
680
The Journal of KMUTNB., Vol. 29, No. 4, Oct.–Dec. 2019

วารสารวิชาการพระจอมเกล้าพระนครเหนือ ปีที่ 29 ฉบับที่ 4  ต.ค.–ธ.ค. 2562

บทความวิจัย

การพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการร้านค้ากาแฟสด 

บุรธัช โชติช่วง* และ ธีรวุฒิ บุณยโสภณ
ภาควชิาการพฒันาธรุกจิอตุสาหกรรมและทรพัยากรมนษุย์ คณะพฒันาธรุกจิและอตุสาหกรรม มหาวิทยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกล้าพระนครเหนอื

ปรีดา อัตวินิจตระการ
กองวิจัยเศรษฐกิจอุตสาหกรรม ส�านักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม

* ผู้นิพนธ์ประสานงาน โทรศัพท์ 09 6879 2618 อีเมล: rdsouthern.c@gmail.com        DOI: 10.14416/j.kmutnb.2019.10.005

รับเมื่อ 13 พฤษภาคม 2562 แก้ไขเมื่อ 5 มิถุนายน 2562 ตอบรับเมื่อ 19 มิถุนายน 2562 เผยแพร่ออนไลน์ 7 ตุลาคม 2562

© 2019 King Mongkut’s University of Technology North Bangkok. All Rights Reserved.

บทคัดย่อ
การศึกษาวิจัยการพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการร้านค้ากาแฟสด มีวัตถุประสงค์เพื่อ  

