความแตกต่างท่ีมีในแต่ละ
คนนั้น เราก็จะเลือกดูจุดเด่นในแต่ละคนเพื่อท่ีจะน าจุดเด่นตรงนั้นออกมา
ท างาน ส่วนพนกังานก็ตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองเบียร์เบ้ืองตน้มาบา้ง 
แลว้เราก็จะมาสอนเขาใหเ้ขา้ใจในเร่ืองมากมากขึ้น 

A2 คือเราก็ตอ้งเป้าหมายของร้านไวก่้อนคือการเป็นร้านท่ีขายเบียร์ของเรา และ
ก็มีความหลากหลายของเบียร์ท่ีอยู่ในร้านด้วย เราจึงต้องหา Partner ท่ี
มองเห็นและเล็งเห็นว่าภาพของร้านจะเป็นไปในทิศทางน้ี ให้มองเป็นไป
ในทิศทางเดียวกันก่อน ส่วนพนักงานกับทีมงาน เราจะเลือกคนท่ีสนใจ
เก่ียวกบัเบียร์เพราะเขาจะไดเ้รียนรู้ไปกบัเราดว้ย  อย่างเช่นมีเบียร์ใหม่มามี
ขอ้มูลเก่ียวกบัเบียร์ใหม่ ๆ หรือว่าประเภทเบียร์ซ่ึงคราฟต์เบียร์มนัมีความ
หลากหลายของประเภทเบียร์อยู่เยอะ เพราะฉะนั้นมนัท าให้พนักงานนั้น
จะตอ้งจดจ าเร่ืองเก่ียวกบัประเภทของเบียร์ เอกลกัษณ์ของเบียร์ประเภทนั้น 
ๆ ประเทศท่ีผลิตน าเขา้ ถา้เกิดพนักงานท่ีมีความกระตือรือร้นท่ีจะเรียนรู้
เร่ืองพวกน้ี เราก็จะพิจารณาเป็นพิเศษ และพอเราไดเ้ขามาเป็นพนกังานแลว้
นั้น ก็จะตอบโจทยต์่อตวัธุรกิจของเราไปดว้ยวา่ ลูกคา้มาก็จะไม่งงไปพร้อม
กบัลูกคา้ แนะน าเบียร์ใหก้บัลูกคา้ได ้

A3 หลักๆ เลยคือขอแค่ให้เปิดใจในการเรียนรู้  เพราะว่าการท่ีเราจะเทรน
พนกังานคนหน่ึงให้สามารถแนะน าผลิตภณัฑไ์ด ้คือเขาจะตอ้งเปิดใจรับใน
เร่ืองของขอ้มูลใหม่ๆ เพราะตวัคราฟตเ์บียร์เองมนัยาก ถา้ไม่ไดช้อบเขาเอง
ก็จะไม่เขา้ใจในตวัของผลิตภณัฑ์ ถา้เราจะตอ้งให้เด็กขายแทนเรา  เราก็ตอ้ง
ใหเ้ขาเขา้ใจก่อนเปิดใจก่อน ถา้เด็กมีส่วนน้ีเราคิดวา่มนัไม่ยากแลว้ 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A4 อย่างแรกเลยคือเราจะตอ้งคดัเลือกพนักงานท่ีมีความรู้เร่ืองของเบียร์ก่อน
เป็นอย่างแรก ซ่ึงถา้หากบาร์เทนเดอร์ไม่มีความรู้เร่ืองเบียร์เลยก็จะส่ือสาร
กบัลูกคา้ไดล้ าบาก โดยจะตอ้งมีความรู้พื้นฐานก่อน 

A5 เวลาเลือกพนักงานส่ิงแรกเลยก็คือตอ้งการคนท่ีมีความรู้เร่ืองเบียร์พื้นฐาน
อยู่นิดนึง และพร้อมท่ีจะตอ้งเรียนรู้เร่ืองเบียร์เพิ่มมากขึ้น ไดล้องชิมเบียร์
ใหม่ ๆ เตรียมพร้อมใหเ้ขาไดบ้ริการลูกคา้ 

A6 เลือกพนกังานท่ีมีความรู้เร่ืองเบียร์พื้นฐานแลว้เราก็มาสอนเขาเพิ่มเติม สอน
กดเบียร์สด สอนการแนะน าเบียร์สไตลต์่าง ๆ ใหก้บัลูกคา้ 

A7 เลือกพนกังานท่ีมีความกนัเองกบัลูกคา้ 

A8 
  

ถา้คดัเลือกพนักงานก็จะดูท่ีว่ามีความรู้เร่ืองเบียร์มากน้อยแค่ไหน  หรือถา้
ไม่มีความรู้ก็ดูว่ามีความสนใจในเร่ืองเบียร์ไหม ถา้มีเราก็สามารถท่ีจะเติม
เตม็ความรู้เรียนรู้จากพี่ได ้

A9 ก็ต้องมีความชอบและแนวทางในการท าร้านไปในทิศทางเดียวกันก่อน 
ส่วนเร่ืองพนกังานนั้นอยา่งแรกก็ตอ้งมีพื้นฐานและความสนใจในเร่ืองเบียร์
ก่อน และเราก็จะสอนเขาและอัปเดตข้อมูลต่าง ๆ  เพิ่มเต็มให้เขาต่อไป
เพื่อท่ีจะบริการลูกคา้อยา่งแม่นย  าและชดัเจน 

A10 ก็ตอ้งมีความชอบและทศันคติไปในทิศทางเดียวกนัครับ  ยิ่งถา้มีความรู้ใน
เฉพาะเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงหรือทั้ ง  2 เร่ืองเลยก็เป็นเร่ืองท่ีดีครับ  เราจะได้
สามารถพูดคุยปรับปรุงแกไ้ขและเขา้ใจในส่ิงท่ีเราตอ้งท าภายในร้านไดง้่าย
ขึ้น รวมไปถึงพนกังานก็จะตอ้งมีความรู้พื้นฐานมาบา้งในบางเร่ืองหรือไม่มี
เลยก็ขอใหรั้กงานบริการครับ เร่ืองท่ีเฉพาะก็สามารถเรียนรู้ไปกบัผมได ้

A11 ถา้ในดา้นหุ้นส่วนก็ตอ้งมีความชอบในเร่ืองกาแฟและเบียร์ท่ีเหมือน  ๆ กนั
จะไดส้ามารถพูดคุยแลกเปล่ียนขอ้มูลกนัได้และช่วยในการด าเนินกิจการ
ไปด้วยกันได้ ส่วนพนักงงานท่ีส าคัญเลยก็บาริสต้า บาริสต้านั้ นต้องมี
ความรู้เร่ืองกาแฟเป็นอย่างดี ตอ้งเป็นผูท่ี้อยากเรียนรู้เพราะว่าเราจะตอ้งให้
บาริสตา้นั้นจดจ าขอ้มูลของคราฟตเ์บียร์ดว้ย 

A12 ท่ีร้านพี่ไม่มีหุ้นส่วน แต่ถา้เลือกพนักงานเราจะคดัเลือกจากงานบริการเป็น
หลักและก็น ามาให้ความรู้เร่ืองเบียร์สอนเขา  เพื่อท่ีเขาจะได้พูดคุยและ
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

แนะน าเบียร์ใหก้บัลูกคา้ได ้

 
ตารางท่ี 8 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการท า Content Analysis ตามค าถามท่ี 4 ท่านมีวิธีคดัพนกังาน/

ทีมงาน/ หุน้ส่วนอยา่งไรบา้ง 
 

หวัขอ้ จ านวน ร้อยละ หวัขอ้ยอ่ย จ านวน ร้อยละ 
หุน้ส่วน 7 36.84 ความชอบความสนใจ 5 26.32 

มีเป้าหมายไปในทิศทางเดียวกนั 2 10.53 

พนกังาน 12 63.16 มีความรู้ความเขา้ใจเบ้ืองตน้ 7 36.84 

มีความสนใจตอ้งการท่ีจะเรียนรู้ 5 26.32 

 
จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟต์เบียร์ทั้ง 

12 คน ในค าถามท่ี 4 สามารถวิเคราะห์องคป์ระกอบหลกัได ้2 องคป์ระกอบ 

องค์ประกอบผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวถึงเป็นจ านวนมากท่ีสุดคือ พนักงาน คิดเป็นร้อยละ 
63.16 โดยมีรายละเอียดองคป์ระกอบย่อยคือ มีความรู้ความเขา้ใจเบ้ืองตน้ คิดเป็นร้อยละ 36.84 โดย
มีตวัอย่างความคิดเห็น “พนกังานก็ตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองเบียร์เบ้ืองตน้มาบา้ง แลว้เราก็จะ
มาสอนเขาให้เขา้ใจในเร่ืองมากมากขึ้น” และ “พนกังานนั้นจะตอ้งจดจ าเร่ืองเก่ียวกบัประเภทของ
เบียร์ เอกลกัษณ์ของเบียร์ประเภทนั้น ๆ ประเทศท่ีผลิตน าเขา้ ถา้เกิดพนกังานท่ีมีความกระตือรือร้น
ท่ีจะเรียนรู้เร่ืองพวกน้ี เราก็จะพิจารณาเป็นพิเศษ” 

ล าดับต่อมาคือ หุ้นส่วน คิดเป็นร้อยละ 36.84 โดยมีรายละเอียดองค์ประกอบย่อยคือ 
ความชอบความสนใจ คิดเป็นร้อยละ 26.32 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “ความชอบความสนใจใน
เร่ืองเบียร์เหมือน ๆ กนั” และ “ก็ตอ้งมีความชอบและแนวทางในการท าร้านไปในทิศทางเดียวกนั
ก่อน” 

 ดงันั้นการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟตเ์บียร์ทั้ง 12 
คน พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัพนกังานเป็นอย่างมาก ซ่ึงพนกังานท่ีจะไดรั้บ
การคดัเลือกนั้นจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์เบ้ืองตน้มาบา้งแลว้ ส่วนหุ้นส่วนนั้น
จะตอ้งมีความชอบในเร่ืองของผลิตภณัฑท่ี์เหมือน ๆ กนั 
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ตารางท่ี 9 ค าถามท่ี 5 ดว้ยสถานการณ์การแข่งขนัของธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์ ท่านมีวิธีบริหาร
อยา่งไรบา้ง  

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A1 เราก็จะเน้นจุดเด่นของเราคืออยากให้ลูกคา้ได้รับรู้เร่ืองของเบียร์  ทุกคร้ังท่ี
ลูกคา้เขา้มาด่ืมเราจะไม่ปล่อยผ่านว่าเขาจะเขา้มาด่ืมอะไรท่ีเขาไม่รู้ไม่ได้ จะมี
การแนะน าให้ลูกคา้ไดเ้ลือกเบียร์ท่ีถูกใจ เพราะฉะนั้นการท่ีเราส่ือสารกบัเขา
โดยตรง มันท าให้เราสามารถรู้ตัวตนของลูกคา้และน าเสนอผลิตภัณฑ์ได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

A2 เน่ืองจากร้านคราฟตเ์บียร์แต่ละร้าน เขาจะมีเอกลกัษณ์เป็นของตวัเองบางร้าน
ก็จะขายความเป็น Community หรือบางร้านก็ขายความสนุกสนาน บางร้านก็
จะขายท าเลท่ีตั้ ง บางร้านก็จะขายรสชาติเบียร์อย่างเดียวเลย ซ่ึงจะมีความ
หลายหลากของร้าน โดยจะดึงจุดเด่นของแต่ละร้านออกมา แต่ในการแข่งขนั
จะเป็นการแข่งขนัท่ีว่าตวัเบียร์ท่ีแต่ทางร้านเลือกน ามาขายนั้น ก็ตอ้งให้ตรง
ต่อกลุ่มลูกคา้ของเขา และเราก็ควรท่ีจะตอ้งมีการจดั Event ต่าง ๆ เพื่อให้มี
ความแตกต่างกบัคู่แข่ง เพราะว่าลูกคา้ก็จะมากินร้านเราบ่อย ๆ  ซ่ึงถา้หากเรา
ไม่มีขอ้แตกต่างเลย ถา้เราท าเหมือนร้านขายคราฟต์เบียร์ทั่ว ๆ ไป หรือท า
เหมือนร้านเบียร์อ่ืน ๆ ทัว่ ๆ ไป ก็จะท าให้ลูกคา้รู้สึกไม่ต่างกนั กินท่ีไหนก็
ได้ด่ืมท่ีไหนก็ได ้แต่ว่าในโซนภาคตะวนัออกหรือในชลบุรีเอง  การแข่งขนั
ของร้านคราฟตเ์บียร์ก็ยงัไม่สูงมากเท่าไหร่ เพราะว่าร้านคราฟตเ์บียร์ก็ยงัมีไม่
เยอะ ถา้หากเราท าจุดเด่นของร้านเราใหช้ดัเจน ก็จะสามารถดึงลูกคา้เขา้มาได้
ง่ายกวา่ในกรุงเทพ 

A3 เรามองว่าตลาดเรามันไม่ได้ Mass มาก คราวน้ีในการแข่งขันในชลบุรีเอง 
ตอ้งยอมรับว่าไม่หนักเท่ากรุงเทพ คือตลาดบา้นเราไม่ไดมี้ตวัเลือกเยอะ ร้าน
ท่ีจ าหน่ายเบียร์พวกน้ียงัน้อยอยู่ ถา้จะมองในการแข่งขันกับกับร้านอ่ืน ๆ 
หรือตามห้างนั้น โดยอา้งอิงจากแบนด์เบียร์ของเราเองกบัราคาท่ีเราสามารถ
ก าหนดได ้ไม่ให้สูงมากนะจากร้านอ่ืน ๆ ลูกคา้เองก็อยากจะมาแหล่งก าเนิด
ของแบนด์เบียร์ของเราเอง คือถา้ลูกคา้จะรู้สึกว่าถา้มาซ้ือแบนด์เบียร์ของเรา
ตอ้งมาท่ีน้ีนะเพราะวา่เราเป็นเจา้ของ 
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A4 โดยการแข่งขนัของผมคือ การคดัเลือกเบียร์ดี ๆ และราคาท่ีดีท่ีมาจ าหน่ายท่ี
สามารถตอบโจทยล์ูกคา้ได้ และลูกคา้สามารถจบัตอ้งราคานั้นได ้คือเราจะ
ไม่บวกราคาเยอะพอเราไม่ไดบ้วกเยอะแน่นอนวา่ก าไรมนัมี แต่ไม่ไดเ้ยอะจะ
น้อยจะมากไม่ส าคัญ แต่ท่ีส าคัญคือเบียร์เราจะไม่ค้างสต็อกสามารขาย
ออกไปไดเ้ร่ือย ๆ นั้นก็ท าให้เราสามารหมุนเวียนเบียร์ใหม่ ๆ ดี ๆ เขา้มาขาย
ในร้านไดเ้ร็วขึ้นกวา่ร้านอ่ืน ๆ 

A5 ในมุมของพี่ธุรกิจคราฟต์เบียร์ไม่ได้แข่งขันกันเลย  พี่มองว่าทุกคนก าลัง
ช่วยกนัผลกัดนัคราฟตเ์บียร์ให้มนัไปไดม้ากกวา่น้ีกวา้งกวา่น้ี แต่ถา้จะใหม้อง
ในดา้นการแข่งขนัจริง ๆ ร้านพี่จะไดเ้ปรียบจริง ๆ  คือร้านพี่มีบริษทัท่ีน าเขา้
เบียร์เป็นบริษทัท่ีน าเขา้เบียร์มาเยอะและท ามานานหลายสิบปีแลว้ ซ่ึงพี่ไม่ได้
มองร้านใกล้เคียงเป็นคู่แข่งเพราะพี่มองแล้วว่าเรามีแค่ WIN-WIN เพราะ
ยงัไงเขาก็ตอ้งมาซ้ือเบียร์จากพี่อยู่ดี และเขาก็ท าให้เบียร์พี่เป็นท่ีรู้จกัอีกทั่ง
ลูกคา้ก็ยงัรู้จกัเราเพิ่มมากยิง่ขึ้นดว้ย 

A6 แข่งขนักนัดว้ยเร่ืองเบียร์ เพราะว่าอย่างท่ีบอกว่าเบียร์ของเราจะหมุนเวียนมา
เร่ือย ๆ ไม่ค่อยซ ้ากนัอาจจะมีเบียร์ตวัพิเศษท่ีหากินไดย้ากเขา้มา 

