
บทที�กก3 
 

ยุทธศาสตร์ 
 
กลุ่มเป้าหมาย 
 เป็นกลุ่มลกูค้าที�เป็นผู้บริโภคนิยมกาแฟคั�วใหม่สด ชงแก้วตอ่แก้ว  โดยมีกลุ่มเป้าหมาย
หลกั ๆ  ได้แก่  นกัธุรกิจ  นกัศกึษา  คนทํางาน  และนกัทอ่งเที�ยว 
 
ส่วนผสมในการวางยุทธศาสตร์ 
 ส่วนประสมการตลาด  (Marketing  Mix) 
 กลยุทธ์ทางการตลาด  หมายถึง  วิธีการใช้ส่วนประสมการตลาดให้เหมาะสมกับตลาด
เป้าหมาย  โดยส่วนประสมการตลาด  คือ  กลุ่มเครื�องมือด้านการตลาดที�บริษัทนํามาใช้เพื�อการ
บรรลุวตัถุประสงค์ด้านการตลาดของบริษัทในตลาดเป้าหมาย  ซึ�งทางบลูเมาท์เทนคอฟฟี� ได้วาง 
กลยทุธ์ทางการตลาดดงันี 4 
 1.กกด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
 มีแนวคิดว่าจะต้องมีการพิจารณาออกแบบหรือ พฒันาขึ 4นมาได้ตรงความต้องการของ
ตลาดหรือลกูค้าสอดคล้องกบัแนวคดิของบลเูมาท์เทนคอฟฟี�  ที�ได้มีการพฒันาผลิตภณัฑ์กาแฟเพื�อ
เน้นความเป็นกาแฟที�มีคณุภาพ โดยได้เสาะหาเมล็ดกาแฟพนัธุ์ดี จากยอดดอยมาผสมผสาน คั�วใน
สตูรตา่งๆที�ให้ความเข้ม และความหอมอนัเป็นเอกลกัษณ์ของบลเูมาท์เทนคอฟฟี�   ซึ�งสามารถเทียบ
ได้กับผลิตภัณฑ์กาแฟสดจากต่างประเทศ โดยเมล็ดกาแฟของบลเูมาท์เทนคอฟฟี�  นั 4นมีชื�อเรียก
และระดบัที�ถกูแบง่ในการคั�วที�อณุหภมูิและเวลาแตกตา่งกนัจนได้ระดบัของรสชาต ิกลิ�น สี ดงันี 4 
  1.1กกเมล็ดกาแฟ  
   1.1.1กกระดบั  1  เป็นระดบัขมเข้ม  
    เอสเปรสโซ ่เบลนด์ รสขมจดั หอมมากและเมล็ดกาแฟมีสีดําสนิท  
   1.1.2กกระดบั  2  เป็นระดบั ขมปานกลาง   
    พรีเมี�ยม เอสเปรสโซ่ เบลนด์ รสขมกลมกล่อม กลิ�นหอมกรุ่น เมล็ด
กาแฟสีนํ 4าตาลเข้ม 
   1.1.3กกระดบั  3  เป็นระดบัขมออ่น 
     -กกบลูเมาท์เทน เบลนด์  รสขมนุ่มนวล กลิ�นหอมละมนุละไม เมล็ด