1) ศึกษาองค์ประกอบของการบริหารจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการร้านค้ากาแฟสด 2) พัฒนารูปแบบการบริหารจัดการ
ธรุกจิของผูป้ระกอบการร้านค้ากาแฟสด และ 3) จดัท�าคูม่อืแนวทางการบรหิารจดัการธรุกจิของผู้ประกอบการร้านค้ากาแฟสด  
กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในงานวจิยั ได้แก่ ผูป้ระกอบการหรอืผูบ้รหิารระดบัสงูของธรุกจิร้านค้ากาแฟสด ซึง่เป็นผูท้ีม่คีวามรูค้วามช�านาญ 
และประสบการณ์ในการบรหิารจดัการธรุกจิร้านกาแฟสดแบบครบวงจรมาแล้วไม่น้อยกว่า 1 ปี จ�านวน 20 คน โดยใช้เทคนคิ 
เดลฟายในการท�าวจัิย และเนือ่งจากธรุกจิกาแฟเป็นธุรกิจท่ีได้รับความนยิมและมกีารเตบิโตอย่างรวดเรว็ และมมีลูค่าทางการ
ตลาดอย่างมาก แต่มอีตัราการประสบความส�าเรจ็ในการประกอบธรุกจิกาแฟน้อย เมือ่เทยีบกบัจ�านวนผูป้ระกอบการทีด่�าเนนิ
ธุรกิจดังกล่าว ทั้งนี้เพราะปัจจุบันนี้การแข่งขันทางการตลาดมีสูงมาก และความได้เปรียบด้านเงินทุนและการตลาดของ 
ผูป้ระกอบการรายใหญ่ท�าให้ผูป้ระกอบการรายเลก็ทีข่าดความรูแ้ละประสบการณ์ด้านการบริหารธรุกจิอยูร่อดยาก ผลการวจิยั
พบว่า รูปแบบการบริหารจัดการธุรกิจส�าหรับผู้ประกอบการร้านค้ากาแฟสดให้สามารถด�าเนินธุรกิจได้อย่างยั่งยืนได้นั้นควร
ใช้รูปแบบใหม่ในการบริหารธุรกิจกาแฟเรียกว่า “มงกุฎแห่งความส�าเร็จ 10P” (Objective Collaboration & Key Result;  
OCKR) โดยผู้วิจัยได้ท�าการวิเคราะห์ปัจจัยความส�าเร็จจากความเห็นของผู้เชี่ยวชาญและกลุ่มผู้ทรงคุณวุฒิในการประชุม
สนทนากลุ่ม ซึ่งเห็นชอบกับรูปแบบการบริหารธุรกิจแบบ 10P ดังกล่าว หลังจากนั้นจึงท�าการวิเคราะห์องค์ประกอบ และ
วดัระดับความน่าเช่ือถอืตามหลกัสถติ ิ และท�าการแบ่งระดบัวเิคราะห์แยกแยะเพือ่หาความสมัพนัธ์ของปัจจยัหลกั และปัจจัยย่อย 
จึงได้มาซึ่งระบบการบริหารจัดการ “มงกุฎแห่งความส�าเร็จ 10P” ประกอบด้วย 1) People (บุคลากรภายในองค์กร)  
2) Perspective (ทศันคต ิภาพลกัษณ์ตวัตนองค์กร) 3) Product (สินค้า) 4) Philosophy (ปรชัญาองค์การ) 5) Performance  
(ประสทิธภิาพ) 6) Place (ท�าเลทีต่ัง้) 7) Promotion (การส่งเสรมิการขาย) 8) Price (ราคา การสร้างมลูค่าเพ่ิม) 9) Perception  
(ความเข้าใจ แนวคิด) และ 10) Personality (บุคลิกภาพบุคลากรในองค์กร) ทั้งนี้ เพื่อท�าให้การบริหารจัดการธุรกิจร้านค้า 
การแฟสดบรรลุตามเป้าหมาย ท�าให้เกิดความได้เปรียบทางด้านต้นทุนและความได้เปรียบทางด้านความแตกต่าง 
นอกจากนี้ รูปแบบการบริหารจัดการ “มงกุฎแห่งความส�าเร็จ 10P” พบว่า ปัจจัยแต่ละด้านทั้งปัจจัยหลักและปัจจัยย่อย 
มคีวามสมัพันธ์ต่อกนัและกัน ซึง่หากมกีารบริหารจดัการทีด่แีละมคีวามร่วมมอืท�างานเป็นทมีอย่างเข้มแข็ง และผูป้ระกอบการ
สามารถลดช่องว่างความสูญเสียระหว่างปัจจัยในแต่ละด้านของ 10P ได้มากเท่าไร ประสิทธิภาพในการบริหารธุรกิจร้านค้า 
กาแฟสดจะดยีิง่ข้ึนเท่านัน้ ซ่ึงผูว้จิยัได้น�ารปูแบบการบรหิารทีไ่ด้พฒันาแล้วมาจัดท�าเป็นคู่มอืการบรหิารธรุกจิของผู้ประกอบการ 
ร้านกาแฟสดเพื่อให้สามารถด�าเนินธุรกิจได้อย่างยั่งยืนตลอดไป
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Abstract
The objectives of this study are 1) to investigate key components of a business management model 

for owners of fresh coffee shop enterprises; 2) to develop the management policies and procedures for 
efficient practices;  and 3) to provide coffee business entrepreneurs with useful business and management 
guidelines. The  samples include  20 professionals, either entrepreneurs or executive  members with at 
least a year’s experience in managing a fully-integrated coffee shop business. The Delphi technique was 
conducted  to elicit appropriate responses. The coffee shop business represents a popular, fast growing 
segment with huge market value. Nonetheless, the success rate is relatively low considering the considerable  
number of similar business. Evidently, a greater competitive strength and financial capital of large-scale 
businesses constrain the growth and survival of small coffee business as well as novice entrepreneurs.  
An effective management approach toward a sustainable coffee business and a favorable  survival rate is 
associated with the Crown of Success model, the “10P Objective Collaborations & Key Results (OCKR)”.  
A focus group was carried out, the results indicated the experts agreed with the developed 10P model. Then, 
Principal Components Analysis and reliability measures were carried out. Primary factors and sub-factors  
underlying relationships were determined. The results reveal the 10-P strategic management model for 
successful coffee house business, which consists of  1) Personnel employees within the organization;  
2) Perspective, attitudes and corporate identity; 3) Products; 4) Philosophy; 5) Performance; 6) Place;   
7) Promotion to boost sales; 8) Pricing; 9) Perception and conceptual understanding; and 10) Personality traits 
of staff. These constituents are needed to achieve goals while creating cost advantage and differentiation  
over competitors. The components of the 10-P strategic management model are intertwined. Effectiveness  
in management, cooperation and teamwork of Objective Collaboration & Key Result (OCKR) along with 
appropriate strategies to deal with component loss reduction will lead to coffee house’s substantial 
performance improvement. Thus, the designed 10-P management model was made into an instruction 
manual. It is anticipated to facilitate the smooth operation and long term achievement of  coffee business  
entrepreneurs.
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1. บทน�า