A7 จริง ๆ ถา้ร้านคราฟตเ์บียร์ดว้ยกนัไม่ไดแ้ข่งกนัหรอก มนัเหมือนเป็นเพื่อนกนั
มากกว่า บางทียงัแชร์เบียร์กบัร้านอ่ืนเลยดว้ยซ ้ า แต่ท่ีเรามองว่าเป็นคู่แข่งเลย
ก็คือร้านเบียร์ทัว่ ๆ ไป ฉะนั้นถา้หากจะสู้กบัพวกน้ีเราก็ตอ้งรักษากลุ่มลูกคา้
ประจ าท่ีกินคราฟตไ์วใ้หดี้ 

A8 เป็นการดึงจุดเด่นของตวัเองออกมาว่าเราจะเป็น Community นะ เม่ือมาร้าน
เราคุณจะได้เรียนรู้ในส่ิงใหม่  ๆ มากขึ้ น  อีกทั้ งการท่ี เรามีเบียร์ใหม่ ๆ 
หมุนเวียนมาให้กบัลูกคา้ไดกิ้นตลอดท าให้ลูกคา้ไม่รู้สึกเบ่ือกบัการกินเบียร์  
ไดส้นุกกบัการหาเบียร์ใหม่ ๆ ท่ีเขา้มาขายในร้าน รวมถึงการจดั Event ต่าง ๆ 
เพื่อท่ีจะสามารถดึงดูดให้ลูกคา้ไดม้าร้านพี่ไดบ้่อย ๆ ท าใหค้นอ่ืน ๆ ท่ีไม่รู้จกั
ร้านเราไดรู้้จกัร้านเรามากขึ้น 
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A9 เราไม่ไดม้องว่าเราแข่งกบัใคร แต่เราตอ้งดึงจุดเด่นของตวัเองขึ้นมาอย่างท่ีเรา
บอกไปเราอยากท าให้ร้านเราไปกลุ่มของคนท่ีช่ืนชอบคราฟต์เบียร์เป็นการ
มาพบปะกนัระหว่างลูกคา้กบัเจา้ของร้านและลูกคา้กบัลูกคา้  อยากให้ทุกคน
ไดม้าเป็นเพื่อกนัเจอเพื่อนใหม่ ๆ ในร้าน มาหาความรู้และประสบการณ์ใน
การด่ืมคราฟต์เบียร์ร่วมกันมีการจดั Event ต่าง ๆ เพื่อเพิ่มความสัมพนัธ์กัน
ระหวา่งลูกคา้กบัเจา้ของร้านและท าใหลู้กคา้ท่ียงัไม่รู้จกัเราไดรู้้จกัเรายิง่ขึ้น 

A10 ก็ถ้าในมุมของเบียร์เลยก็คือด้วยท่ีผมขายในราคาท่ีไม่ได้สูงมากนัก  ผม
สามารถท่ีจะหมุนเวียนเบียร์ท่ีสดใหม่มีความหลากหลาย มีการจดัเมนูพิเศษท่ี
กินคู่กับเบียร์ท่ีเป็น Seasonal นั้น ๆ น้ีก็คือจุดเด่นของผมท่ีมีทั้งอาหารและ
เบียร์ออกมาแข่งขนั 

A11 อย่างท่ีเราบอกไปว่าเราอยากสร้างความรู้ความเข้าใจในเร่ืองเคร่ืองด่ืมทั้ ง
กาแฟและก็เบียร์ เราจึงตอ้งใส่ใจในการส่ือสารการให้ขอ้มูลกบัลูกคา้มาก ๆ 
เม่ือลูกคา้มาเลือกเคร่ืองด่ืมเราก็จะพยายามแนะน าให้ขอ้มูลความรู้กบัลูกคา้ 
อย่างท่ีสองนะเป็นความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ทั้ งของกาแฟและเบียร์ 
อย่างเบียร์เราจะน าเขา้มาหลากหลายเพื่อท่ีจะให้ลูกคา้สามารถเลือกไดต้ามท่ี
เขาชอบ  อย่างท่ีสามเราก็จะมีการจัด Event ภายในร้านเพื่อเป็นการสร้าง
ความสัมพนัธ์ระหวา่งร้านกบัลูกคา้ไดม้าร่วมสนุกไปดว้ยกนั 

A12 ร้านเราจะอยู่ในลกัษณะของโรงเบียร์นะครับก็คือเบียร์สด เราเป็นโรงตม้เบียร์
รุ่นใหม่เรามีเบียร์ท่ีเราผลิตเองท่ีมีความหลากหลายซ่ึงแต่ต่างจากโรงเบียร์เก่า
ท่ีมีให้เลือกน้อย ซ่ึงส่ิงน้ีก็คือเราจะบริหารความหลากหลายแลว้ก็ตอบโจทย์
ผูบ้ริโภคมากขึ้น 
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ตารางท่ี 10 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการท า Content Analysis ตามค าถามท่ี 5 ดว้ยสถานการณ์การ
แข่งขนัของธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์ ท่านมีวิธีบริหารอยา่งไรบา้ง 

 

หวัขอ้ยอ่ย จ านวน ร้อยละ 

การใหค้  าแนะน าความรู้ 4 14.29 

ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ 8 28.57 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 2 7.14 

แหล่งก าเนิดผลิตภณัฑ์ 2 7.14 

การตั้งราคาต ่ากวา่ตลาด 3 10.71 

การสร้างกลุ่มคราฟตเ์บียร์ 3 10.71 

การจดักิจกรรมพิเศษ 5 17.86 

การรักษาฐานลูกคา้ประจ า 1 3.57 

 
จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟต์เบียร์ทั้ง 

12 คน ในค าถามท่ี 5 สามารถวิเคราะห์องคป์ระกอบยอ่ยได ้8 องคป์ระกอบ  
องคป์ระกอบยอ่ยท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวถึงเป็นจ านวนมากท่ีสุด คือ ความหลากหลายของ

ผลิตภณัฑ ์คิดเป็นร้อยละ 28.57 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “ร้านเราจะอยูใ่นลกัษณ์ของโรงเบียร์นะ
ครับก็คือเบียร์สด เราเป็นโรงตม้เบียร์รุ่นใหม่เรามีเบียร์ท่ีเราผลิตเองท่ีมีความหลากหลายซ่ึงแต่ต่าง
จากโรงเบียร์เก่าท่ีมีให้เลือกน้อย ซ่ึงส่ิงน้ีก็คือเราจะบริหารความหลากหลายแล้วก็ตอบโจทย์
ผูบ้ริโภคมากขึ้น” 

 ล าดับต่อมาคือ การจดักิจกรรมพิเศษ คิดเป็นร้อยละ 17.86 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น 
“เราก็ควรท่ีจะตอ้งมีการจดั Event ต่าง ๆ เพื่อให้มีความแตกต่างกับคู่แข่ง” และ “มีการจดั Event 
ภายในร้านเพื่อเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งร้านกบัลูกคา้ไดม้าร่วมสนุกไปดว้ยกนั” 

 ล าดบัต่อมาคือ การให้ค  าแนะน าความรู้ คิดเป็นร้อยละ 14.29 โดยมีตวัอยา่งความคิดเห็น 
“เราคืออยากให้ลูกคา้ไดรั้บรู้เร่ืองของเบียร์” และ “เม่ือมาร้านเราคุณจะไดเ้รียนรู้ในส่ิงใหม่ ๆ มาก
ขึ้น” 

 ล าดับต่อมาคือ การสร้างกลุ่มคราฟต์เบียร์ คิดเป็นร้อยละ 10.71 โดยมีตัวอย่างความ
คิดเห็น “เราอยากท าให้ร้านเราไปกลุ่มของคนท่ีช่ืนชอบคราฟต์เบียร์เป็นการมาพบปะกนัระหว่าง
ลูกคา้กบัเจา้ของร้านและลูกคา้กบัลูกคา้ อยากใหทุ้กคนไดม้าเป็นเพื่อกนัเจอเพื่อนใหม่ ๆ ในร้าน” 
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 ล าดบัต่อมาคือ การตั้งราคาต ่ากวา่ตลาด คิดเป็นร้อยละ 10.71 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น 
“เราจะไม่บวกราคาเยอะพอเราไม่ไดบ้วกเยอะแน่นอนว่าก าไรมนัมี  แต่ไม่ไดเ้ยอะจะนอ้ยจะมากไม่
ส าคญั” และ “ในมุมของเบียร์เลยก็คือดว้ยท่ีผมขายในราคาท่ีไม่ไดสู้งมากนกั” 
 ล าดบัต่อมาคือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 7.14 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น 
“แต่ท่ีส าคญัคือเบียร์เราจะไม่คา้งสตอ็กสามารขายออกไปไดเ้ร่ือย ๆ นั้นก็ท าให้เราสามารหมุนเวียน
เบียร์ใหม่ ๆ ดี ๆ เขา้มาขายในร้านไดเ้ร็วขึ้นกวา่ร้านอ่ืน ๆ” 
 ล าดบัต่อมาคือ แหล่งก าเนิดผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 7.14 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น 
“ลูกคา้เองก็อยากจะมาแหล่งก าเนิดของแบนด์เบียร์ของเราเอง คือถา้ลูกคา้จะรู้สึกวา่ถา้มาซ้ือแบนด์
เบียร์ของเราตอ้งมาท่ีน้ีนะเพราะวา่เราเป็นเจา้ของ” 
 ล าดับสุดท้ายคือ การรักษาฐานลูกคา้ประจ า  คิดเป็นร้อยละ 3.57 โดยมีตวัอย่างความ
คิดเห็น “แต่ท่ีเรามองว่าเป็นคู่แข่งเลยก็คือร้านเบียร์ทัว่ ๆ ไป ฉะนั้นถา้หากจะสู้กบัพวกน้ีเราก็ตอ้ง
รักษากลุ่มลูกคา้ประจ าท่ีกินคราฟตไ์วใ้หดี้” 
 ดงันั้นการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟตเ์บียร์ทั้ง 12 
คน พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ได้น าเคร่ืองมือกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ในการ
ด าเนินงาน โดยใช้กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ความ
หลากหลายของผลิตภณัฑจ์ะเป็นทั้งประเภทของเบียร์ ขนาดและคุณภาพ 
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ตารางท่ี 11 ค าถามท่ี 6 ดว้ยสถานการณ์โควิด 19 ท่านมีวิธีรับมืออยา่งไรบา้ง 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A1 เราก็ท าตามมาตราการของรัฐบาล เนน้คนท่ีบริการลูกคา้ก็จะตอ้งใส่แมส 
ตลอด ทุกคร้ังท่ีเก็บแกว้จานมาก็ตอ้งลา้งมือโดยสบู่ เพื่อท่ีจะตอ้งดูแลตวัเอง
ใหดี้และลูกคา้ใหป้ลอดภยั 

A2 เราก็ตอ้งบริหารจดัการเร่ืองเบียร์ของเราให้สามารถขายออกได้หมดให้เร็ว
ท่ีสุด แลว้ก็ไม่ท าให้เบียร์มนัคา้งสต็อกเน่ืองจากว่าเบียร์มีเวลาในการกินของ
มนั ถา้หากเป็นเบียร์สดหลกัจากปิดแลว้จะอยู่ได ้5 วนัถึง 15 วนัอยู่ท่ีระบบ
ของเบียร์สดของใครดีก็นานหน่อย ส่วนเบียร์ขวดก็อยู่ไดไ้ม่เกิน 1 ปี ฉะนั้น
เราจึงตอ้งบริหารจดัการเร่ืองสต็อกให้มากขึ้น และก็เน้นในเร่ืองมาตราการ
ต่าง ๆ เม่ือลูกคา้เขา้มามีการเวน้ระยะห่าง เวน้พื้นท่ี และก็พยายามดึงลูกคา้ให้
เขา้มานั่งท่ีร้านบา้ง ซ้ือกลบับา้นบา้ง เพื่อท่ีจะให้มียอดขายกบัเขา้มาในร้าน 
เพราะบางช่วงบางตอนสถานการณ์โควิดท าให้ร้านคราฟต์ไม่สามารเปิดได้
เลย พอเปิดไดก้็พยายามใหลู้กคา้นัง่ด่ืมหรือกลบับา้นในราคาท่ีพิเศษ 

A3 จริง ๆ ล าบากเหมือนกันนะท่ีไม่ให้นั่งท่ีร้านเลย ให้ซ้ือกลับบ้านยอดขาย
หายไปอยู่พกัหน่ึง ยอดกลบัมาตอนท่ีสามารถให้นั่งทานท่ีร้านไดแ้ลว้ อนัน้ี
ต่อให้ซ้ือกลบับา้นแต่ยงัไงลูกคา้ก็อยากมานั่งท่ีเราก่อน แต่ก่อนตอนท่ีให้ซ้ือ
กลบัมามียอดซ้ือแต่น้อยมาก โดยพี่มองว่าสถานการณ์เร่ิมผ่อนคลายลูกค้า
อยากมานัง่ท่ีร้านก่อนจึงค่อยซ้ือกลบั 

A4 
 
 
 
  

โดยผมเองจะใช้วิธีติดต่อกับลูกค้าโดยตรงน้ีคือดีท่ีสุด โดยช่วงโควิดไม่
สามารถนั่งด่ืมท่ีร้านไดห้รือไม่สามารถจ าหน่ายไดเ้ต็มท่ี ผมจะใช้วิธีในการ
ติดต่อหาลูกคา้โดยตรงโดยการส่งแบบออนไลน์  พอส่งแบบออนไลน์ลูกคา้
สะดวกเพราะลูกคา้ไม่สามารถออกมาขา้งนอกได ้การด่ืมท่ีบา้นเป็นการตอบ
โจทยล์ูกคา้อีกแบบหน่ึงเพราะว่ามนัปลอดภยัและเขาก็ไดสิ้นคา้ท่ีเขาตอ้งการ 
แมว้า่ปัจจุบนัจะสามารถนัง่ด่ืมท่ีร้านไดแ้ลว้ เขาก็ยงัสั่งแบบออนไลน์อยู ่

A5 มีการปรับเปล่ียนโมเดลของธุรกิจ เอาลูกนอ้งท่ีร้านในแต่ละคนไปช่วยในตวั
ธุรกิจอ่ืน ๆ ส่วนในด้านธุรกิจขายส่งเบียร์เราก็ตอ้งหยุดเพราะผูน้ าเขา้ไม่มี
เบียร์ใหเ้ราขาย 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A6 ช่วงท่ีล็อกดาวน์เราก็ตอ้งน าเบียร์ขวดและกระป๋องท่ีคา้งอยู่ในสต็อกตอ้งขาย
ใหไ้ว ส่วนเบียร์สดก็ตามเพื่อน ๆ มากินกนัในราคาพิเศษ 

A7 ช่วงโควิดคือเราปิดร้านไปเลยไม่ไดเ้ปิดเลยในช่วงนั้น พอท่ีสามารถกลบัมา
ขายได้ตามปกติลูกค้าท่ีสมัยก่อนเยอะมากเลย หลังจากโควิดมากลับลด
นอ้ยลง เราก็ตอ้งพยายามเอาลูกคา้เดิมกลบัมาให้ได้ โดยเราจะเขา้มาร้านบ่อย
ขึ้นเพื่อท่ีจะมาพูดคุยกบัลูกคา้เอง ในช่วงระหว่างโควิดเราตอ้งท าการลดการ
ลงทุนมีการคิดก่อนวา่ถา้เอาเบียร์ตวัน้ีมาลงจะขายไดไ้หม และเราตอ้งจดัการ
สตอ็กเบียร์วา่อนัไหนท่ีสามารถลดราคาไดไ้หมโดยดูจากราคาทุนก่อน 

A8 ตอนโควิดอย่างแรกท่ีต้องท าเลยนะเม่ือรู้ว่าต้องปิดร้าน  พี่ก็จะต้องเคลียร์
สต็อกเบียร์ท่ีมีปล่อยออกให้เร็วท่ีสุดเพื่อท่ียอดของล็อตนั้นจะไม่จม รวมถึง
การปรับเปลี่ยนการขายเบียร์ท่ีเราจะขายลูกคา้ทางออนไลน์ผ่านทางกลุ่มไลน์
ของร้าน พี่จะส่งขอ้มูลในกลุ่มแลว้รับพรีออเดอร์แทน เม่ือเบียร์มาแลว้จะให้
ลูกคา้มานดัรับหรือส่งขนส่งให้ เม่ือสถานการณ์เร่ิมผ่อนคลายสามารถมานั่ง
ด่ืมท่ีร้านได ้พี่ก็ท าตามมาตราการท่ีเราเห็น ๆ กนัอย่างเวน้ระยะหว่างของโต๊ะ
ของลูกคา้ ลดการสัมผสั เม่ือด่ืมเสร็จตอ้งท าความสะอาดแกว้ทุกคร้ัง 