กาแฟคั�วสีนํ 4าตาล 
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    -กกเบลนด์กาแฟอราบกิา 100% เป็นเบลนด์ออ่น เหมาะสําหรับชง 
กาแฟร้อน 
  1.2กกสินค้า มีทั 4งเครื�องดื�มประเภทกาแฟและไม่ใช่กาแฟจึงทําให้สินค้ามีความ
หลากหลายสามารถตอบสนองลูกค้าได้หลายกลุ่ม มีการพฒันาสูตรและชื�อเมนขูึ 4นเอง ซึ�งถือเป็น
เอกลกัษณ์ของบลเูมาท์เทนคอฟฟี�  และทําให้เกิดความแตกตา่งจากคูแ่ข่งได้เป็นอย่างดี โดยสินค้า
มีทั 4งหมดดงันี 4 
   1.2.1กกกาแฟร้อน  ได้แก่ อเมริกาโน่  เอสเปรสโซ่  พรีเมี�ยมเอสเปรสโซ ่               
คาปชูิโน ่ ลาเต้  มอคคา่ 
   1.2.2กกกาแฟเย็น  ได้แก่ อเมริกาโน่  เอสเปรสโซ่  พรีเมี�ยมเอสเปรสโซ ่               
คาปชูิโน ่ ลาเต้  มอคคา่ 
   1.2.3กกเครื�องดื�มไทย  ได้แก่  ชาดําเย็น  ชานม  ชาเขียว  โกโก้  นมเย็น 
   1.2.4กกเครื�องดื�มสมทูตี 4  ได้แก่ เครื�องดื�มที�นําไปปั�นโดยสามารถปั�นได้ทกุเมน ู
   1.2.5กกอิตาเลี�ยนโซดา  ได้แก่  กีวี�  สตอเบอรี�  องุ่นแดง  ฝรั�งแดง  แอปเปิ4ล  
ส้ม  แคนตาลปู   
   1.2.6กกFlavored Coffee Syrup  ได้แก่  CLASSIC HAZELNUT  CLASSIC 
CARAMEL CLASSIC VANILLA  CLASSIC MOCHA  CLASSIC MILK 
  1.3กกบรรจุภัณฑ์  ถือเป็นส่วนหนึ�งที�ดึงดูดความสนใจจากผู้พบเห็นจนเข้ามาใช้
บริการสินค้าของบลเูมาท์เทนคอฟฟี�  ซึ�งบรรจภุณัฑ์ของบลเูมาท์เทนคอฟฟี� มีทั 4งหมดดงันี 4 
   1.3.1กกแก้วพลาสติก ขนาด 22 ออนซ์ เป็นภาชนะบรรจุกาแฟเย็นและ
เครื�องดื�มเย็น โดยข้างแก้วจะมีตราสินค้าและสญัลกัษณ์ที�สื�อถึงความเป็นบลูเมาท์เทนคอฟฟี�  ซึ�ง
เป็นการเพิ�มมลูคา่ให้กบัแก้ว ลกูค้าสามารถนํากลบัมาใช้ใหมไ่ด้และถือเป็นของสะสมได้ 
 