 ธุรกิจผลิตกาแฟมีแนวโน้มเติบโตสูงข้ึน โดยการจัดตั้ง

ธุรกิจในปี 2561 มีจ�านวน 57 ราย เพิ่มขึ้น 37.71% เมื่อ 

เทยีบกบัปี 2560 ส่วนมลูค่าทนุในปี 2561 มมีลูค่า 89 ล้านบาท  

ลดลง 70.72% เมื่อเทียบกับปี 2560 ธุรกิจที่ด�าเนินกิจการ

อยู ่จ�านวน 258 ราย มลูค่าทนุ 3,675.43 ล้านบาท ส่วนใหญ่

ด�าเนินกิจการอยู่ในภาคเหนือ 

 รายได้ของธุรกิจขยายตัวเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง เฉลี่ย 

2.83% ต่อปี โดยในปี 2560 มีรายได้รวม 28,824 ล้านบาท  

เพิ่มขึ้นจากปี 2559 คิดเป็น 4.85% และมีก�าไรสุทธิรวม 

3,765 ล้านบาท คิดเป็นอัตราก�าไรสุทธิอยู่ที่ 13% ซึ่งลดลง

เล็กน้อยจากปี 2559 ที่มีอัตราก�าไร 14% แสดงให้เห็นว่า

ธุรกิจมีสัดส่วนต้นทุนและค่าใช้จ่ายท่ีสูงข้ึน ควรเร่งหาวิธีลด

ต้นทุนเพื่อเพิ่มผลตอบแทนให้กับกิจการ [1]

 แนวโน้มของธุรกิจผลิตกาแฟยังคงมีโอกาสขยายตัว 

ได้อกีมากจากความต้องการใช้กาแฟของตลาดโลกทีม่แีนวโน้ม 

เพิ่มสูงข้ึนเรื่อยๆ หากผู้ผลิตสามารถพัฒนาคุณภาพของ

ผลผลิตเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ผลิตภัณฑ์ จะช่วยให้ขยาย

ฐานลูกค้าใหม่ที่ชื่นชอบรสชาติที่มีเอกลักษณ์ของกาแฟไทย 

นอกจากนีภ้าครฐัและเอกชนต้องเร่งสร้างความร่วมมอืพฒันา

อุตสาหกรรมกาแฟไทย ทั้งด้านคุณภาพและปริมาณตั้งแต่

ต้นน�้าจนถึงปลายน�้าพร้อมผลักดันขึ้นเป็นพืชเศรษฐกิจ ก็จะ

สามารถเพิ่มมูลค่าทางเศรษฐกิจให้กับกาแฟได้ไม่ยาก

 ในขณะท่ีผลผลิตกาแฟของโลกกลับมีอัตราการขยาย

ตัวลดลงในปี 2560/2561 อยู่ที่ 1.24% ดังแสดงไว้ในรูปที่ 1 

ซึ่งพื้นที่ปลูกกาแฟที่ส�าคัญของโลก ได้แก่ บราซิล เวียดนาม 

โคลัมเบีย อินโดนีเซีย ตามล�าดับ คิดเป็นสัดส่วน 66% ของ

ผลผลติทัง้หมด จะเหน็ได้ว่าความต้องการใช้กาแฟมแีนวโน้ม

เพิม่สงูข้ึนเร่ือยๆ เป็นผลมาจากความนิยมในการบรโิภคกาแฟ

ที่เพิ่มสูงขึ้นแสดงถึงโอกาสในตลาดกาแฟโลก [1]