A9 เราก็ปิดไปเลยนะช่วงนั้น โชคดีท่ีเราสามารถจดัการสต็อกไดไ้วโดยการขาย
ในราคาทุนเลยเพื่อท่ีจะได้ไม่จม อีกทั้งการพรีออเดอร์เบียร์มาขายในกลุ่ม
ไลน์ของร้าน เพื่อท่ีเรายงัจะสามารถมีการส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้อยู่ตลอด เช่น 
การอปัเดตเบียร์ สถานการณ์คราฟต์เบียร์ในปัจจุบนั เพื่อท่ีเรากบัลูกคา้จะได้
ไม่รู้สึกห่างกนั 

A10 ผมก็ให้บ ริการในรูปแบบสั่ งกลับบ้านทั้ งอาหารและเบียร์  มีการขาย
โปรโมชัน่ท่ีคู่กันของอาหารและเบียร์ และก็พยายามเคลียร์เบียร์ให้ออกไว
ท่ีสุด 

A11 ตอนท่ีปิดเลยเราก็ใช้โซเชียลมิเดียในการส่ือสารกับลูกค้านะ  มีการจัด
โปรโมชั่นการซ้ือแบบ Take Home หรือ Delivery เราจ าเป็นตอ้งส่ือสารกับ
ลูกคา้ให้มาก ๆ เพื่อท่ีลูกคา้จะไดเ้ห็นความเคล่ือนไหวของเรา พยายามรักษา
ลูกคา้ไว ้
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

A12 เราก็ปฏิบติัตามมาตราการของภาครัฐ คือตอนท่ีระบาดยงัเยอะอยูก่่อนเขา้ร้าน
จะต้องตรวจ ATK มาก่อนไม่ว่าจะตรวจท่ีบ้าน หรือหน้าร้าน ในด้านของ
พนกังานเราก็จะปรับเขาไปใชใ้นกิจกรรมดา้นอ่ืน  

 
ตารางท่ี 12 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการท า Content Analysis ตามค าถามท่ี 6 ดว้ยสถานการณ์โควิด 19 

ท่านมีวิธีรับมืออยา่งไรบา้ง 
 

หวัขอ้ จ านวน ร้อยละ หวัขอ้ยอ่ย จ านวน ร้อยละ 

การบริหาร
จดัการร้าน 

17 77.27 บริหารจดัการสินคา้ในสตอ็กใหอ้อก
เร็วท่ีสุด 

6 27.27 

ปรับเปล่ียนโมเดลธุรกิจ 2 9.09 
การขายในรูปแบบกลบับา้นและ 
ขายในรูปแบบออนไลน์ 

5 22.73 

ลดการลงทุน 1 4.55 
ลดราคาสินคา้ 3 13.64 

การส่ือสาร 5 22.73 ส่ือสารกบัลูกคา้อยูต่ลอด 5 22.73 
 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟตเ์บียร์ทั้ง 12 
คน ในค าถามท่ี 6 สามารถวิเคราะห์องคป์ระกอบหลกัได ้2 องคป์ระกอบ 

 องคป์ระกอบท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวถึงเป็นจ านวนมากท่ีสุดคือ การบริหารจดัการร้าน คิด
เป็นร้อยละ 77.27 โดยมีรายละเอียดองคป์ระกอบย่อยคือ บริหารจดัการสินคา้ในสต็อกให้ออกเร็ว
ท่ีสุด โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “เราก็ตอ้งบริหารจดัการเร่ืองเบียร์ของเราให้สามารถขายออกได้
หมดใหเ้ร็วท่ีสุด แลว้ก็ไม่ท าใหเ้บียร์มนัคา้งสตอ็กเน่ืองจากวา่เบียร์มีเวลาในการกินของมนั” 
 ล าดบัต่อมาคือ การส่ือสาร คิดเป็นร้อยละ 22.73 โดยมีตวัอยา่งความคิดเห็น “ผมเองจะใช้
วิธีติดต่อกับลูกคา้โดยตรงน้ีคือดีท่ีสุด โดยช่วงโควิดไม่สามารถนั่งด่ืมท่ีร้านได้หรือไม่สามารถ
จ าหน่ายไดเ้ตม็ท่ี ผมจะใชว้ิธีในการติดต่อหาลูกคา้โดยตรงโดยการส่งแบบออนไลน์” 
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 ดงันั้นการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคราฟตเ์บียร์ทั้ง 12 
คน พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จะท าการบริหารจดัการเร่ืองสต็อกเบียร์ให้จ าหน่ายระบาย
ผลิตภณัฑอ์อกใหไ้วท่ีสุด เพื่อท่ีจะไม่ตอ้งแบกตน้ทุนในการจดัเก็บผลิตภณัฑ์ 

 

ผลการศึกษาข้อมูลเชิงคุณภาพจากกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มท่ี 2 กลุ่มบาร์เทนเดอร์  
จ านวน 12 คน 

 
ตารางท่ี 13 ค าถามท่ี 1 ท่านมีวิธีดูแลลูกคา้อยา่งไรบา้ง  
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

B1 หน่ึงเลยก็คือดูความตอ้งการพื้นฐานของลูกคา้เป็นหลกั แต่ละคนท่ีเขา้มานั้น
ก็จะมีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองเบียร์ท่ีแตกต่างกนั เพราะฉะนั้นจะตอ้งถาม
เขาวา่ส่ิงท่ีเขาอยากไดค้ืออะไร เราจึงจะแนะน าสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัเขาต่อไป 
ก็คือการเขา้ไปพูดคุยเพื่อลดความไม่รู้ของลูกคา้ 

B2 การดูแลลูกคา้ส่วนใหญ่ก็จะมีหลายกลุ่ม อย่างกลุ่มท่ีเป็นลูกคา้ประจ าอยู่แลว้
พวกน้ีเราแค่แจง้ว่ามีสินคา้อะไรใหม่เขา้มา ลูกคา้ประจ าท่ีด่ืมเบียร์อยูแ่ลว้เขา
ก็สามารถตดัสินใจท่ีจะเขา้มาด่ืมไดเ้ลย กบัอีกกลุ่มหน่ึงคือลูกคา้ใหม่ ท่ีก าลงั
เร่ิมหัดด่ืมคราฟต์เบียร์ กลุ่มน้ีเราจึงต้องให้ข้อมูลเขาเยอะหน่อยอย่างเช่น
ประเภทเบียร์ต่าง ๆ เป็นอย่างไร อนัไหนด่ืมง่ายอนัไหนด่ืมยาก  พยายามท่ี
จะตอ้งสอบถามว่าเขาด่ืมอะไรมาบา้ง ชอบประเภทไหนแบบไหน  เพื่อท่ีเรา
จะไดเ้ลือกแนะน าประเภทเบียร์ท่ีใกลเ้คียงท่ีสุดอย่างท่ีเขาตอ้งการมากท่ีสุด 
ซ่ึงถา้หากเราแนะน าเขาแลว้ แลว้เขาไม่เขา้ใจเบียร์ท่ีเราแนะน าไปแลว้เขาไม่
ชอบในเบียร์ท่ีราคาสูงอาจจะท าให้เขารู้สึกไม่คุม้ค่า แต่ถา้หากเราเลือกเบียร์ท่ี
ตรงใจเขาได้เขาก็อาจจะรู้สึกคุ ้มค่าท่ีจะด่ืม  ซ่ึงอาจจะท าให้เกิดการด่ืมใน
ปริมาณท่ีเพิ่มขึ้นไปอีก 

B3 หลกั ๆ เลยตอ้งคุย ตอ้งท าความรู้จกัลูกคา้ในระดบัหน่ึง ว่าแบบคุณชอบแบบ
ไหนสไตล์ไหนเพื่อท่ีจะได้น าเสนอสินค้าให้ตรงกับเขา  ลูกค้าก็จะรู้สึกว่า
ประสบการณ์ท่ีมาใชบ้ริการร้านเราคร้ังแรกก็ไม่แยน่ะ 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

B4 มีวิธีการดูแลโดยให้ขอ้มูลความรู้และแนะน าคราฟตเ์บียร์ต่าง  ๆ ให้กบัลูกคา้
อยา่งถูกตอ้ง หากบาร์เทนเดอร์ไม่มีความรู้ลูกคา้ก็จะไดแ้ค่ด่ืมไม่รู้อะไรเลย 

B5 การพูดคุย การถาม การดูแลวา่ลูกคา้ตอ้งการอะไร ท าให้เรารู้จกัลูกคา้มากขึ้น 
เม่ือเรารู้จกัลูกคา้มากขึ้นเราจะรู้ว่าลูกคา้จะตอ้งการอะไร มนัท าให้เราจ าไดว้่า
ลูกคา้ไดว้่าแต่ละคนตอ้งการอะไร คร้ังหนา้ลูกคา้มาเราทกัลูกคา้ว่าเอาแบบน้ี
ไหม มนัท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่เราจ าเขาไดลู้กคา้จะรู้สึกวา่เราใส่ใจเขานะ 

B6 การดูแลลูกคา้แบบความเป็นกันเองมีการสอบถามลูกค้าว่าชอบแบบไหน  
เบียร์สไตล์อะไร รสชาติอย่างไร หากไม่แน่ใจทางร้านก็จะมีเบียร์สดให้ชิม
เพื่อท่ีลูกคา้จะเขาใจว่ารสชาติตวัน้ีเป็นอย่างไรเพื่อเป็นการตดัสินใจด่ืมเบียร์
ตวันั้น หรือว่าถา้หากลูกคา้อยากกินเบียร์ตวัน้ีแต่ร้านไม่มีก็จะแนะน าลูกคา้ไป
ในสไตลเ์บียร์ท่ีใกลเ้คียงกบัท่ีเขาตอ้งการ 

B7 ใชว้ิธีในการแนะน าลูกคา้หนา้ตูเ้บียร์เลย จะถามว่าเขาชอบแบบไหนแลว้เราก็
จะอธิบายไปเลยวา่เบียร์แต่ละชนิดท่ีเรามีมีอะไรบา้ง สไตลอ์ะไร รสชาติเป็น
ยงัไง เพื่อท่ีจะให้ลูกคา้ไดส้นุกไปกบัหนา้ตูเ้บียร์ มนัก็จะท าใหเ้ราสนิทกนักบั
ลูกคา้มากยิง่ขึ้น 

B8 พี่จะเขา้ไปพูดคุยสอบถามกบัลูกคา้เลยว่า เคยมีประสบการณ์ด่ืมคราฟตเ์บียร์
มากน้อยแค่ไหน มีความตอ้งการเบียร์ประเภทอะไร อย่างถา้ลูกคา้ท่ีเคยด่ืม
คราฟตเ์บียร์และมีความรู้เร่ืองเบียร์อยู่แลว้พี่ก็จะแนะน าเบียร์ใหม่ ๆ ท่ีขายอยู่
ในร้านไดเ้ลยเราจะสามารถคุยกนัง่ายขึ้นและสามารถแนะน าเบียร์ท่ีตรงต่อ
ความตอ้งการของเขา ส่วนท่ีพึ่งอยากหดัด่ืมลองด่ืมพี่ก็จะตอ้งใหข้อ้มูลกบัเขา
ให้เยอะหน่อย ไม่ว่าจะเป็นประเภทเบียร์ต่าง ๆ แตกต่างกนัอย่างไร มีระดบั
แอลกอฮอลเ์ท่าไหร่ ตวัไหนกินง่ายกินยาก เคยด่ืมแบบไหนมาบา้ง เพื่อท่ีพี่จะ
สามารถแนะน าเบียร์ใหก้บัเขาไดใ้กลเ้คียงกบัท่ีเขาตอ้งการมากท่ีสุด เพราะว่า
เบียร์แต่ละตวันั้นราคาค่อนขา้งสูงพี่จึงอยากแนะน าให้ครงต่อความชอบของ
เขามากท่ีสุด เพื่อท่ีจะให้ลูกคา้รู้สึกคุม้ค่าท่ีจ่ายราคาน้ีแลว้มีความสุขในการ
ด่ืม 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

B9 เราจะแบ่งลูกค้าออกเป็น  2 กลุ่มด้วยกัน ลูกค้าประจ าท่ีด่ืมอยู่ร้านเราเม่ือ
เราอปัเดตเบียร์ใหม่ ๆ ในกลุ่มไลน์ถา้เขาสนใจตวัไหนเขาก็จะเขา้มาด่ืมท่ีร้าน
เลย ลูกคา้กลุ่มน้ีเขาจะมีความเขา้ใจในเร่ืองของเบียร์อยู่แลว้จึงสามารถท่ีจะ
ตัดสินใจท่ีจะเลือกด่ืมได้เลย  กับอีกกลุ่มคือกลุ่มลูกค้าหน้าใหม่ท่ีเคยด่ืม
คราฟต์เบียร์กบัลูกคา้ท่ีหัดด่ืมคราฟต์เราตอ้งค่อยดูแลเอาใจใส่ในกลุ่มน้ีให้
มาก พยายามพูดคุยถามให้ขอ้มูลกับเขาเยอะ ๆ เช่น ประเภทเบียร์แต่ละตวั
เป็นอย่างไร รสชาติอย่างไร ท่ีมาเป็นยงัไง และถามเขาว่าเคยด่ืมเบียร์แบบ
ไหมมาบา้งแลว้ชอบไหม เพื่อท่ีเราจะไดแ้นะน าเบียร์ท่ีมีอยูใ่ห้ไดใ้กลเ้คียงกบั
ความชอบเขาให้ไดม้ากท่ีสุด เพื่อท่ีเขาจะไดรู้้สึกมีความสนุกกบัความสุขท่ีมา
ด่ืมร้านเรา 

B10 อย่างแรกเลยตอ้งดูว่าลูกคา้มีความตอ้งการอะไร เบียร์สไตล์อะไร ท าความ
รู้จกักบัลูกคา้ว่าเคยด่ืมแบบไหนมาบา้งแลว้ผมจึงค่อยแนะน าเบียร์ท่ีตรงต่อ
ความต้องการของลูกค้า ถ้าลูกค้าพึ่ งจะเร่ิมด่ืมคร้ังแรกนั้ น ผมก็จะมีการ
แนะน าให้ชิมเบียร์สดก่อนว่าชอบแบบไหน เพื่อท่ีจะรู้ว่าจริง ๆ แลว้ลูกค้า
ชอบแบบไหนสไตล์อะไร แลว้แก้วถนัดไปเราจะแนะน าเขาไดช้ัดเจนมาก
ยิง่ขึ้น 

B11 ถา้ในเร่ืองเบียร์นะ เราจะมีการพูดคุยถามก่อนเลยว่า เคยด่ืมคราฟต์เบียร์ไหม 
เคยด่ืมตวัไหนมาบา้งเราตอ้งถามเขาก่อนจึงจะรู้ว่าเราควรท่ีจะแนะน าเบียร์
อย่างไรให้ถูกใจลูกคา้มากท่ีสุด เม่ือเราแนะน าเบียร์ให้กบัเขาแลว้ เราจะเพิ่ม
ขอ้มูลความรู้ในเบียร์ท่ีเราน าเสนอให้กบัเขาดว้ย เช่น ใช ้Hops อะไร วตัถุดิบ
อะไร มาจากโรงตม้ท่ีไหน กระบวนการมกัเป็นอย่างไร เพื่อท่ีลูกคา้จะไดรู้้ถึง
คุณค่าของส่ิงท่ีเขาก าลงัจะไดด่ื้ม 

B12 ส่วนใหญ่ก็จะคุยกบัลูกคา้ว่าชอบเบียร์อะไร ตอ้งคุยกบัลูกคา้ให้มาก ๆ หรือมี
การใหชิ้มเบียร์เพราะวา่บางคนท่ีเขา้มาด่ืมคราฟตเ์บียร์ใหม่ ๆ ก็เม่ือเขา้มาเห็น 
On Taps อยู ่10 ตวั 14 ตวัไม่รู้จะเลือกอะไรเราก็จ าเป็นตอ้งคุยกนั อนัไหนกิน
ยากง่าย อนัไหนขมไม่ขม สุดทา้ยเราจึงตอ้งใหล้องใหชิ้ม 
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ตารางท่ี 14 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการท า Content Analysis ตามค าถามท่ี 1 ท่านมีวิธีดูแลลูกคา้   
     อยา่งไรบา้ง 

หวัขอ้ยอ่ย จ านวน ร้อยละ 

แนะน าและใหค้วามรู้ 10 50 

ถามความตอ้งการของลูกคา้ 7 35 

ใหล้องชิมสินคา้ 3 15 

 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลผู ้ให้สัมภาษณ์ในกลุ่มบาร์เทนเดอร์ทั้ ง 12 คน ในค าถามท่ี 1 