  
 
 
 
 
 
 

ภาพก5กกแสดงถ้วยกาแฟพลาสตกิพร้อมฝา ขนาด 22 ออนซ์ 
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   1.3.2กกแก้วพลาสติก ขนาด 16 ออนซ์ เป็นภาชนะบรรจุเครื�องดื�มประเภท
เครื�องดื�มไทย เครื�องดื�มสมทูตี 4 และอิตาเลียนโซดา 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพก6กกแสดงถ้วยกาแฟพลาสตกิพร้อมฝา ขนาด 16 ออนซ์ 
 
   1.3.3กกแก้วเซรามิค  เป็นภาชนะใช้สําหรับเสริฟกาแฟภายในร้าน  และยงัมี

จําหนา่ยเพื�อเป็นของสะสมที�ระลกึสําหรับผู้ ชื�นชอบด้วย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพก7กกแสดงถ้วยกาแฟเซรามิค 
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 2.กกด้านราคา (Price)  
 ที�ต้องมีการกําหนดให้ถูกต้องเหมาะสม โดยราคาจะเกี�ยวข้องกับการกําหนดราคาให้
เหมาะสมที�สุดที�จะใช้ผลักดนัผลิตภัณฑ์ที�ดีอยู่แล้วให้ออกไปสู่ที�ที�มีความต้องการ โดยวิธีการ
สง่เสริมการจําหนา่ยที�ดี เหมาะกบัตลาดเป้าหมาย สอดคล้องกบัแนวคิดของงบลเูมาท์เทนคอฟฟี� ที�
ได้กําหนดราคาเพื�อให้สอดคล้องกบัคณุภาพของสินค้า  อนัดบัแรก ที�ต้องพิจารณาก็คือ ราคากาแฟ
ทั�วๆไปในท้องตลาดหรือร้านกาแฟร้านอื�น ๆ ลองสํารวจหาข้อมูลดูในจุดนี 4ว่าเขาขายกันแก้วละ
เท่าใด?รวมถึงเมนูอื�นๆที�มีลกัษณะคล้ายกับเมนขูองเรา ขนาดของถ้วยกาแฟและแก้วกาแฟต้อง
นํามาพิจารณาด้วย อนัดบัที�สอง ก็คือต้นทนุกาแฟของเรา โดยคิดเฉพาะราคาวตัถดุิบคือกาแฟและ
ส่วนประกอบ เช่น นมสด ครีม ฯลฯ  อนัดบัที�สาม กลุ่มลกูค้า วิเคราะห์ดวู่าลกูค้าของคณุที�ตั 4งของ
ร้านกาแฟนั 4นเป็นคนกลุ่มใด พนกังานบริษัทหรือนกัศกึษา หรือบคุคลทั�ว ๆ ไป  อนัดบัที�สี�  ทําเล
ที�ตั 4งของร้านกาแฟ ถ้าอยูใ่นทําเลที�ดีมาก ๆ ผู้คนมีกําลงัซื 4อสงู และมีคนมากผ่านตลอดเวลา การตั 4ง
ราคาก็ให้เหมาะสมกับสภาพที�เป็นอยู่  โดยทั�วไปแล้วราคากาแฟจะอยู่ที�แก้วละ 20 - 60 บาท 
ขึ 4นอยูก่บักลุม่ลกูค้าและทําเลที�ตั 4งของร้านกาแฟ ถ้าตั 4งอยู่ในทําเลย่านธุรกิจที�มีชาวตา่งชาติจํานวน
มาก ก็อาจจะขายอยู่ที�แก้วละ 60 บาทก็ได้ แตถ้่าร้านกาแฟนั 4นตั 4งอยู่ในชมุชนที�มีกําลงัซื 4อไม่มากก็
อาจจะขายอยู่ที�แก้วละ 20 บาทก็ได้หรือจะลดลงกว่านี 4 ทั 4งนี 4ขึ 4นอยู่กบัต้นทนุการดําเนินการของแต่
ละร้าน พิจารณาดคูวามเหมาะสม แตถ้่าควรมีเอกลกัษณ์ที�โดดเดน่ไม่มีใครเหมือนนั�นก็คือกาแฟมี
รสชาติอร่อยมาก ๆ รวมถึงเมนปูระกอบอื�น ๆ ก็อร่อยไม่แพ้กนั คณุก็สามารถตั 4งราคาได้ตามความ
เหมาะสม อาจจะได้ราคาดีขึ 4น ขายอยู่ที�แก้วละ 30 -40 บาทก็สามารถทําได้ เพราะวิสยัของมนษุย์