 ส�าหรับประเทศไทยมีความต้องการใช้เมล็ดกาแฟใน

ประเทศ ปี 2561 อยู่ที่ 95,000 ตันต่อปี แต่ภายในประเทศ

ผลิตได้เพียง 23,617 ตัน จึงต้องน�าเข้าถึง 68,616 ตัน หรือ 

คดิเป็น 72% เพ่ือให้เพียงพอต่อความต้องการใช้ภายในประเทศ  

จะเห็นได้ว่าตลาดกาแฟทั้งในประเทศและต่างประเทศยัง

สามารถขยายตัวได้อีกมาก [1]

2. วิธีการวิจัย

2.1 ศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจ

ขนาดย่อมของผู้ประกอบการร้านค้ากาแฟสด  

2.2 การสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้เชี่ยวชาญเพื่อสร้างรูปแบบ 

การบรหิารจดัการของผูป้ระกอบการขนาดย่อมร้านค้ากาแฟสด 

แบบครบวงจร โดยสร้างแบบสอบถามและใช้เทคนคิเดลฟาย  

3 รอบ

2.2.1 สัมภาษณ์ปลายเปิดกบัผู้เชีย่วชาญ เพือ่ได้ข้อมลู

แยกองค์ประกอบมาท�าเครื่องมือสัมภาษณ์แบบปิด

2.2.2 ให้ผูเ้ชีย่วชาญตอบแบบสอบถามตามองค์ประกอบ  

ทีแ่ยกได้ตามโครงสร้างการบรหิารองค์การของ Henri Fayol 

[2] และ McKinsey’s 7s [3] โดยใช้โปรแกรม SPSS เพื่อหา

ค่า MD 3.5, IR 1.5 

2.2.3 ให้ผูเ้ช่ียวชาญยนืยนัค�าตอบเดมิ หรอืเปลีย่นแปลง 

ค�าตอบ หลงัจากการพจิารณากบัแนวโน้มค่า Md. ของผูเ้ชีย่วชาญ 

ส่วนใหญ่

2.3 จดัท�าคู่มือแนวทางการบรหิารจดัการธรุกจิร้านค้า

กาแฟสดแบบครบวงจรเพื่อการแข่งขันทางธุรกิจอย่างยั่งยืน

3. ผลการวิจัย

 การวิเคราะห์ป ัจจัยการบริหารจัดการธุรกิจของ 

ผู้ประกอบการร้านค้ากาแฟสด โดยใช้ทฤษฎีของ Henri 

Fayol [2] ผู้วิจัยได้แสดงไว้ในตารางที่ 1

รูปที่ 1 ปรมิาณความต้องการใช้กาแฟของโลก (ล้านตนั) และ

ปริมาณผลผลิตกาแฟของโลก (ล้านตัน) [1]

+1.06%

2556/2557 2557/2558 2558/2559 2559/2560 2560/2561

8.54
8.74

9.16

9.42 9.52
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ตารางที่ 1 องค ์ประกอบการบริหารจัดการธุรกิจของ 

ผู้ประกอบการร้านค้ากาแฟสด 

แนวทางบริหารจัดการ 
Henri Fayol

Md. IR
ระดับความ

คิดเห็น

การวางแผน (Planning) 4.694 0.31 มากที่สุด

การจัดองค์การ (Organizing) 4.583 1.23 มากที่สุด

การบังคับบัญชาสัง่การ (Commanding) 4.653 1.14 มากที่สุด

การประสานงาน (Coordinating) 4.688 0.31 มากที่สุด

การควบคุม (Controlling) 4.655 1.13 มากที่สุด

ค่ามัธยฐานของแนวทางการบริหารจัดการ 4.659 0.34 มากที่สุด

 จากตารางที ่1 พบว่า ทกุองค์ประกอบของทฤษฎบีรหิาร 

จดัการของ Henri Fayol ทัง้ด้านการวางแผน การจดัองค์การ 

การบังคับบัญชาสั่งการ การประสานงานและการควบคุม  

มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด (Md. = 4.659) 