สามารถวิเคราะห์องคป์ระกอบยอ่ยได ้3 องคป์ระกอบ 
 องคป์ระกอบย่อยท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวถึงเป็นจ านวนมากท่ีสุด คือ แนะน าให้ความรู้ คิด
เป็นร้อยละ 50 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “มีวิธีการดูแลโดยให้ขอ้มูลความรู้และแนะน าคราฟต์
เบียร์ต่าง ๆ ให้กับลูกคา้อย่างถูกต้อง” และ “เม่ือเราแนะน าเบียร์ให้กับเขาแล้ว  เราจะเพิ่มขอ้มูล
ความรู้ในเบียร์ท่ีเราน าเสนอให้กบัเขาดว้ย เช่น ใช้ Hops อะไร วตัถุดิบอะไร มาจากโรงตม้ท่ีไหน 
กระบวนการมกัเป็นอยา่งไร เพื่อท่ีลูกคา้จะไดรู้้ถึงคุณค่าของส่ิงท่ีเขาก าลงัจะไดด่ื้ม” 
 ล าดบัต่อมาคือ ถามความตอ้งการของลูกคา้ คิดเป็นร้อยละ 35 โดยมีตวัอยา่งความคิดเห็น 
“ดูความตอ้งการพื้นฐานของลูกคา้เป็นหลกั แต่ละคนท่ีเขา้มานั้นก็จะมีความรู้ความเขา้ใจในเร่ือง
เบียร์ท่ีแตกต่างกนั เพราะฉะนั้นจะตอ้งถามเขาวา่ส่ิงท่ีเขาอยากไดค้ืออะไร” 
 ล าดบัสุดทา้ยคือ ให้ลองชิมสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 15 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “การให้
ชิมเบียร์เพราะวา่บางคนท่ีเขา้มาด่ืมคราฟตเ์บียร์ใหม่ ๆ ก็เม่ือเขา้มาเห็น On Taps อยู ่10 ตวั 14 ตวัไม่
รู้จะเลือกอะไรเราก็จ าเป็นตอ้งคุยกนั อนัไหนกินยากง่าย อนัไหนขมไม่ขม สุดทา้ยเราจึงตอ้งให้ลอง
ใหชิ้ม”  

ดงันั้นการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มบาร์เทนเดอร์ทั้ง 12 คน พบว่า บาร์เทน
เดอร์ส่วนใหญ่ในการดูแลลูกคา้นั้น จะตอ้งส่ือสารใหค้วามรู้และแนะน าของขอ้มูลผลิตภณัฑใ์ห้กบั
ผูบ้ริโภคอยา่งถูกตอ้งและชดัเจน  
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ตารางท่ี 15 ค าถามท่ี 2 พฤติกรรมของลูกคา้ ในการบริโภคคราฟตเ์บียร์เป็นอยา่งไรบา้ง 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 
B1 ร้านคราฟตเ์บียร์ส่วนใหญ่จะคดัคนท่ี คนท่ีอยากรู้รับรู้รสชาติของเบียร์ อยาก

รู้ขอ้มูลของเบียร์ หรือลูกคา้ท่ีมีประสบการณ์บา้งอยู่แลว้ก็อย่างรู้มากยิ่งขึ้น 
อยากหาประสบการณ์การด่ืมเบียร์ท่ีมากยิ่งขึ้น และหาความแตกต่างของ
ตลาด 

B2 ส่วนใหญ่แลว้ก็จะด่ืมกนั 2 แกว้และส่วนใหญ่ลูกคา้ก็จะมาเด่ียวบา้ง 2 คนบา้ง
หรือมาเป็นกลุ่มใหญ่ ๆ บา้ง ซ่ึงมีความหลากหลายเร่ืองจ านวนอยูพ่อสมควร 

B3 มีทั้งท่ีเป็นหน้าเก่าและก็หน้าใหม่ แต่หน้าใหม่ส่วนมากก็จะนิยมกินเบียร์ไป
ตามกระแสว่าปัจจุบันน้ีเบียร์อะไรมันดังขึ้ นมา พอมีเบียร์ตัวไหนท่ีเป็น
กระแสมีการพูดถึงเขาก็จะเขา้มาถามหาเบียร์ตวัน้ีเขาก็จะถามถึงรสชาติเป็น
อย่างไร ความเป็นมาเป็นอย่างไร จากด่ืมท่ีเป็นกระแสคร้ังแรกเขาก็อยากด่ืม
เบียร์ใหม่ ๆ เพิ่มขึ้นส าหรับหนา้ใหม่ ส่วนหนา้เก่านั้นพวกน้ีก็จะหาอะไรใหม่ 
ๆ ลองไปเร่ือย ๆ เพราะฉะนั้นเราตอ้งรู้แลว้ว่าถา้หนา้เก่ามาเราก็จะไม่แนะน า
ส าหรับเบียร์เร่ิมตน้แลว้ คือเราจะแนะน าว่าอนัน้ีมาใหม่ อนัน้ีมาใหม่ เพราะ
หน้าเก่าส่วนมากจะอยากลองเบียร์ท่ีหลากหลาย ลองไปเร่ือย ๆ ไดรู้้จกัเบียร์
มากขึ้น 

B4 ท่ีพบเจอเลยก็คือกลุ่มท่ีทานคราฟตเ์บียร์สไตลไ์หนก็จะด่ืมตามสไตลน์ั้นเป็น
ส่วนใหญ่เลย โดยฐานลูกคา้ในปัจจุบนันั้นจะเน้นสไตล์ IPA เป็นหลกัส่วน
รองลงมาก็จะเป็น Stout โดยลูกคา้ท่ีร้านจะเลือกเบียร์เฉพาะกลุ่มของเบียร์ไป 

B5 ลูกคา้ของทางร้านส่วนใหญ่จะเป็นลูกคา้หนา้ใหม่ท่ียงัไม่เคยด่ืมคราฟต์เบียร์  
เขามาร้านเพื่อจะทดลองส่ิงใหม่ ๆ แต่จะค่อนขา้งท่ีจะรู้จกัแต่เบียร์ตลาด พอ
เราแนะน าว่าเบียร์พวกน้ีเราไม่มีแต่เรามีของท่ีสามารถทดแทนไดดี้กว่านั้น 
ดงันั้นเราเสนอส่ิงท่ีทดแทนให้เขา ถา้เขาอยากท่ีจะเปิดโลกเบียร์เขาก็จะถาม
วา่มีเบียร์อะไรท่ีดีกวา่ขอชิมไดไ้หม แต่กลบักนัถา้คนท่ีไม่อยากเปิดโลกอยาก
อยู่กับส่ิงเดิมเขาก็จะไม่เอาไม่ถามเลย ดังนั้ นพฤติกรรมของคนมันมีอยู่ 2 
แบบคือ คนท่ีอยากเปิดโลกกบัคนท่ีจะเอาแต่ตวัเก่า ๆ แบบเดิม ๆ  
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 
B6 ส่วนใหญ่ก็จะเป็นลูกค้าหน้าใหม่ ท่ีพึ่ งหัดด่ืมคราฟต์เบียร์  ส่วนลูกค้า

ชาวต่างชาตินั้นเขามีความเขาใจเร่ืองเบียร์อยู่แลว้เม่ือเขามาเขาก็จะเลือกด่ืม
เบียร์เฉพาะกลุ่มเบียร์ท่ีเขาชอบ ส่วนมากชาวต่างชาติจะเขาร้านเบียร์ไวแลว้ก็
ออกไว 

B7 ถา้เป็นลูกคา้ท่ีด่ืมคราฟต์เบียร์เป็นประจ าอยู่แลว้เราก็จะไม่ค่อยล าบากใจเลย  
แค่แนะน าว่าท่ีร้านเรามีแบบน้ีนะเขาก็เขา้ใจแลว้เราจะคุยเร่ืองเบียร์กบัเขาง่าย
ยิ่งขึ้น ส่วนคนท่ีด่ืมเบียร์เยอรมนัมาก่อนแลว้มาด่ืมคราฟต์เบียร์ท่ีร้านเม่ือเขา
เปิดใจด่ืมคราฟตแ์ลว้เขาชอบเชาไม่เคยเจอรสชาติแบบน้ีมาก่อนมนัก็จะท าให้
เขาสนุกแลว้เราก็สามารถให้ความรู้แนะน ากบัเบียร์ต่าง ๆ ท่ีเขาจะไดเ้จออีก
ในอนาคต แต่กลับกันถา้คนเคยด่ืมเบียร์เยอรมันมาก่อนแล้วมาด่ืมคราฟต์
เบียร์ท่ีร้านแลว้ไม่เปิดใจท าไหมรู้สึกว่ารสชาติมนัแยจ่งั เราก็ตอ้งมาอธิบายให้
เขาไม่รู้สึกวา่มนัแย่แต่ใหรู้้สึกวา่เราชอบไม่เหมือนกนั แต่ถา้ไม่ชอบไม่เป็นไร
เด๋ียวคร้ังหน้ามาเราก็จะแนะน าในส่ิงท่ีเขาชอบซ่ึงเราตอ้งจ าคนเหล่าน้ีให้ดี
เลย 

B8 เราจะเห็นไดเ้ลยจากลูกคา้ท่ีว่า เขาตอ้งการความแตกต่างจากเบียร์ตลาดท่ีเขา
ด่ืมอยู่ อยากท่ีจะไดล้องรสชาติใหม่ ๆ  อยากหาความรู้ของเบียร์มากขึ้น ซ่ึงก็
จะเห็นวา่คนเราอาจจะเบ่ืออะไรท่ีเดิม ๆ แต่คราฟตเ์บียร์มนัใหม่ของมนัเองได้
ตลอด เวลาคนตม้มีความคิดใหม่ ๆ ท่ีจะตม้เบียร์ เราก็มีเบียร์ใหม่ ๆ รสชาติ
ใหม่ ๆ ท่ีเรายงัไม่เคยไดล้อง ซ่ึงลูกคา้ก็จะสามารถสนุกไปกบัมนัไดเ้อง 

B9 แน่นอนว่าลูกค้าท่ีมาร้านคราฟต์เบียร์เขาต้องการความแปลกใหม่  ความ
แตกต่างจากเบียร์เดิม ๆ เบียร์ตลาดท่ีเขาด่ืมอยู่ เราก็จะแบ่งเป็น 2 กลุ่ม
เหมือนกนัโดยกลุ่มแรกจะเป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ในการด่ืมคราฟต์เบียร์อยู่
แลว้ กลุ่มน้ีจะพยายามหาเบียร์ท่ีมีความสดความใหม่อยู่ตลอดเวลา เพราะ
เวลาเขาไดด่ื้มเบียร์ใหม่ ๆ เขาจะรู้สึก Happy ในการใรชิมรสชาติใหม่ ๆ ได้
ความรู้ว่าเบียร์ตวัน้ีมีท่ีมาเป็นยงัไง ใส่วตัถุดิบยงัไง มนัจะท าให้เขาสนุกกับ
การกินเบียร์ไม่รู้สึกเบ่ือ กบัอีกกลุ่มคือกลุ่มลูกคา้ท่ีพึ่งหัดด่ืมหรือเคยด่ืมแต่ยงั
ไม่ มีความรู้กลุ่ม น้ีจะเข้ามาเพื่ อหาความแตกต่างความแปลกใหม่  หา
ประสบการณ์ในการด่ืม หาความรู้ต่าง ๆ เก่ียวกบัเบียร์ 
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B10 จะเป็นผูท่ี้ยงัไม่เคยด่ืมคราฟตเ์บียร์ส่วนใหญ่ ส่ิงท่ีเขาตอ้งการคือการหาอะไร

ท่ีแปลกใหม่จากเดิม ๆ ท่ีเขาด่ืมอยู่ 

B11 ส่วนมากจะเป็นลูกคา้ท่ียงัไม่เคยด่ืมคราฟต์เบียร์เลยจะมาจากการด่ืมกาแฟ
แลว้สอบถามว่ามนัคืออะไร รสชาติเป็นอย่างไร เราจึงให้เขาไดล้องชิมบา้ง
ให้ขอ้มูลให้ความรู้กบัเขา ถา้เขาชอบเขาเปิดโลกของเบียร์เขาก็จะขออีกแกว้ 
อีกแกว้ไป แต่ถา้คนไม่ชอบเขาก็จะรู้สึกวา่มนัขมกินไม่ไดกิ้นยาก เขาก็จะไม่
เปิดใจแลว้ก็ไม่กิน 

B12 ของพี่จะค่อนขา้งหลากหลายเพราะส่วนหน่ึง  ท าเลท่ีตั้งมนัอยู่ท่ีพทัยามีทั้ง
ฝร่ัง ทั้งชาวไทย ทั้งนกัท่องเท่ียว วฒันธรรมการด่ืมการกินจะแตกต่างกนั แต่
พฤติกรรมโดยรวมก็คือมากินขา้วกบัเบียร์ มาฟังเพลงท่ีเขาชอบ มาสนุกกัน
กบัเพื่อน 

 
ตารางท่ี 16 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการท า Content Analysis ตามค าถามท่ี 2 พฤติกรรมของลูกคา้ ใน

การบริโภคคราฟตเ์บียร์เป็นอยา่งไรบา้ง 
 

หัวข้อย่อย จ านวน ร้อยละ 

หาความแตกต่างความแปลกใหม่ 10 55.56 

หาความรู้ 5 27.78 

เลือกด่ืมเฉพาะประเภทท่ีชอบ 3 16.67 

 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลผู ้ให้สัมภาษณ์ในกลุ่มบาร์เทนเดอร์ทั้ ง 12 คน ในค าถามท่ี 2 

สามารถวิเคราะห์องคป์ระกอบยอ่ยได ้3 องคป์ระกอบ 
 องค์ประกอบย่อยท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวถึงเป็นจ านวนมากท่ีสุด คือ หาความแตกต่าง
ความแปลกใหม่ คิดเป็นร้อยละ 55.56 โดยมีตวัอยา่งความคิดเห็น “แน่นอนว่าลูกคา้ท่ีมาร้านคราฟต์
เบียร์เขาตอ้งการความแปลกใหม่ ความแตกต่างจากเบียร์เดิม ๆ เบียร์ตลาดท่ีเขาด่ืมอยู”่  
 ล าดบัต่อมาคือ หาความรู้ คิดเป็นร้อยละ 27.78 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “ลูกคา้ท่ีพึ่ง
หัดด่ืมหรือเคยด่ืมแต่ยงัไม่มีความรู้กลุ่มน้ีจะเข้ามาเพื่อหาความแตกต่างความแปลกใหม่  หา
ประสบการณ์ในการด่ืม หาความรู้ต่าง ๆ เก่ียวกบัเบียร์” 
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 ล าดบัสุดทา้ยคือ เลือกด่ืมเฉพาะประเภทท่ีชอบ คิดเป็นร้อยละ 16.67 โดยมีตวัอย่างความ
คิดเห็น “ท่ีพบเจอเลยก็คือกลุ่มท่ีทานคราฟตเ์บียร์สไตลไ์หนก็จะด่ืมตามสไตลน์ั้นเป็นส่วนใหญ่เลย 
โดยฐานลูกคา้ในปัจจุบนันั้นจะเน้นสไตล์ IPA เป็นหลกัส่วนรองลงมาก็จะเป็น Stout โดยลูกคา้ท่ี
ร้านจะเลือกเบียร์เฉพาะกลุ่มของเบียร์ไปเลย” 
 ดงันั้นการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มบาร์เทนเดอร์ทั้ง 12 คน พบว่า บาร์
เทนเดอร์ส่วนใหญ่ จะกล่าวว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการในกิจการร้านคราฟตเ์บียร์นั้น 
พฤติกรรมส่วนมากคือการเขา้มาหาความแตกต่างและความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ์ 
 
ตารางท่ี 17 ค าถามท่ี 3 ท่านมีวิธีการหรือการจดัการความสัมพนัธ์ลูกคา้อยา่งไร 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

B1 การส่ือสารเลยคะ อย่างแรกเราจะตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ทุกคน  คุยแบบ
ไม่เป็นทางการมากเพื่อลดตวามตึงเครียด เพราะบางคนท่ีเขา้มาไม่เคยด่ืมเลย
เขาจะเก็ง เพราะร้านขายเบียร์ท่ีค่อนข้างราคาสูง เราจะต้องสามารถความ
เขา้ใจใหเ้ขา การส่ือสารเป็นส่ิงท่ีดีท่ีสุดในการท่ีเราจะใชก้บัลูกคา้ 