จะพิศวาสในรสชาติความอร่อยเป็นเกณฑ์ ยิ�งอร่อยมาก ๆ ถึงจะมีราคาแพงแคไ่หนก็สู้ ได้ ดงันั 4นจะ
เห็นวา่ในการตั 4งราคาของกาแฟนั 4นจะมีปัจจยัที�เกี�ยวข้องหลายสว่นด้วยกนั ต้องพิจารณาหลายๆจดุ
ตามความเหมาะสม ของดีและมีคณุภาพราคาต้องสมเหตสุมผล  หวัใจของการทําการตลาดไม่ ว่า
จะเป็นสินค้า หรือบริการ ล้วนแต่จะต้องค้นหา และกําหนดจดุขายที�ชดัเจน จดุขายหรือที�บางคน
อาจจะเรียกว่าเป็นการวางตําแหน่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ เป็นเรื�องที�จําเป็นยิ�งในภาวะที�มี
สินค้ามากมายในตลาด และต่างก็พยายามที�จะแย่งที�ยืนในใจของผู้บริโภค จุดขายที�โดดเด่น 
แตกตา่ง และเป็นที�จดจําได้เท่านั 4นจึงจะมีโอกาสประสบความสําเร็จ สินค้าประเภทเดียวกนับางที
คณุภาพแทบไม่ตา่งกนั แตก็่ต้องพยายามหาจดุขายที�จะสร้างความรู้สึกในใจของลกูค้าให้ได้ว่าไม ่
เหมือนกนั ทดแทนกนัไมไ่ด้ ไมว่า่จะโดยข้อเท็จจริง หรือจะโดยเพียงความรู้สกึนกึคดิก็ตาม   
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 ซึ�งในปัจจบุนัธุรกิจร้านกาแฟสดเป็นธุรกิจที�เจริญเตบิโตอยา่งรวดเร็ว เนื�องจากความนิยม
บริโภคกาแฟของผู้คนทั�วโลก จึงย่อมต้องมีการแข่งขนักนัสงูมาก ดงันั 4นการหารจดุขายจึงถือเป็น
ยทุธศาสตร์ที�สําคญัของธุรกิจร้านกาแฟสด บลเูมาท์เทนคอฟฟี�   จงึได้สร้างจดุขายดงันี 4    
  2.1กกสิ 4นค้าคณุภาพดีและมีจดุเดน่ในตวั กาแฟสดของบลเูมาท์เทนคอฟฟี� ได้คดัสรร
มาเป็นพิเศษ  สําหรับคอกาแฟโดยเฉพาะ ไม่มีจําหน่ายในท้องตลาด จําหน่ายให้เฉพาะสมาชิก
เทา่นั 4น     
  2.2กกการบริการหรือการเซอร์วิสลกูค้าอยูใ่นระดบัยอดเยี�ยม มนษุย์สมัพนัธ์ดีเยี�ยม    
  2.3กกทําเลเหมาะสม การจดัวางอปุกรณ์ตา่งๆ อยูใ่นระดบัดีถึงดีเยี�ยม    
  2.4กกความสะอาดเป็นเยี�ยม ดงันั 4นราคาเครื�องดื�มที�ผลิตขึ 4นจึงแตกต่างกันไปตาม
ต้นทุนวัตถุดิบที�นํามาใช้ บวกกับค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ในการดําเนินงาน โดยการกําหนดราคา 
ผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาให้เหมาะสมกบัคณุภาพ และกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย  
 3.กกด้านสถานที�หรือช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place)   
 ต้องมีการพิจารณาสถานที� เวลา  และบคุคลที�สินค้าและบริการจะถกูนําไปขายให้ โดย
ผลิตภณัฑ์ของของบลเูมาท์เทนคอฟฟี�  ได้ยึดหลกันี 4เช่นเดียวกนั โดยได้ใช้แนวคิดนี 4เป็นกลยทุธ์หลกั
ในการจดัจําหน่ายผลิตภณัฑ์ เพราะของบลเูมาท์เทนคอฟฟี�  ถือเป็นร้านกาแฟสดระดบัคณุภาพ 
และประสบความสําเร็จระดบัหนึ�ง ทําให้เริ�มมีร้านกาแฟรายอื�นเริ�มทําการเลียนแบบ 
 ช่องทางการจัดจาํหน่าย 