 นอกจากนี้ผู้วิจัยได้น�าแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการ

วนิจิฉยัระบบการบรหิารจดัการองค์การด้วยระบบของบรษิทั 

McKinsey’s 7s Model [3] มาวิเคราะห์ปัจจัยการบริหาร

จดัการธรุกจิของผูป้ระกอบการร้านค้ากาแฟสดร่วมกับทฤษฎี

ของ Henri Fayol [2] ดังแสดงในตารางที่ 2

ตารางที่ 2  ปัจจยัการบรหิารจดัการธรุกิจของผูป้ระกอบการ

ร้านค้ากาแฟสดด้านการจัดองค์การ

การจัดการองค์กรของ Mckinsey Md. IR
ระดับความ

คิดเห็น

โครงสร้างองค์กร (Structure) 4.696 0.30 มากที่สุด

ระบบในการด�าเนินงานขององค์กร 

(Systems)
4.604 1.14 มากที่สุด

กลยุทธ์ขององค์กร (Strategy) 4.653 0.35 มากที่สุด

บุคลากรในองค์กร (Staff) 4.700 0.3 มากที่สุด

ความรูค้วามสามารถขององค์กร (Skills) 4.672 0.33 มากที่สุด

รูปแบบการบริหารขององค์กร (Style) 4.590 1.18 มากที่สุด

ค่านิยมร่วมกันระหว่างคนในองค์การ 

(Shared Value)
4.679 0.32 มากที่สุด

ค่ามัธยฐานของแนวทางการบรหิารจัดการ 4.659 0.34 มากที่สุด

 จากตารางที่ 2 พบว่า ทุกองค์ประกอบของกรอบ

แนวคดิ 7s Mckinsey ทัง้เรือ่งโครงสร้างองค์กร (Structure)  

ระบบในการด�าเนนิงานขององค์กร (Systems) กลยทุธ์ขององค์กร  

(Strategy) บุคลากรในองค์กร (Staff) ความรู้ความสามารถ

ขององค์กร (Skills) รูปแบบการบริหารขององค์กร (Style)  

ค่านยิมร่วมกนัระหว่างคนในองค์การ (Shared Value) มรีะดบั 

ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด (Md. = 4.659)

 ผู้วจิยัได้พฒันารปูแบบใหม่ของการบรหิารจดัการธุรกจิ

แฟรนไชส์ของผู้ประกอบการร้านค้ากาแฟสดแบบครบวงจร

โดยใช้โครงสร้างการบริหารองค์การซึ่งใช้ปัจจัยของความ

ส�าเร็จ 10P ดังแสดงในตารางที่ 3 และรูปที่ 2

รูปที่ 2 ความสัมพันธ์ของ 10P
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ตารางที่ 3 ปัจจยัการบรหิารจดัการธรุกจิของผูป้ระกอบการ

ร้านค้ากาแฟสด (10P) 

10P Md.

1. People 4.700

2. Perspective 4.696

3. Product 4.691

4. Philosophy 4.679

5. Performance 4.672

6. Place 4.647

7. Promotion 4.638

8. Price 4.632

9. Perception 4.604

10. Personality 4.590

 จากตารางที ่3 พบว่าปัจจยัการบรหิารจัดการธรุกิจของ

ผู้ประกอบการร้านค้ากาแฟสด (10P) ในทุกๆ ด้าน มีระดับ

ความคิดเห็นอยู่ในระดับ มากที่สุด 

 จากรปูที ่2 อธบิายล�าดบัความสมัพนัธ์ของ 10P ได้ดงันี้  

People (บคุคลากรภายในองค์กร) เป็นหวัใจส�าคัญทีจ่ะบ่งบอก 

ลักษณะถึง Perspective (ทัศนคติ) เมื่อได้ภาพลักษณ์ซึ่ง

เป็นตัวบ่งบอกลักษณะขององค์กร (Unique) ท�าให้เกิด  

Product (สนิค้า) เม่ือมสีนิค้าซึง่สามารถก�าหนดแนวคดิ น�าไปสู่  

Philosophy (ปรัชญาองค์กร) แนวคดิหรอืการระดมความคดิ 

เพื่อได้ผล ท�าให้เกิด Performance (ประสิทธิภาพ) เมื่อได้

ประสิทธิภาพที่ดีแล้วจะมีศักยภาพในการเลือกท�าเลท่ีตั้งให้

เหมาะสม ท�าให้ได้ Place (สถานทีต่ัง้ธรุกจิ ต�าแหน่งท�าเลทีต่ัง้) 