B2 คือเราตอ้งท าความรู้จกักบัลูกคา้กนัก่อน แลว้ก็แนะน าเบียร์ให้เขา เขาชอบด่ืม
เบียร์แบบไหนพฤติกรรมในการด่ืมเป็นอย่างไร ด่ืมหนักด่ืมเบา และก็มีการ
เชิญชวนเขามาร่วมท ากิจกรรม Event ต่าง ๆ ของทางร้าน เช่น เบียร์ 101 การ
ใหค้วามรู้เก่ียวกบัเบียร์เบ้ืองตน้ เบียร์ประเภทน้ีเป็นอยา่งไร เป็นแบบไหน ซ่ึง
พอเป็นแบบนั้นลูกคา้ก็จะเร่ิมรู้จกัเรามากขึ้น มนัก็เกิดความสัมพนัธ์ลูกคา้กบั
ตวัร้านดว้ย 
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B3 น่าจะเก่ียวเน่ืองกบัการท่ีเราให้ความเป็นกนัเองและพูดคุย เพราะว่าถา้เราเป็น
กนัเองหรือพูดคุยกับลูกคา้ได้ แน่นอนว่าถา้เกิดปัญหาอะไรขึ้นลูกคา้เองจะ
กลา้บอกเรา อย่างเช่น เขาเคยกินเบียร์ตวัน้ี วนัน้ีท าไหมมนัดูลดชาติแปลก ๆ 
นะ มนัไม่เยน็หรือเปล่าหรือมนัมีตะกอนอะไรเกิดขึ้นเขาก็จะกลา้บอกเรา ซ่ึง
ตรงน้ีเราจะตอ้งมีวิธีรับมือกบัเขาแลว้ว่าเบียร์ตวัน้ีเกิดอะไรขึ้น มนัหมดอายุ
จริง เราจะสามารถแกไ้ขไดเ้ลย เปล่ียนเบียร์ให้กบัลูกคา้ใหม่ไดเ้ลย พี่มองว่า
พอมนัมีความคุน้เคยลูกคา้เองเขาก็ท่ีจะกลา้บอกเราโดยตรง แลว้เราเองก็ท่ีจะ
สามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างทนัท่วงที แต่อาจจะมีอย่างเช่นเราไม่ไดอ้ยู่ตรง
นั้นน้องคนอ่ืนอาจจะดูแลแทนอนัน้ีเราก็จะตอ้งค่อยไป Support ความรู้สึก
ของลูกคา้ เพราะจริง ๆ มนัสามารถเกิดขึ้นไดอ้ย่างเช่น นอ้งเสิร์ฟเบียร์ไม่เยน็
ให้กบัลูกคา้พึ่งแช่แต่ดนัเอามาเสิร์ฟแลว้ ลูกคา้ด่ืมแลว้เสียความรู้สึกไปแลว้  
และลูกคา้กลบับา้นไปแลว้ เราก็ตอ้งดูแลว้วา่เราสามารถดูแลลูกคา้อยา่งไรได้
บา้ง 

B4 ใช้วิธีการติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง มีการให้ขอ้มูลลูกคา้อยู่ตลอดมีการอปัเดต
ลูกค้าตลอดว่าเดือนน้ีมีเบียร์อะไรใหม่เข้ามาบ้าง เราจะส่งขอ้มูลให้ลูกค้า 
เพราะฉะนั้ นเม่ือเราติดต่อกับลูกค้าอยู่ตลอดมันจะท าให้ลูกค้าค่อนข้าง
ต่อเน่ือง มนัจะท าใหก้ารติดต่อส่ือสารไม่ขาดตอนลูกคา้ก็จะไม่ไปไหน 

B5 โดยเราจะเนน้ดูแลลูกคา้เป็นหลกัและท าความรู้จกักบัรู้คา้ให้มากขึ้นเพื่อท่ีเรา
จะสามารถจ าลูกคา้แต่ละรายว่า แต่ละคนชอบด่ืมแบบไหนมีความตอ้งการ
อย่างไร คราวหนา้เขามาเราน าเสนอเบียร์ท่ีเขาชอบเขาอาจจะรู้สึกแปลกใจว่า
ท าไมเราจ าเขาไดแ้ละจะท าใหเ้ขารู้สึกดีมากขึ้นเม่ือมาใชบ้ริการร้านเรา 

B6 มีการดูแลกันแบบมีความเป็นกันเองพูดคุยกันจนสนิทกันท าให้เขาอยาก
กลบัมาเจอเราอีก เม่ือเราสร้างกลุ่มลูกคา้ไดห้น่ึงคนเขาก็ปากต่อปากไปบอก
เพื่อนให้มากินร้านเราจนร้านเราเป็น Community ย่อม ๆ ท่ีมาพูดคุยกนัเร่ือง
ของเบียร์ 

B7 มนัเหมือนกบัเราเลือกท าเลท่ีอยู่แถวผูค้นท่ีท างานอยู่ในอุตสาหกรรม  ท าให้
เรามีธุรกิจท่ีท างานเหมือน ๆ กันซ่ึงมนัท าให้เราได้พูดคุยทั้งเร่ืองเบียร์และ
เร่ืองการท างานไปด้วยกันง่ายยิ่งขึ้น อีกทั้งลูกคา้ภายในร้านเองส่วนใหญ่ก็
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ท างานโรงงานเม่ือมาเจอกันมีการแนะน าตวักันก็จะคุยกนัถูกคอมากยิ่งขึ้น 
เพราะบางคนท างานใหอี้กบางคนซ่ึงอยูต่่างบริษทักนั 

B8 ก็จะบริการดูแลลูกคา้อยา่งเป็นกนัเองเลย ท าความรู้จกักบัลูกคา้ใหม้าก ๆ บาง
คนสนิทกนัจนเป็นเพื่อนกันเลย รวมถึงการแนะน าให้ลูกคา้รู้จกักันเองดว้ย 
อย่างท่ีบอกว่าอยากให้ร้านออกมาเป็นแบบ  Community เม่ือเขารู้จกักันวนั
หลงัอยากมาเจอกนัก็นดักนัมาท่ีร้านไดอี้ก 

B9 เราตอ้งท าความรู้จกัลูกคา้ทุกคนท่ีเขา้มาใช้บริการภายในร้านก่อนเลย และ
ตอ้งจ าลูกคา้แต่ละคนให้ไดว้า่แต่ละคนมีความชอบ และพฤติกรรมในการด่ืม
อย่างไร มีความตอ้งการอย่างไร เราเองก็จะสังเกตลูกคา้ว่าถา้เขาเหงาตอ้งการ
เพื่อนท่ีจะคุยดว้ยเราก็เขา้ไปนัง่พูดคุยกบัเขา เม่ือเราเขาไปแบบน้ีมนัจะท าให้
เราสนิทกนัมากขึ้น มนัจึงท าใหเ้ขารู้สึกอยา่กกบัมาท่ีร้านน้ีซ ้า ๆ อีก 

B10 ผมก็จะพูดคุยเป็นกนัเองให้ความรู้กบัเขา ท าให้ลูกคา้ไดรู้้สึกอินไปกบัเบียร์
และอาหารท่ีเราน าเสนอเพื่อท่ีลูกคา้จะไดส้บายใจกบัผมและเปิดรับผมมาก
ยิง่ขึ้น 

B11 เราเองจะคอยเป็นคนท่ีพบปะพูดคุยกบัลูกคา้เอง แนะน าสินคา้ดว้ยตวัเอง ดว้ย
ความเป็นกนัเองของเรามนัสามารถท่ีท าให้ความสัมพนัธ์ของเรากบัลูกคา้ดี
ขึ้นไป เม่ือลูกคา้รู้สึกโอเคกบัเรากบัร้านเราเขาก็จะแนะน าเพื่อนมาด่ืมท่ีน้ี ท า
ใหเ้รามีฐานลูกคา้ท่ีเพิ่มขึ้นได ้

B12 เราก็จะพูดคุยกับลูกคา้แชร์ความรู้ขอ้มูลให้กับลูกคา้  แลว้ทางร้านเราก็ยงัมี
การเปิดสอนเรียนท าเบียร์ดว้ยอนันั้นก็จะเป็นจุดเช่ือมของผูท่ี้สนใจเบียร์จริง 
ๆ หรือชอบเบียร์จริง ๆ ไดม้าคุยกนัไดม้าอบรมไดม้าเรียนในคลาสสอน 
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ตารางท่ี 18 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการท า Content Analysis ตามค าถามท่ี 3 ท่านมีวิธีการหรือการ
จดัการความสัมพนัธ์ลูกคา้อย่างไร  

 

หัวข้อย่อย จ านวน  ร้อยละ 

พูดคุยส่ือสารท าความรู้จกักบัลูกคา้ 11 48 

สร้างความสัมพนัธ์ภายในร้าน 5 21.74 

ใหข้อ้มูลความรู้ 3 13.04 

ชวนมาท ากิจกรรมพิเศษ 2 8.70 

จดจ าความชอบของลูกคา้ 2 8.70 

 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลผู ้ให้สัมภาษณ์ในกลุ่มบาร์เทนเดอร์ทั้ ง 12 คน ในค าถามท่ี 2 

สามารถวิเคราะห์องคป์ระกอบยอ่ยได ้5 องคป์ระกอบ 
 องคป์ระกอบยอ่ยท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวถึงเป็นจ านวนมากท่ีสุด คือ พูดคุยส่ือสารท าความ
รู้จกักบัลูกคา้ คิดเป็นร้อยละ 48 โดยมีตวัอยา่งความคิดเห็น “การส่ือสารเลยคะ อยา่งแรกเราจะตอ้งมี
ปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ทุกคน คุยแบบไม่เป็นทางการมากเพื่อลดตวามตึงเครียด” และ “ท าความรู้จกั
กับรู้ค้าให้มากขึ้นเพื่อท่ีเราจะสามารถจ าลูกค้าแต่ละรายว่า แต่ละคนชอบด่ืมแบบไหนมีความ
ตอ้งการอยา่งไร” 
 ล าดบัต่อมาคือ สร้างความสัมพนัธ์ภายในร้าน คิดเป็นร้อยละ 21.74 โดยมีตวัอย่างความ
คิดเห็น  
“เลย ท าความรู้จกักับลูกคา้ให้มาก ๆ บางคนสนิทกันจนเป็นเพื่อนกันเลย  รวมถึงการแนะน าให้
ลูกคา้รู้จกักันเองด้วย อย่างท่ีบอกว่าอยากให้ร้านออกมาเป็นแบบ  Community เม่ือเขารู้จกักันวนั
หลงัอยากมาเจอกนัก็นดักนัมาท่ีร้านไดอี้ก” 
 ล าดบัต่อมาคือ ชวนมาท ากิจกรรมพิเศษ คิดเป็นร้อยละ 8.70 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น 
“การเชิญชวนเขามาร่วมท ากิจกรรม Event ต่าง ๆ ของทางร้าน เช่น เบียร์ 101 การให้ความรู้เก่ียวกบั
เบียร์เบ้ืองตน้ เบียร์ประเภทน้ีเป็นอย่างไร เป็นแบบไหน” และ “การเปิดสอนเรียนท าเบียร์ดว้ยอนั
นั้นก็จะเป็นจุดเช่ือมของผูท่ี้สนใจเบียร์จริง ๆ หรือชอบเบียร์จริง ๆ ไดม้าคุยกันไดม้าอบรมได้มา
เรียนในคลาสสอน” 
 ล าดับสุดท้ายคือ จดจ าความชอบของลูกค้า คิดเป็นร้อยละ 8.70 โดยมีตัวอย่างความ
คิดเห็น  
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“จ าลูกค้าแต่ละรายว่า แต่ละคนชอบด่ืมแบบไหนมีความต้องการอย่างไร  คราวหน้าเขามาเรา
น าเสนอเบียร์ท่ีเขาชอบเขาอาจจะรู้สึกแปลกใจว่าท าไมเราจ าเขาไดแ้ละจะท าให้เขารู้สึกดีมากขึ้น
เม่ือมาใชบ้ริการร้านเรา” 
 ดงันั้นการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มบาร์เทนเดอร์ทั้ง 12 คน พบว่า บาร์
เทนเดอร์ส่วนใหญ่จะน าเคร่ืองมือกลยุทธ์การสร้างและการส่งเสริมความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยเป็น
การสร้างส่ิงผูกมัดทางด้านสังคม (Social Bonds) เป็นการใกล้ชิดลูกค้าบาร์เทนเดอร์จะเน้นการ
บริการท่ีเป็นกนัเอง 
 
ตารางท่ี 19 ค าถามท่ี 4 ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรเก่ียวกบัสถานการณ์การแข่งขนัในธุรกิจร้าน

คราฟตเ์บียร์ และในฐานะบาร์เทนเดอร์ท่านมีวิธีการอยา่งไร 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

B1 เบียร์เทนเดอร์นั้นก็จะตอ้งรู้เร่ืองเบียร์จริง ๆ สามารถตอบสนองได้ตรงต่อ
ความตอ้งของลูกคา้ คือตอ้งเนน้ให้ศึกษาในเร่ืองของเบียร์ และเขา้ใจสินคา้ท่ี
เราขายอยา่งจริง ๆ มนัก็จะท าใหเ้ราแนะน าต่อลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

B2 ตวัเบียร์เทนเดอร์เองตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัขอ้มูลตวัสินคา้  ซ่ึงเบียร์เทนเดอร์
เป็นจุดท่ีส าคญัของร้านท่ีท าให้ลูกคา้ด่ืมหรือไม่ด่ืม รวมถึงเบียร์เทนเดอร์เอง
ตอ้งดูแลเก่ียวกบัการด่ืมของลูกคา้ดว้ย เช่น ลูกคา้บางคนท่ีเมาเกินไปเราก็จะ
เร่ิมไม่เสิร์ฟให้แลว้ จะให้เขาไปนั่งพกัก่อนซ่ึงตอ้งมีการบริหารจดัการเร่ือง
พวกน้ี ถา้ถามว่าการแข่งขนัในปัจจุบนัเร่ืองของเบียร์เทนเดอร์นั้นก็มีผลมาก 
เพราะสามารถท าให้ลูกคา้ชอบแลว้กบัมากใช้บริการใหม่ท่ีร้าน  ซ่ึงเบียร์เทน
เดอร์เป็นส่วนส าคญั 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

B3 ท่ีมองว่าแตกต่างคือความรู้ท่ีมีหลกั ๆ เลยนะเพราะว่าก็อยา่งท่ีบอกต่อให้เป็น
ร้านคลา้ย ๆ กนัสุดทา้ยคนท่ีเอาอยู่ไม่อยู่ก็คือคนท่ีอยู่ใกลชิ้ดลูกคา้มากท่ีสุด 
อย่างแบบว่าถา้คุณไม่สามารถแนะน าไดเ้ลยหรือไม่สามารถสร้างบรรยากาศ
ท่ีให้ลูกค้าอินไปกับคราฟต์เบียร์หรือบรรยากาศภายร้านได้  สุดท้ายลูกค้า
เลือกท่ีอ่ืนอยู่แล้วเพราะทุก ๆ คนต้องขายความเป็นตัวเองขายความเป็น
เอกลกัษณ์ของร้านขายความเป็นตวัตนท่ีลูกคา้เดินกลบัมาซ ้ า ๆ เห้ยแบบฉัน
มาท่ีน้ีฉันสามารถคุยกบับาร์เทนเดอร์คนน้ีไดน้ะ มีอะไรฉนัฝากบาร์เทนเดอร์
คนน้ีได้เลย มีเบียร์มาใหม่เก็บเบียร์ตัวน้ีให้กับลูกคา้ไวก่้อน ซ่ึงมนัเป็นส่ิง
ส าคญัท่ีบาร์เทนเดอร์ตอ้งสร้างให้มาก ๆ เลย โดยรวมแลว้บาร์เทนเดอร์ตอ้งมี
ความรู้ความเขา้ใจหรือการน าเสนอต่าง ๆ ของเบียร์ไดอ้ย่างชดัเจน ซ่ึงก็อยูใ่น
ตวับาร์เทนเดอร์เองท่ีจะเด่นฉะเพราะดา้นไหนแบบใด 

B4 ผมคิดว่าตอ้งดูแลลูกคา้ให้ดี สรรหาเบียร์ท่ีดีเพื่อตอบโจทยล์ูกคา้ มีการอปัเดต
เบียร์ให้กับลูกคา้ได้รับรู้ตลอด อีกทั้งการหาความรู้เพิ่มเติมของตวับาร์เทน
เดอร์เองดว้ยตอ้งอปัเดตขอ้มูลให้ทนัต่อในปัจจุบนัเพราะเบียร์นั้นมีการอปั
เดตของตวัมนัเองอยูเ่ร่ือย ๆ เพื่อท่ีจะไดแ้นะน าขอ้มูลเบียร์ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