 ร้านกาแฟสดสว่นใหญ่จะมีชอ่งทางการจดัจําหนา่ยที�มุง่ไปตามยา่นธุรกิจ แหล่งท่องเที�ยว
และ สถานที�ตา่งๆ ดงันี 4 

 1.กกห้างสรรพสินค้า 
 2.กกซุปเปอร์มาร์เก็ตใหญ่ ๆ 
 3.กกใกล้สถาบนัการศกึษา 
 4.กกใกล้โรงภาพยนตร์ 
 5.กกปัcมนํ 4ามนั 
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ภาพก8กกแสดงร้านกาแฟบลูเมาท์เทนคออฟฟี�  

 
 4.กกด้านการส่งเสริมการจัดจาํหน่าย (Promotion)   
 คือ การบอกกล่าวและการขยายความคิด ความเข้าใจให้ลูกค้าได้รู้ การส่งเสริมการ
จําหน่ายจะเกี�ยวข้องกบัวิธีการตา่ง ๆ ที�ใช้สําหรับสื�อข้อความให้ถึงตลาดเป้าหมาย ให้ได้ทราบถึง
ผลิตภัณฑ์ที�ต้องการจําหน่ายว่าได้จําหน่ายที� ณ ระดบัราคาใด ซึ�งสอดคล้องกับแนวคิดของ                     
บลเูมาท์เทนคอฟฟี�  ที�นํากระบวนการสง่เสริมการขาย หรือ Promotion มาใช้ เพื�อสร้างการรับรู้ และ
สง่เสริมการจําหนา่ยมากขึ 4น ดงันี 4 
 ในการทําธุรกิจจะต้องมีการโปรโมทสินค้าหรือร้านค้าให้เป็นที�รู้จกัแก่สาธารณชนทั�วไป 
ไมเ่ว้นแม้กระทั�งร้านกาแฟสด ถึงแม้จะมีหน้าร้านมีคนเห็นและเดินผ่านไปมา ก็จําเป็นต้องเพิ�มการ
ประชาสมัพนัธ์ให้เป็นที�รู้จกัของผู้คน ทั 4งที�เดินผ่านและบริเวณใกล้เคียงในรัศมี 1 – 2 กม. ลกัษณะ
การบริการลูกค้าคือ การให้ลกูค้าเดินเข้ามาใช้บริการในร้านกาแฟหรือแวะซื 4อกาแฟ แต่ถ้ามีพนกั 
งานเพียงพอ อาจจะเพิ�มบริการส่งลกูค้าบริเวณใกล้เคียงได้ ถ้าเป็นร้านขนาดเล็กอยู่กลางแจ้ง ก็
ควรเพิ�มความเดน่สะดดุตาด้วยโทนสีและอาจมีลกูโปร่งตกแตง่เล็กน้อย ข้อควรระมดัระวงักรณีร้าน
กาแฟตั 4งอยูใ่นพื 4นที�โลง่แจ้งก็คือฝุ่ นละออง คงไมมี่ใครอยากจะดื�มกาแฟและเมนอืู�น ๆ คลกุเคล้ากบั
ฝุ่ น ต้องหาวัสดุที�เป็นพลาสติกใสหรือกระจกใสปิดให้สนิท อย่าให้ฝุ่ นกระจายเข้าไปภายใน
เคาน์เตอร์กาแฟ แต่ถ้าร้านกาแฟตั 4งอยู่ภายในอาคารและด้านหน้าเป็นถนนคนเดินหรือรถวิ�งผ่าน            
ก็ต้องระวงัเรื�องฝุ่ นละอองเชน่กนั ต้องจดัการสว่นนี 4ให้ได้   
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 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 1.กกขึ 4นป้ายขนาดใหญ่และเดน่ ๆ ด้านหน้าร้าน แตห้่ามบงัหน้าร้าน  อาจจะขึ 4นป้ายทั 4ง

ด้านหน้า ด้านข้างทั 4ง 2 ด้านให้รู้วา่เป็นร้านกาแฟสด เขียนข้อความโฆษณาที�โดนใจผู้ ที�พบเห็น  
 2.กกอาจจะให้พนกังานยืนแจกแผน่พบัและเชิญชวนบริเวณด้านหน้าร้านในบางครั 4ง  
 3.กกแจกแผ่นพบับริเวณใกล้เคียงในรัศมีประมาณ 1-2 กม. ข้อความบนแผ่นพบัต้อง

เขียนโดนใจผู้อา่น     
 4.กกทําคปูองสว่นลดพิเศษแจกลกูค้า  
 5.กกจดักิจกรรมในบางวนั ให้เป็นวนั Coffee Happy Time 
 6.กกจดัทําบตัรสะสมแต้มซื 4อ 10 แถม 1 
 7.กกการขายโดยใช้พนักงาน  (Personal Selling) พนกังานของบลูเมาท์เทนคอฟฟี�               

ถือเป็นสิ�งสําคัญที�สามารถชักจูงลูกค้าให้มาซื 4อผลิตภัณฑ์ได้ โดยการเน้นการบริการอย่างเป็น
กันเอง ทักทายลูกค้าด้วยความสุภาพ มีลีลาการชงกาแฟที�น่าดึงดูดใจ ทําให้ลูกค้าเชื�อมั�นใน
ผลิตภณัฑ์มากขึ 4น 