จะเป็นตัวชี้ถึงกลุ ่มลูกค้าท�าให้ทราบถึงพฤติกรรมลูกค้า 

พฤติกรรมการบริโภค เพื่อให้สามารถก�าหนดโปรโมชันได ้

ถกูต้องตามกลุม่เป้าหมาย จงึเกดิ Promotion (โปรโมชนั) เมือ่

ทราบโปรโมชนั จะสามารถก�าหนดต้นทนุเพือ่ความได้เปรยีบ

ในการตั้งราคา จึงได้ Price (การสร้างมูลค่าราคา) เมื่อทราบ

ราคาขาย จะส่งผลให้เกิดความเข้าใจของพนกังาน ท�าให้เกดิ  

Perception (ความเข้าใจหรอืแนวคดิ) ในการสร้างความเข้าใจ 

ในการท�างานขององค์กร เราจงึได้ความเป็นตัวตนคือบคุลกิภาพ 

และหัวใจการให้บริการ (Service Mind) ส่งผลให้เกิด  

Personality (บคุลิกภาพของบคุลากรในองค์กร) หลงัจากนัน้ 

ผู ้ประกอบการจึงต้องท�าการบริหารจัดการเพื่อลดความ 

สูญเปล่าโดยท�าการเพิ่มประสิทธิภาพความได้เปรียบทาง 

ด้านการแข่งขัน โดยต้องสร้างความได้เปรียบทางด้านความ

แตกต่างของสินค้าและความได้เปรียบทางด้านต้นทุน [4]

4. สรุป

 จากการวิจัยปัจจัยที่มีความส�าคัญ และได้รับคะแนน

สูงสดุคือ People (Md.4.700) อนัรวมถงึผู้น�าองค์กร ทีต้่องมี

ความกล้าในการตดัสินใจ [5] เนือ่งด้วยบคุลากรเป็นหวัใจหลัก 

ในการบริหารจัดการ รวมถึงเป็นตัวขับเคล่ือนที่มีผลให้เกิด

ประสิทธภิาพสูงสุด และในทกุกระบวนการมบีคุคลเป็นปัจจยั

ร่วมอยู่เสมอ แต่เมื่อมองในภาพรวมแล้วทุกข้อมีคะแนน 

แตกต่างกนัเล็กน้อยซึง่ท�าให้ได้ข้อสรปุว่าควรเน้นบคุคล และ

ปัจจัยที่ได้รับคะแนนน้อยสุดคือ Personality บุคลิกภาพ

ของบุคลากรในองค์กร (Md.4.590) เนื่องด้วยบุคลิกภาพ

ของบุคลากรในองค์กรสามารถปรับเปลี่ยนพฤติกรรมได้จาก

ปัจจัยภายใน เช่น การฝึกอบรมแนวคิดปรัชญาองค์กร จาก 

รูปแบบโมเดลตามรูปที่ 3 ถ้าผู้ประกอบการมีการบริหาร

จัดการและการส่ือสารความสัมพันธ์ 10P ให้มีช่องว่าง

ระหว่างปัจจัยท้ัง 10P ภายใต้กรอบของการบริหารจัดการ 

องค์กรน้อยเท่าไรกจ็ะเพิม่ประสทิธภิาพความส�าเรจ็ได้มากขึน้ 

เท่านั้น ดังรูปที่ 3 และภาพขยายของ 10P ในมงกุฎแห่ง 

ความส�าเร็จ (Objective Collaboration & Key Result) 

ดังรูปที่ 4

รูปที่ 3 มงกุฎแห่งความส�าเร็จ (Objective Collaboration 

& Key Result)
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