B5 เราตอ้งมีการให้ความรู้เร่ืองเบียร์ให้กับลูกคา้ได้ดีท าให้ลูกคา้มีความสุขใน
การไดด่ื้มเบียร์ลูกคา้ก็จะติดคนคนนั้นเอง แต่ถา้หากมีใบประกาศมนัก็ดีไป
อีกอยา่งหน่ึง เช่นเรามี BJCP มนัก็จะท าให้รู้สึกว่าร้านน้ีมีความน่าเช่ือถือมาก
กวา่เดิม มนัก็จะท าใหม้าตราฐานของบาร์เทนเดอร์เบียร์เทนเดอร์ดีขึ้นไปอีก 

B6 เราก็จะแนะน าเบียร์ให้ลูกคา้ไดต้รงจุดมีความชดัเจนในเร่ืองเบียร์  มีการสอน
ใหค้วามรู้พื้นฐานกบัลูกคา้ 

B7 พยายามไปดูร้านอ่ืนวา่เขามีท าอยา่งไร ถา้เขาท าดีเราก็น ามาปรับใชก้บัตวัเรา 

B8 เบียร์เทนเดอร์เองต้องมีความรู้ให้มาก  อัปเดตข้อมูลให้ทันตลอดเวลา 
เพื่อท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง รวมไปถึงจุดเด่นของแต่ละคน
ท่ีสามารถแสดงออกมาในงานบริการไดเ้พื่อท่ีจะสร้างบรรยากาศให้ลูกคา้มี
ความสนุกกบัการแนะน าเบียร์ของเรา 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ ค าตอบ 

B9 เรามองว่าความรู้ของเบียร์เทนเดอร์นั้นเป็นหัวใจส าคญัของการบริการของ
คราฟต์เบียร์ เม่ือเบียร์เทนเดอร์มีความรู้ท่ีดีและสามารถท่ีจะน าเสนอความรู้
พื้นฐานและถ้าเป็นข้อมูลเชิงลึกของเบียร์ได้จะยิ่งดีมาก และสามารถท่ีจะ
แนะน าเบียร์ท่ีตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้ รวมไปถึงการสร้างความเป็น
กันเองระหว่างเรากับลูกค้าและลูกค้ากับลูกค้าด้วย  เม่ือน าส่ิงเหล่าน้ีมา
ประกอบรวมกนัได ้เราจะสามารถสร้าง Community ของคนด่ืมคราฟตเ์บียร์ 
คนท่ีหลงไหลคราฟต์เบียร์ได้ มันจะส่งผลดีต่อร้านเพราะลูกค้าจะอยาก
กลบัมาใชบ้ริการซ ้า ๆ จนเป็นลูกคา้ประจ าของร้านได ้

B10 ตอ้งมีความรู้ในสินคา้ของเราให้มาก ๆ ทั้งตวัเบียร์เองและทั้งอาหารตอ้งรู้ถึง
วตัถุดิบของแต่ละตวัรู้ Process ทั้งเบียร์และอาหาร เพื่อท่ีจะไดแ้นะน าให้กบั
ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

B11 
 
 
 
 
  

การแข่งขันของคราฟต์เบียร์เรามองว่าไม่ได้แข่งขันสูงนะ  เพราะว่าร้าน
คราฟต์เบียร์ท่ีขายคราฟต์จริง ๆ มีอยู่น้อยหลายแลว้ในภาคตะวนัออกเขาก็
รู้จกักนัหมด เหมือนทุกคนช่วยกนัผลกัดนัคราฟตเ์บียร์มากกว่า และเราคิดว่า
บาริสตา้หรือบาร์เทนเดอร์เราเน้ียจะตอ้งมีความรู้ รู้ให้จริงและลึกมาก เป็นบา
ริสตา้เราตอ้งเหน่ือยหน่อยเพราะว่าตอ้งขยนัท่ีจะตอ้งเรียนรู้ทั้งเร่ืองกาแฟและ
เบียร์ตอ้งคอยอัปเดตข้อมูลต่าง ๆ เพื่อท่ีจะสามารถไปแนะน ากับลูกค้าได้
อยา่งถูกตอ้ง 

B12 พี่วา่การแข่งขนัเป็นเร่ืองปกติ เพราะทุกธุรกิจก็จะมีคู่แข่งแต่สุดทา้ยแลว้มนัก็
เป็นความโชคดีของลูกค้า เพราะลูกคา้จะได้ส่ิงท่ีดีท่ีสุด เราก็จะตอ้งน าเอา
จุดเด่นของเรามาใช้เพื่อท่ีจะเป็นการดึงดูดลูกคา้ทั้งคุณภาพของเบียร์ การให้
ความรู้ความเขา้ใจเร่ืองเบียร์ รวมถึงการเรียนการสอนท่ีเรามีการสอนผลิต ซ่ึง
ส่ิงเหล่าน้ีเป็นจุดเด่นของเรา 
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ตารางท่ี 20 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการท า Content Analysis ตามค าถามท่ี 4 ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร
เก่ียวกบัสถานการณ์การแข่งขนัในธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์ และในฐานะบาร์เทนเดอร์
ท่านมีวิธีการอยา่งไร 

 

หัวข้อย่อย จ านวน ร้อยละ 

ตอ้งมีความรู้เร่ืองสินคา้อยา่งถ่องแท ้ 9 64.29 

การแนะน าความรู้ใหก้บัลูกคา้ 3 21.43 

ตอ้งดูแลเก่ียวกบัการด่ืมของลูกคา้ 1 7.14 

มีมาตราฐานสากล 1 7.14 

 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลผู ้ให้สัมภาษณ์ในกลุ่มบาร์เทนเดอร์ทั้ ง 12 คน ในค าถามท่ี 2 

สามารถวิเคราะห์องคป์ระกอบยอ่ยได ้4 องคป์ระกอบ 
 องค์ประกอบย่อยท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์กล่าวถึงเป็นจ านวนมากท่ีสุด คือ ตอ้งมีความรู้เร่ือง
สินคา้อย่างถ่องแท ้คิดเป็นร้อยละ 64.29 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น “เบียร์เทนเดอร์นั้นก็จะตอ้งรู้
เร่ืองเบียร์จริง ๆ สามารถตอบสนองไดต้รงต่อความตอ้งของลูกคา้ คือตอ้งเนน้ให้ศึกษาในเร่ืองของ
เบียร์ และเขา้ใจสินคา้ท่ีเราขายอย่างจริง ๆ มนัก็จะท าให้เราแนะน าต่อลูกคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง” และ 
“ตวัเบียร์เทนเดอร์เองตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัขอ้มูลตวัสินคา้ ซ่ึงเบียร์เทนเดอร์เป็นจุดท่ีส าคญัของร้าน
ท่ีท าใหลู้กคา้ด่ืมหรือไม่ด่ืม” 
 ล าดบัต่อมาคือ การแนะน าความรู้ให้กบัลูกคา้ คิดเป็นร้อยละ 21.43 โดยมีตวัอย่างความ
คิดเห็น “เราก็จะแนะน าเบียร์ให้ลูกคา้ได้ตรงจุดมีความชัดเจนในเร่ืองเบียร์  มีการสอนให้ความรู้
พื้นฐานกบัลูกคา้” และ “การให้ความรู้ความเขา้ใจเร่ืองเบียร์ รวมถึงการเรียนการสอนท่ีเรามีการ
สอนผลิต ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นจุดเด่นของเรา” 
 ล าดับต่อมาคือ ตอ้งดูแลเก่ียวกับการด่ืมของลูกค้า คิดเป็นร้อยละ 7.14 โดยมีตวัอย่าง
ความคิดเห็น“เบียร์เทนเดอร์เองต้องดูแลเก่ียวกับการด่ืมของลูกค้าด้วย เช่น  ลูกค้าบางคนท่ีเมา
เกินไปเราก็จะเร่ิมไม่เสิร์ฟใหแ้ลว้ จะใหเ้ขาไปนัง่พกัก่อนซ่ึงตอ้งมีการบริหารจดัการเร่ืองพวกน้ี” 
 ล าดบัสุดทา้ยคือ มีมาตรฐานสากล คิดเป็นร้อยละ 4.14 โดยมีตวัอย่างความคิดเห็น“หากมี
ใบประกาศมนัก็ดีไปอีกอย่างหน่ึง เช่นเรามี BJCP มนัก็จะท าให้รู้สึกว่าร้านน้ีมีความน่าเช่ือถือมาก
กวา่เดิม มนัก็จะท าใหม้าตรฐานของบาร์เทนเดอร์เบียร์เทนเดอร์ดีขึ้นไปอีก” 

ดงันั้นการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ในกลุ่มบาร์เทนเดอร์ทั้ง 12 คน พบวา่ บาร์เทน
เดอร์ส่วนใหญ่ตอ้งมีความรู้เร่ืองผลิตภณัฑอ์ยา่งถ่องแท ้เพราะวา่ผลิตภณัฑน์ั้นมีความหลากหลาย
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ประเภทอยา่งเป็นมาก  ฉะนั้นบาร์เทนเดอร์ตอ้งศึกษาหาขอ้มูลในเร่ืองผลิตภณัฑใ์หอ้ยา่งถูกตอ้งและ
ชดัเจน 



บทที ่5 
สรุปผลการวจัิย อภิปรายและข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัยเร่ือง “การบริหารจัดการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟต์เบียร์เพื่อเพิ่มขีด

ความสามารถในการแข่งขนั” มีวตัถุประสงค ์1. เพื่อศึกษาสภาพการแข่งขนั 2. เพื่อศึกษาการบริหาร
จดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์ 3. เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดอุตสาหกรรมคราฟตเ์บียร์  
4. เพื่อน าเสนอ การบริหารจดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขนั 

 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีใช้วิ ธีการวิจัย เชิงคุณภาพ (Qualitative Method) โดยเป็นการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบั ผูป้ระกอบการร้านคราฟต์เบียร์ ท่ีตั้งอยู่ในชลบุรี จ านวน 
12 คน และบาร์เทนเดอร์ จ านวน 12 คน เพื่อน ามาวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 

 

สรุปผลการวิจัย 
ข้อมูลท่ีได้รับจากการสัมภาษณ์ สามารถสรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Method) ต่อวตัถุประสงคข์องการวิจยัไดด้งัน้ี 
 วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 1 เพื่อศึกษาสภาพการแข่งขนั  
1. ในด้านการแข่งขนัของกิจการร้านคราฟต์เบียร์ ผูป้ระกอบการน าเคร่ืองมือกลยุทธ์

ส่วนประสมทางการตลาดมาใชใ้นการบริหาร โดยใชก้ลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มากท่ีสุดคือ 
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงความหลากหลายของผลิตภัณฑ์จะเป็นทั้งประเภทของเบียร์ 
ขนาดและคุณภาพ เพื่อท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทุกกลุ่มให้ไดม้ากท่ีสุด และ
ล าดบัถดัมาเป็นการใช้กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยเป็นการท าการส่งเสริม
การขาย (Sale Promotion) เป็นการจดักิจกรรมพิเศษเพื่อมอบประสบการณ์ให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็น
การช่วยกระตุน้ยอดขายและเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างกิจการกบัผูบ้ริโภค และส่งผล
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความจงรักภกัดีต่อตวักิจการอีกดว้ย 

2. ในดา้นการแข่งขนัของกิจการร้านคราฟต์เบียร์ ปัจจยัหลกัท่ีส าคญัในการแข่งขนัคือ
พนักงานบริการเคร่ืองด่ืมหรือบาร์เทนเดอร์ โดยบาร์เทนเดอร์เป็นส่วนหน่ึงของเคร่ืองมือกลยุทธ์
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยเป็นการขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เป็น
การเสนอขายผลิตภณัฑ์ผ่านบาร์เทนเดอร์ ส่ิงท่ีบาร์เทนเดอร์ควรมีมากท่ีสุดคือ ตอ้งมีความรู้เร่ือง
ผลิตภณัฑ์อย่างถ่องแท ้เพราะว่าผลิตภณัฑ์นั้นมีความหลากหลายประเภทอย่างเป็นมาก รวมไปถึง
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วตัถุดิบและกระบวนการผลิตซ่ึงเป็นส่ิงส าคัญและเป็นเอกลกัษณ์ของผลิตภัณฑ์แต่ละประเภท  
ซ่ึงบาร์เทนเดอร์ตอ้งศึกษาหาขอ้มูลในเร่ืองผลิตภณัฑใ์ห้อยา่งถูกตอ้งและชดัเจน และล าดบัถดัมาคือ
การแนะน าความรู้ให้กบัผูบ้ริโภค โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการมีความคาดหวงัในการ
ไดรั้บขอ้มูลความรู้จากบาร์เทนเดอร์ ฉะนั้นบาร์เทนเดอร์ตอ้งน าเสนอผลิตภณัฑ์ ขอ้มูลรายละเอียด
ของผลิตภณัฑต์อ้งส่ือสารขอ้มูลความรู้ท่ีถูกตอ้งให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อเป็นการบริการท่ีตอบสนองต่อ
ความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และส่งผลให้เกิดยอดขายท่ีเพิ่มขึ้นและสามารถสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภคอีกดว้ย 

วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 เพื่อศึกษาการบริหารจดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์ 
1. การคดัเลือกพนกังานและทีมงาน มากท่ีสุดล าดบัแรกคือ พนักงานตอ้งมีความรู้ความ

เขา้ใจในเร่ืองผลิตภณัฑ์เบ้ืองตน้มาบา้งแลว้ และล าดบัถดัมาคือ ตอ้งมีความสนใจและตอ้งการท่ีจะ
เรียนรู้ในเร่ืองผลิตภณัฑ์ ส่วนหุ้นส่วน มากท่ีสุดล าดบัแรกคือ ตอ้งมีความชอบความสนใจในเร่ือง
เดียวกนั และล าดบัถดัมาคือ ตอ้งมีเป้าหมายไปในทิศทางเดียวกนั 

2. ในสถานการณ์โควิด-19 เม่ือมีมาตรการจากภาครัฐให้ปิดการให้บริการของผบับาร์
ชัว่คราว ผูป้ระกอบการจะท าการบริหารจดัการเร่ืองสตอ็กเบียร์ให้จ าหน่ายระบายผลิตภณัฑอ์อกให้
ไวท่ีสุด เพื่อท่ีจะไม่ตอ้งแบกต้นทุนในการจดัเก็บผลิตภณัฑ์  และควรท่ีจะมีการส่ือสารกับกลุ่ม
ผูบ้ริโภคอยูต่ลอด เพื่อท่ีจะยงัคงรักษาความสัมพนัธ์กบักลุ่มผูบ้ริโภคต่อไป 

3. ในการบริหารจดัการร้านการดูแลผูบ้ริโภคเป็นส่วนส าคญัในการให้บริการ โดยผู ้
ประกอบกิจการจะน าเคร่ืองมือกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยเป็นการขายโดย
พนักงานขาย (Personal Selling) ซ่ึงส่วนส าคญัท่ีสุดในการบริการคือ บาร์เทนเดอร์ตอ้งส่ือสารให้
ความรู้และแนะน าขอ้มูลผลิตภัณฑใ์ห้กบัผูบ้ริโภคอยา่งถูกตอ้งและชดัเจน และล าดบัถดัมาคือ ถาม
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  ซ่ึงบาร์เทนเดอร์ตอ้งเป็นผูส่ื้อสารกับกลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรง โดยบาร์
เทนเดอร์เองไม่สามารถทราบว่าผูบ้ริโภคเคยมีประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑ์มากน้อยเท่าไหร่ 
ฉะนั้นแลว้การสอบถามถึงความตอ้งการพื้นฐานของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงส าคญัในการให้บริการ เพื่อท่ี
บาร์เทนเดอร์จะเขา้ใจถึงความคาดหวงัของผูบ้ริโภคว่าตอ้งการส่ิงใด เพื่อท่ีจะสามารถน าเสนอ
ผลิตภณัฑใ์หต้รงต่อความตอ้งการใหผู้บ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด  

วตัถุประสงคท่ี์ 3 เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดอุตสาหกรรมคราฟตเ์บียร์ 

1. กลยุทธ์การด าเนินกิจการร้านคราฟต์เบียร์ ผูป้ระกอบการน าเคร่ืองมือกลยุทธ์การ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Strategy) โดยผูป้ระกอบการใชก้ลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง (Differentiation) มากท่ีสุด โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนันั้นมีความตอ้งการ
การบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแปลกใหม่หรือมีความแตกต่างจากส่ิงเดิม ๆ ท่ีเคยบริโภคอยู่ ฉะนั้น
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ผูป้ระกอบการจึงตอ้งส่ือสารกบัผูบ้ริโภคสร้างความรู้ความเขา้ใจต่อตวัผลิตภณัฑ์ให้กบัผูบ้ริโภค
ได้รับรู้ เพื่อสร้างคุณค่าให้กับตัวผลิตภัณฑ์และสามารถตอบสนองต่อความต้องการของผูโ้ภค 
ส่งผลใหผู้บ้ริโภคเตม็ใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ 

2. การตลาดและการบริการท่ีส าคัญของกิจการร้านคราฟต์เบียร์ ผูป้ระกอบการน า
เคร่ืองมือกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมาใชใ้นการท าการตลาด โดยใช้กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) มากท่ีสุด เป็นการให้ค  าแนะน าความรู้ กับผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการเล่าเร่ือง (Story Telling) 
ของผลิตภณัฑ์ เช่น แหล่งท่ีมาของผลิตภณัฑ์ วตัถุดิบกระบวนการผลิตและรวมถึงสถานท่ีผลิตอีก
ด้วย เพื่อเป็นการสร้างคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์เป็นการมอบประสบการณ์ให้กับผูบ้ริโภค และ
สามารถช่วยในการพฒันาความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย และล าดบัถดัมาเป็นการใช้กล
ยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยเป็นการขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 
ซ่ึงเป็นการให้บาร์เทนเดอร์เสนอขายผลิตภณัฑ์ให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขายและสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ 

3. การกลับมาใช้บริการซ ้ าของผู ้บริโภคของกิจการร้านคราฟต์เบียร์คือ การสร้าง
ความสัมพนัธ์ภายในร้าน เป็นการตลาดสายสัมพนัธ์ (Relationship Marketing)  ทั้ งการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์ (Interaction Marketing) ซ่ึงเป็นการสร้างความพนัธ์ท่ีใกล้ชิดระหว่างผูบ้ริโภคกับ
ผูป้ระกอบการหรือบาร์เทนเดอร์ เป็นการพูดคุยพบปะกนัท าความรู้จกักนั และการตลาดเครือข่าย 
(Network Marketing)  ซ่ึงเป็นการสร้างความสัมพนัธ์กนัในเครือข่าย เป็นการแนะน ากนัให้รู้จกักนั
ระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการภายในร้าน โดยรวมแลว้การตลาดสายสัมพนัธ์ (Interaction Marketing)  
เป็นกิจกรรมระหวา่งบุคคล เพื่อส่งเสริมความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย และเป็นการสร้าง
ยอดขายท่ีเพิ่มขึ้นและความภกัดีจากผูบ้ริโภค 

4. การจดัการความสัมพนัธ์ลูกคา้ของกิจการร้านคราฟตเ์บียร์ กิจการจะน าเคร่ืองมือ กล
ยุทธ์การสร้างและการส่งเสริมความสัมพนัธ์กับลูกคา้ โดยเป็นการสร้างส่ิงผูกมดัทางด้านสังคม 
(Social Bonds) เป็นการใกลชิ้ดลูกคา้โดยกิจการจะเนน้การบริการท่ีเป็นกนัเอง สร้างความสัมพนัธ์ท่ี
ดีกบัผูบ้ริโภค ส่งผลใหผู้บ้ริโภคกลบัมาใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง 

5. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการในกิจการร้านคราฟต์เบียร์นั้ น พฤติกรรม
ส่วนมากคือการเขา้มาหาความแตกต่างและความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ ์ฉะนั้นแลว้กิจการจะตอ้ง
สร้างความรับรู้ความเขา้ของผลิตภณัฑ์ให้กับผูบ้ริโภคอย่างถูกตอ้ง เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
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วตัถุประสงคท่ี์ 4 เพื่อน าเสนอ การบริหารจดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์เพื่อ
เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั 

1. ในการด าเนินกิจการนั้น กลยุทธ์ท่ีส าคญัคือกลยุทธ์ความแตกต่าง โดยความแตกต่าง
จะเป็นความแตกต่างในด้านบริการท่ีทางกิจการจะสร้างประสบการณ์และความรู้ให้กบัผูบ้ริโภค
เพื่อท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑแ์ละรู้สึกวา่คุม้ค่าท่ีจะจ่าย 

2. ในดา้นการตลาดและการบริการนั้น กลยุทธ์ท่ีส าคญัคือกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ในกล
ยุทธ์ด้านน้ี เป็นรูปแบบของการให้บริการเป็นการให้ค  าแนะน าและความรู้ของผลิตภณัฑ์ให้กับ
ผูบ้ริโภค โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนันั้นมีพฤติกรรมคือ หาความแตกต่างและความแปลก
ใหม่ เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค จึงตอ้งน าอากลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑม์าใชเ้พื่อ
สร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค  

3. ในสถานการณ์การแข่งขนัของธุรกิจร้านคราฟต์เบียร์นั้น ผูป้ระกอบการจะด าเนิน
กิจการโดยใชก้ลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยเป็นความหลากหลายของผลิตภณัฑท์ั้งประเภท ขนาดและ
คุณภาพ เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด  

4. ในดา้นการคดัเร่ืองพนักงานนั้น พนักงานจ าเป็นท่ีจะตอ้งพอมีความรู้พื้นฐานมาบา้ง
หรือมีความสนใจในเร่ืองของเบียร์ เม่ือได้คัดเลือกมาปฏิบัติงานจะต้องมีการศึกษาหาความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งจ าหน่ายอย่างถ่องแท ้เพื่อท่ีจะสามารถแนะน าและให้ความรู้กบัผูบ้ริโภค
อยา่งชดัเจนและถูกตอ้ง 

5. ในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคนั้น บาร์เทนเดอร์เป็นปัจจยัท่ีส าคญัอย่างยิ่ง
เป็นตวักลางท่ีจะเช่ือมโยงระหว่างผูบ้ริโภคกบักิจการ เพราะบาร์เทนเดอร์จะคอยเป็นคนพูดคุยท า
ความรู้จกัและใหค้  าแนะน าขอ้มูลกบัผูบ้ริโภคทุกคนท่ีมาใชบ้ริการ เม่ือผูบ้ริโภคมีปัญหาหรือมีความ
ตอ้งการอะไรผูบ้ริโภคก็สามารถท่ีส่ือสารผ่านบาร์เทนเดอร์ได้โดยตรง และเม่ือบาร์เทนเดอร์มี
ความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคมากขึ้นบาร์เทนเดอร์จะเป็นคนเช่ือมโยงระหวา่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการ
ภายในกิจการเพื่อท่ีจะให้กลุ่มผูบ้ริโภคได้สร้างความสัมพนัธ์ระหว่างกนัมากขึ้น และจะส่งผลให้
ผูบ้ริโภคมีการนดักนัมาใชบ้ริการในคราวถดัไป จนเกิดเป็นการกลบัมาใชบ้ริการซ ้าของผูบ้ริโภค 

 

อภิปรายผล 
 การแข่งขนัของกิจการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์ ผูป้ระกอบการน าเคร่ืองมือกล
ยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ในการบริหาร โดยใชก้ลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ ์ เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความตอ้งของผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่าง
กนัทั้งประเภทของเบียร์หรือขนาด ฉะนั้นกิจการจึงตอ้งมีการคดัสรรค์หมุนเวียนผลิตภณัฑ์ให้มี
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ความหลากหลายมาให้บริการแก่ผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีความ
ตอ้งการในผลิตภณัฑช์นิดนั้น ๆ และเป็นการสร้างฐานลูกคา้ใหม่ท่ีมีความตอ้งการความหลากหลาย
ของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (ไววุฒิ เศรษฐศุภพนา , 2564) เร่ือง การศึกษาทศันคติ
ในการเลือกใช้บริการร้านคราฟต์เบียร์ (Craft Beer Bar) ของผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในการด่ืม
คราฟต์เบียร์และสนใจใช้บริการร้าคราฟต์เบียร์ (Craft Beer Bar) ในจังหวดัตาก ท่ีพบว่า ควร
ผลดัเปล่ียนหมุนเวียนตวัเลือกของเบียร์อยู่เสมอ เพื่อให้เกิดความหลากหลายของตวัเลือกท่ีมากขึ้น 
จะท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกสนุกกบัการไดล้องคราฟตเ์บียร์ใหม่ ๆ สร้างประสบการณ์ท่ีดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 การแข่งขนัของกิจการร้านคราฟตเ์บียร์ การบริหารดูแลผูบ้ริโภค ปัจจยัหลกัท่ีส าคญัใน
การแข่งขนัคือพนักงานบริการเคร่ืองด่ืมหรือบาร์เทนเดอร์ โดยบาร์เทนเดอร์เป็นส่วนหน่ึงของ
เคร่ืองมือกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยเป็นการขายโดยพนักงานขาย 
(Personal Selling) เป็นการเสนอขายผลิตภณัฑ์ผ่านบาร์เทนเดอร์ ส่ิงท่ีบาร์เทนเดอร์ควรมีคือ ตอ้งมี
ความรู้เร่ืองผลิตภณัฑ์อย่างถ่องแท้ และตอ้งส่ือสารให้ความรู้และแนะน าขอ้มูลผลิตภณัฑ์ให้กับ
ผูบ้ริโภคอย่างถูกต้องและชัดเจน เน่ืองจาก พฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบันนั้ นมีความต้องการ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างความแปลกใหม่จากส่ิงเดิม ๆ ท่ีเคยบริโภคอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ท่ีมาใชบ้ริการจะเป็นกลุ่มลูกคา้ใหม่ ซ่ึงไม่มีความรู้ความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑม์ากนกั เม่ือผูบ้ริโภค
เขา้มาใชบ้ริการในกิจการผูบ้ริโภคมีความตอ้งการไดรั้บค าแนะน าความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์
จากพนักงานบริการเคร่ืองด่ืมหรือบาร์เทนเดอร์ ฉะนั้นแลว้บาร์เทนเดอร์ก็ตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจ
ในผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งน าเสนอขายอย่างถูกตอ้งและชดัเจนให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อเป็นการตอบสนองต่อ
ความตอ้งการผูบ้ริโภคได้อย่างท่ีสุด และยงัสามารถท่ีจะเพิ่มยอดขายหรือความสัมพนัธ์อนัดีต่อ
กิจการอีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (กานต์พิชชา เก่งการช่าง และ ปัญญา ศรีสิงห์, 2562) 
เร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือคราฟต์เบียร์ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา่ ผูป้ระกอบการไม่สามารถโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และส่งเสริมการ
ขายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ผ่านส่ือสาธารณะได้ อย่างไรก็ตามผูบ้ริโภคยงัต้องการพนักงานให้
ค าแนะน าแก่ผูบ้ริโภคไดท้ราบถึงขอ้มูลเก่ียวกบัคราฟตเ์บียร์มากขึ้น  
 กลยุทธ์การด าเนินกิจการร้านคราฟต์เบียร์ ผูป้ระกอบการน าเคร่ืองมือกลยุทธ์การสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Strategy) โดยผูป้ระกอบการใชก้ลยทุธ์การสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) เป็นการสร้างความรู้ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ โดยพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการการบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแปลกใหม่หรือมีความแตกต่างจากเบียร์
อุตสาหกรรม ฉะนั้นกิจการจึงตอ้งส่ือสารกบัผูบ้ริโภคสร้างความรู้ความเขา้ใจต่อผลิตภณัฑ์ให้กบั
ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั (บวรสรรพ ์เปรมปริก, 2564) เร่ือง การสร้างวฒันธรรม 
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“คราฟตเ์บียร์” และกลยทุธ์การต่อรองของผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค ท่ีพบว่า คราฟตเ์บียร์ คืองานศิลปะ ท่ี
แสดงถึงตวัตนของผูผ้ลิต เป็นรสชาติท่ีสร้างสรรคค์วามแปลกใหม่กว่าเบียร์อุตสาหกรรมทัว่ไปซ่ึง
ไม่ตอบโจทยข์องรสชาติใหม่ได ้ดงันั้นผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตเองตอ้งให้ความเขา้ใจความหมาย
และภาพลกัษณ์ของคราฟต์เบียร์ท่ีมีความคิดแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค ให้มีความเขา้ใจความหมาย
และภาพลกัษณ์ของคราฟตเ์บียร์ท่ีไปในทิศทางเดียวกนั 
 การตลาดและการบริการท่ีส าคญัของกิจการร้านคราฟตเ์บียร์ ผูป้ระกอบการน าเคร่ืองมือ
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมาใชใ้นการท าการตลาด โดยใชก้ลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
เป็นการให้ค  าแนะน าความรู้กบัผูบ้ริโภค เน่ืองจาก การส่ือสารทางตรงระหว่างผูบ้ริโภคกบัตวัแทน
ของกิจการทั้งบาร์เทนเดอร์หรือผูป้ระกอบการ ในการแนะน าและใหข้อ้มูลความรู้ของผลิตภณัฑก์บั
ผูบ้ริโภคนั้นเป็นการสร้างความรู้ความเขา้ใจให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อการโน้มน้าวชกัจูงให้สามารถปิด
การขายหรือเพิ่มยอดขายไดสู้งขึ้น และเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างผูบ้ริโภคกบักิจการ
รวมไปถึงเป็นการสร้างความพึงพอใจและความภกัดีต่อตัวกิจการดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
(ไววุฒิ เศรษฐศุภพนา, 2564) เร่ือง การศึกษาทศันคติในการเลือกใชบ้ริการร้านคราฟตเ์บียร์ (Craft 
Beer Bar) ของผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในการด่ืมคราฟต์เบียร์และสนใจใช้บริการร้าคราฟต์เบียร์ 
(Craft Beer Bar) ในจงัหวดัตาก ท่ีพบว่า การตดัสินใจใชบ้ริการ เร่ิมจากมีความตอ้งการด่ืมคราฟต์
เบียร์ จึงมีการสอบถามขอ้มูลความเป็นมากบัพนักงาน ชนิดหรือยี่ห้อท่ีตนเองตอ้งการ และหากมี
ตวัเลือกท่ีพนกังานแนะน า จะเกิดจากการประเมินตวัเลือก จนตดัสินใจซ้ือส่ิงท่ีตวัเองตอ้งการมาก
ท่ีสุด 
 การกลับมาใช้บริการซ ้ าของผู ้บ ริโภคของกิจการร้านคราฟต์เบียร์คือ การสร้าง
ความสัมพนัธ์ภายในร้าน เป็นการตลาดสายสัมพนัธ์ (Relationship Marketing)  ทั้ งการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์ (Interaction Marketing) ซ่ึงเป็นการสร้างความพนัธ์ท่ีใกล้ชิดระหว่างผูบ้ริโภคกับ
ผูป้ระกอบการหรือบาร์เทนเดอร์ เป็นการพูดคุยพบปะกนัท าความรู้จกักนั และการตลาดเครือข่าย 
(Network Marketing)  ซ่ึงเป็นการสร้างความสัมพนัธ์กนัในเครือข่าย เป็นการแนะน ากนัให้รู้จกักนั
ระหว่างผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการภายในร้าน และรวมถึง การจดัการความสัมพนัธ์ลูกคา้ของกิจการร้าน
คราฟต์เบียร์ กิจการน าเคร่ืองมือ กลยุทธ์การสร้างและการส่งเสริมความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยเป็น
การสร้างส่ิงผกูมดัทางดา้นสังคม (Social Bonds) เป็นการใกลชิ้ดลูกคา้โดยกิจการจะเนน้การบริการ
ท่ีเป็นกันเอง สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับผูบ้ริโภค เน่ืองจาก การให้บริการท่ีมีความเป็นกันเอง
ระหว่างผู ้บริโภคกับตัวแทนของกิจการทั้ งบาร์เทนเดอร์หรือผู ้ประกอบการ เป็นการสร้าง
ความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างกัน ท าให้กิจการสามารถเข้าใจความต้องการของผูบ้ริโภคหรือเข้าใจ
ปัญหาท่ีผูบ้ริโภคพบเจอในการใชบ้ริการภายในกิจการ ซ่ึงกิจการสามารถท่ีจะแกไ้ขหรือตอบสนอง
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ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้อย่างทันท่วงที รวมไปถึงการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่ม
ผูบ้ริโภค เป็นการแนะน าท าความรู้จกักนัซ่ึงอาจส่งผลให้เกิดมิตรภาพระหว่างกลุ่มผูบ้ริโภค คร้ัง
ถดัไปถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคอยากเจอกนัก็ท่ีสามารถนัดมาเจอท่ีกิจการอีกคร้ัง ซ่ึงทั้ง 2 ส่ิงน้ีเป็นการ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งกลุ่มผูบ้ริโภคกบักิจการ ส่งผลใหผู้บ้ริโภคอยา่งกลบัมาใชบ้ริการซ ้ า 
ๆ ได้  ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ (ไววุฒิ เศรษฐศุภพนา, 2564) เร่ือง การศึกษาทศันคติในการ
เลือกใชบ้ริการร้านคราฟตเ์บียร์ (Craft Beer Bar) ของผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในการด่ืมคราฟตเ์บียร์
และสนใจใช้บ ริการร้านคราฟต์ เบีย ร์ (Craft Beer Bar) ในจังหวัดตาก ท่ีพบว่า  การสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างร้านและผูบ้ริโภค โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนมากมกัขอค าแนะน าเร่ืองเบียร์กบั
เจา้ของร้านหรือพนกังานอยู่เสมอ ดงันั้นตอ้งให้ค  าแนะน าท่ีดีกบัลูกคา้ และเกิดเป็นความสัมพนัธ์ท่ี
ดีระหวา่งร้านและผูบ้ริโภค 
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี้ 
 งานวิจัยเร่ือง “การบริหารจัดการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟต์เบียร์เพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนั” ไดน้ าขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อน ามาประยุกต์ใชใ้นการน าไปวางแผนการท า
ธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์ จากการวิจยัพบว่าผูป้ระกอบการจะให้ความส าคญักบัการสร้างความรู้ความ
เขา้ใจของผลิตภณัฑใ์ห้กบัผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ฉะนั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจท่ี
ถูกต้องและชัดเจนและมีการอัปเดตข้อมูลของผลิตภัณฑ์อยู่ตลอดเวลา รวมถึงการลงทุนด้าน
ทรัพยากรมนุษย ์การน าเอาพนักงานบริการเคร่ืองด่ืมหรือบาร์เทนเดอร์เขา้รับการอบรมหรือการ
สอนการผลิตเบียร์เพื่อสร้างความสามารถความเข้าใจให้เป็นมาตราฐานของบาร์เทนเดอร์ เพื่อ
ส่ือสารสร้างความรู้ความเขา้ใจและแนะน าผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภคอยา่งถูกตอ้งและชดัเจน  
 การบริหารจดัการด้านผลิตภัณฑ์ จากการวิจยัพบว่าผูป้ระกอบการให้ความส าคญักับ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความหลากหลายเป็นอย่างมาก ดังนั้นหากผูก้อบการจะหมุนเวียนสินคา้ให้มีความ
หลากหลายสดใหม่ ผูป้ระกอบการจะต้องตั้งราคาผลิตภัณฑ์ให้ต ่ากว่าราคาตลาดไม่ตั้ งราคาสูง
เกินไปกวา่ตน้ทุนมากนกั ซ่ึงส่งผลให้ผลิตภณัฑส์ามารถจ าหน่ายออกไดไ้วขึ้นท าใหกิ้จการสามารถ
หมุนเวียนผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท่ีมีความหลากหลายเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 การกลบัมาใชบ้ริการซ ้าของผูบ้ริโภค จากการวิจยัพบวา่ผูป้ระกอบให้ความส าคญักบัการ
สร้างความสัมพนัธ์ภายในร้าน ไม่ว่าจะเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัตวัแทนของ
กิจการทั้งบาร์เทนเดอร์หรือผูป้ระกอบการ และการสร้างความสัมพนัธ์ในกลุ่มผูบ้ริโภคดว้ยกนั โดย
การสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างผูบ้ริโภคกบักิจการ จะเป็นการเขา้ไปผูคุ้ยท าความรู้จกักบัผูบ้ริโภค
อย่างใกลชิ้ด เน้นการให้การบริการแบบเป็นกันเอง มีการแนะน าผลิตภณัฑ์ดว้ยตวัเอง อีกทั้งการ
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ชวนผูบ้ริโภคมาร่วมงานกิจกรรมพิเศษท่ีทางกิจการไดจ้ดัท าขึ้น เช่น งานเบียร์ 101 งานวนัเกิดร้าน
หรืองานประจ าปีของคราฟตเ์บียร์ท่ีไดจ้ดัขึ้น ตลอดจนการแนะน าให้กลุ่มผูบ้ริโภคไดท้ าความรู้จกั
กนัเอง ซ่ึงการสร้างความสัมพนัธ์ในกลุ่มผูบ้ริโภคดว้ยกนัเองนั้น เป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
ระหว่างกลุ่มผูบ้ริโภค ท าให้กลุ่มผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกว่าเม่ือมาใช้บริการท่ีร้านจะได้เจอเพื่อน
ใหม่ ๆ มีสังคมท่ีดีและรู้สึกสนุกเม่ือมาใชบ้ริการท่ีกิจการของเรา เวลาอยากจะบริโภคคราฟตเ์บียร์
กลุ่มผูบ้ริโภคจะมีการนดัแนะมาใชบ้ริการของกิจการในคร้ังถดัไป และอาจส่งผลให้กลุ่มผูบ้ริโภค
ได้แนะน าผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ ๆ มาใช้บริการเพิ่มเติมมากยิ่งขึ้น โดยทั้ง 2 ส่ิงน้ีเป็นการสร้าง การ
รักษา และการส่งเสริมความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคเป้าหมายใหม้ากลบัมาใชบ้ริการอย่างต่อเน่ือง และ
เป็นการสร้างรายไดแ้ละความภกัดีจากผูบ้ริโภค 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ศึกษาการจดัการห่วงโซ่อุปทาน เพื่อการสร้างความพึงพอใจกับผูบ้ริโภคและสร้าง

ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
2. ควรท างานวิจยัเชิงปริมาณ ในดา้นการตลาดเพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อ

การซ้ือคราฟตเ์บียร์ของผูบ้ริโภค 
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์ เร่ือง “การบริหารจัดการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟต์เบียร์เพ่ือเพิม่ขีด

ความสามารถในการแข่งขัน” 
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วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 
Graduate school of Commerce Burapha University 

169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี 

 
แบบสัมภาษณ์ 

เร่ือง “การบริหารจัดการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟต์เบียร์เพ่ือเพิม่ขีดความสามารถในการ
แข่งขัน” 
ค าช้ีแจง 

แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าขึ้นโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการเรียนวิชาการศึกษา
คน้ควา้ดว้ยตนเองในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ 
มหาวิทยาลยับูรพาผูท้  าการวิจยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีดว้ย
และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสน้ี 
แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 1 สัมภาษณ์ผู้ประกอบการกจิการร้านคราฟต์เบียร์ 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
1.1 ช่ือ-นามสกุล ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
1.2 ช่ือกิจการของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
1.3 ประสบการณ์ในการประกอบกิจการ 
1.4 ความเป็นมาของกิจการ 
 
ส่วนท่ี 2 ประเด็นค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 
2.1 ท่านมีกลยทุธ์การด าเนินกิจการร้านคราฟตเ์บียร์อยา่งไรบา้ง โปรดอธิบาย 
2.2 การตลาดและการบริการท่ีส าคญัมีอะไรบา้ง 
2.3 ท่านมีวิธีดูแลลูกคา้อยา่งไรบา้งใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการบ่อย ๆ 
2.4 ท่านมีวิธีคดัเลือกพนกังาน ทีมงาน หุน้ส่วนอยา่งไร 
2.5 ดว้ยสถานการณ์การแข่งขนัของธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์ ท่านมีวิธีการบริหารอยา่งไรบา้ง 
2.6 ดว้ยสถานการณ์โควิด 19 ท่านมีวิธีรับมืออยา่งไรบา้ง 
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ส่วนท่ี 3 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิม่เติมของผู้ประกอบการ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 
แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2 สัมภาษณ์พนักงานบริการเคร่ืองด่ืม (บาร์เทนเดอร์) 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
1.1 ช่ือ - นามสกุล ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
1.2 ช่ือกิจการท่ีท างาน ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
1.3 ประสบการณ์ในการท างานในธุรกิจคราฟตเ์บียร์ 
 
ส่วนท่ี 2 ประเด็นค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 
2.1 ท่านมีวิธีดูแลลูกคา้อยา่งไร 
2.2 พฤติกรรมของลูกคา้ในการบริโภคคราฟตเ์บียร์เป็นอย่างไรบา้ง 
2.3 ท่านมีวิธีการหรือการจดัการความสัมพนัธ์ลูกคา้อยา่งไรบา้ง 
2.4 ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรเก่ียวกบัสถานการณ์การแข่งขนัในธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์ และฐานะ
บาร์เทนเดอร์ ท่านมีวิธีการอยา่งไร 
 
ส่วนท่ี 3 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิม่เติมของผู้ให้บริการเคร่ืองด่ืม (บาร์เทนเดอร์) 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวัตถุประสงค์ (IOC) ของแบบสัมภาษณ์ เร่ือง 

“การบริหารจัดการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟต์เบียร์เพ่ือเพิม่ขีดความสามารถในการแข่งขัน” 

โดยผู้เช่ียวชาญ 
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ช่ืองานนิพนธ์: การบริหารจดัการร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมคราฟตเ์บียร์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถ

ทางการแข่งขนั 

ช่ือผูว้ิจยั         : นายรัฐธรรมนูญ มุ่งขอเจริญกลาง 

 

 แบบค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์น้ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการวิจยั (วิจยัเชิงคุณภาพ) โดยมี

ผูเ้ช่ียวชาญดงัรายนามดงัต่อไปน้ี  

1. รองศาสตราจารย ์.ดร.บรรพต วิรุณราช 

ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย ์คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ วิทยาเขต

หาดใหญ่ 

2. ดร.อจัจิมา ศุภจริยาวตัร 

ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย ์โครงการจดัตั้งคณะพาณิชยศาสตร์และบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลยับูรพา วิทยาเขตสระแกว้ 

3. ดร.อชัวฤณ ถนอมเน้ือ 

ต าแหน่งกรรมการผูจ้ดัการ บริษทั การบญัชีกรณิกาและกฎหมาย จ ากดั 

 ผูว้ิจยัไดก้ าหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(IOC) ของแต่ละขอ้ไม่นอ้ยกวา่ 

0.5 (Rovinelli & Hambleton, 1997) ดงัตารางสรุปคะแนนแบบทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) 

ของแบบค าถามท่ีใชใ้นการสมภาษณ์ ดงัน้ี 

-1 หมายถึงไม่เหมาะสม 0 หมายถึงไม่แน่ใจ 1 หมายถึงเหมาะสม 
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แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 1 สัมภาษณ์ผู้ประกอบการกจิการร้านคราฟต์เบียร์ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

ข้อมูลส่วนบุคคล 

ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

  
ผลรวม 

  
แปลผล 

รศ.ดร.
บรรพต 
วิรุณราช 

ดร.อจัจิมา 
ศุภจริยาวัตร 

ดร.อชัวฤณ 
ถนอนเน้ือ 

1. ช่ือ - นามสกุล ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 1 1 1 1 เหมาะสม 

2. ช่ือกิจการของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 1 1 1 1 เหมาะสม 

3. ประสบการณ์ในการประกอบกิจการ 1 1 1 1 เหมาะสม 

4. ความเป็นมาของกิจการ 1 1 1 1 เหมาะสม 

 

ส่วนท่ี 2 ประเด็นค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 

ประเด็นค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 

ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ผลรวม แปลผล 
รศ.ดร.
บรรพต 
วิรุณราช 

ดร.อจัจิมา 
ศุภจริยาวัตร 

ดร.อชัวฤณ 
ถนอนเน้ือ 

1. ท่านมีกลยทุธ์การด าเนินกิจการร้าน
คราฟตเ์บียร์อยา่งไรบา้ง โปรดอธิบาย 

1 1 1 1 เหมาะสม 

2. การตลาดและการบริการท่ีส าคญั 
มีอะไรบา้ง 

1 1 1 1 เหมาะสม 

3. ท่านมีวิธีดูแลลูกคา้อยา่งไรบา้ง 
ใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้าบ่อย ๆ 

1 1 1 1 เหมาะสม 
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ประเด็นค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 

ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

รศ.ดร.
บรรพต 
วิรุณราช 

ดร.อจัจิมา 
ศุภจริยาวัตร 

ดร.
อชัวฤณ 
ถนอนเน้ือ 

ผลรวม แปลผล 

4. ท่านมีวิธีคดัเลือกพนกังาน/ทีมงาน/ 
หุน้ส่วนอยา่งไร 

1 1 1 1 เหมาะสม 

5. ดว้ยสถานการณ์การแข่งขนัของ
ธุรกิจร้านคราฟตเ์บียร์ ท่านมีวิธีการ
บริหารอยา่งไรบา้ง 

1 1 1 1 เหมาะสม 

6. ดว้ยสถานณ์การโควิด 19 ท่านมีวิธี
รับมืออยา่งไรบา้ง 

1 1 1 1 เหมาะสม 

 

แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2 สัมภาษณ์พนักงานบริการเคร่ืองด่ืม (บาร์เทนเดอร์) 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

ข้อมูลส่วนบุคคล 

ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

 
ผลรวม 

  
แปลผล 

รศ.ดร.
บรรพต 
วิรุณราช 

ดร.อจัจิมา 
ศุภจริยาวัตร 

ดร.
อชัวฤณ 
ถนอนเน้ือ 

1. ช่ือ - นามสกุล ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 1 1 1 1 เหมาะสม 

2. ช่ือกิจการท่ีท างาน ของผูส้ัมภาษณ์ 1 1 1 1 เหมาะสม 
3. ประสบการณ์ในการท างานใน
ธุรกิจคราฟตเ์บียร์ 

1 1 1 1 เหมาะสม 
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ส่วนท่ี 2 ประเด็นค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 

ประเด็นค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 

ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ผลรวม แปลผล 
รศ.ดร.
บรรพต 
วิรุณราช 

ดร.อจัจิมา 
ศุภจริยาวัตร 

ดร.
อชัวฤณ 
ถนอนเน้ือ 

1. ท่านมีวิธีดูแลลูกคา้อยา่งไร 1 1 1 1 เหมาะสม 
2. พฤติกรรมของลูกคา้ในการบริโภค
คราฟตเ์บียร์เป็นอยา่งไรบา้ง 

1 1 1 1 เหมาะสม 

3. ท่านมีวิธีการหรือการจดัการ
ความสัมพนัธ์ลูกคา้อยา่งไรบา้ง 

1 1 1 1 เหมาะสม 

4. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรเก่ียวกบั
สถานการณ์การแข่งขนัในธุรกิจ
คราฟตเ์บียร์ และฐานนะบาร์เทน
เดอร์ท่านมีวิธีการอยา่งไร 

1 1 1 1 เหมาะสม 

 

  



 94 

 



 95 

 



 96 

 



ประวัติย่อของผู้วิจัย 
 

ประวัติย่อของผู้วิจัย 
 

ช่ือ-สกุล รัฐธรรมนูญ มุ่งขอเจริญกลาง 
วัน เดือน ปี เกดิ 7 ตุลาคม 2539 
สถานท่ีเกดิ กรุงเทพมหานคร 
สถานท่ีอยู่ปัจจุบัน 270/120 หมู่ท่ี 6 ต าบลบ่อวิน อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 20230 
ประวัติการศึกษา 2562  บธ.บ. (การจดัการ) โครงการจดัตั้งคณะพาณิชยศาสตร์และ

บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยับูรพา   

 

 


	บทคัดย่อภาษาไทย
	บทคัดย่อภาษาอังกฤษ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	สารบัญตาราง
	สารบัญภาพ
	บทที่ 1 บทนำ
	ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา
	คำถามของการวิจัย
	วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	กรอบแนวคิดการวิจัย
	ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย
	ขอบเขตของการวิจัย
	นิยามศัพท์

	บทที่ 2 เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management)
	แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage)
	แนวคิดและทฤษฎีการตลาด (Marketing)
	แนวคิดและทฤษฎีการตลาดบริการ (Service Marketing)
	งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	บทที่ 3 วิธีดำการเนินวิจัย
	วิธีการศึกษา
	การกำหนดกลุ่มตัวอย่างวิจัยเชิงคุณภาพ
	แผนการวิจัย
	เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา
	ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ
	การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือวิจัย
	สัมภาษณ์เชิงลึกและเก็บรวบรวมข้อมูล
	การตรวจสอบข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูล และนำเสนอข้อมูล

	บทที่ 4 ผลการวิจัย
	ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง
	ผลการศึกษาข้อมูลเชิงคุณภาพจากกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มที่ 1 กลุ่มผู้ประกอบการร้านคราฟต์เบียร์ จำนวน 12 คน
	ผลการศึกษาข้อมูลเชิงคุณภาพจากกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มที่ 2 กลุ่มบาร์เทนเดอร์  จำนวน 12 คน

	บทที่ 5 สรุปผลการวิจัย อภิปรายและข้อเสนอแนะ
	สรุปผลการวิจัย
	อภิปรายผล
	ข้อเสนอแนะจากการวิจัยครั้งนี้
	ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป

	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ภาคผนวก ก
	ภาคผนวก ข

	ประวัติย่อของผู้วิจัย