 8.กกการตลาดเพื�อสงัคม  (Social Marketing) ทางบลเูมาท์เทนคอฟฟี� มีโครงการตา่ง ๆ
มากมาย และกิจกรรมเพื�อสังคม เพื�อเป็นการซื 4อใจลูกค้า ซึ�งถือได้ว่าเป็นการทําการตลาดแบบ
ยั�งยืนที�จะทําให้ บลเูมาท์เทนคอฟฟี� อยู่ในใจผู้บริโภคได้อย่างยาวนาน  โดยโครงการตา่งๆที�ทําเพื�อ
สงัคมได้แก่ 

  8.1กกส่งเสริมเกษตรกรไทย โดยการรับซื 4อเมล็ดกาแฟดิบจากเกษตรกรทาง
ภาคเหนือ ซึ�งไมมี่การกดราคาเมล็ดกาแฟจากเกษตรกร 

  8.2กกรับสินค้าฝากขายจากกลุม่ชาวบ้าน เชน่ ขนม เป็นต้น 
  8.3กกตั 4งกล่องรับบริจาคกองทนุ Unicef  สร้างโรงเรียน สนบัสนนุอปุกรณ์กีฬา ตา่ง ๆ 

ตรงจดุเคาท์เตอร์กาแฟ 
 9.กกการตลาดเชิงประสบการณ์  (Experiental Marketing) เป็นการสร้างประสบการณ์

ให้เกิดกับลูกค้า ซึ�งถือว่าเป็นจุดขายเพิ�มเติมจากวิธีการเดิม ๆ ซึ�งกลยทุธ์นี 4เป็นสร้างภาพของตรา
สินค้า โดยประกอบด้วยคณุภาพกาแฟ มาตรฐานการให้บริการ บรรยากาศของร้าน ให้ลูกค้าเกิด
ประสบการณ์ที�ดีในการบริโภคกาแฟ ซึ�งจะทําให้เกิดการจดจํา ประทบัใจ และทําให้อยากบริโภคซํ 4า
แม้ว่าจะไม่เห็นสินค้าในขณะนั 4น สิ�งเหล่านี 4เป็นสิ�งที�ทางบลูเมาท์เทนคอฟฟี� ให้ความสําคญัและ
มุง่มั�นพฒันาอยา่งตอ่เนื�อง 
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 5.กกเรื�องการบริหารจัดการร้าน   
 หากร้านกาแฟ ใดมีการบริหารจดัการที�ดี โอกาสอยู่รอดและทํากําไรได้สงูก็มีมากตามไป
ด้วย มีเรื�องอะไรบ้างที�เราควรจะจดัการ 

  5.1กกสต๊อกสินค้า ควรมีการตรวจนบัทกุสปัดาห์ และทําลิสต์สั�งซื 4อสินค้าทกุสปัดาห์ 
จะได้ไมต้่องปวดหวักบัการซื 4อของเข้าร้านทกุวนั 

  5.2กกการทําบญัชี หากร้านใดมีเครื�องแคชเชียร์ หรือที�เรียกว่า เครื�องคิดเงินนั�นเอง 
ควรศกึษาวิธีการใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุ เพราะเครื�องคิดเงินเหล่านี 4จะสามารถช่วยเราวิเคราะห์
ยอดขายเบื 4องต้นได้ และควรมีการลงบญัชีรายรับ-รายจา่ย ประจําร้านด้วย 

  5.3กกการจดัเก็บสินค้า ควรบริหารแบบ FIFO (First In First Out) สินค้าใดซื 4อมา
ก่อนก็ควรนํามาใช้ก่อน เรียงสินค้าที�ซื 4อมาใหม่ไว้ด้านล่างเสมอ จะได้ใช้สินค้าอย่างทั�วถึง และ
สินค้าไมห่มดอายกุ่อนที�เราจะนํามาใช้ โดยเฉพาะกาแฟ ถ้าเราเก็บไว้นาน ๆ คณุภาพก็จะด้อยลง 
 6.กกเรื�องการบริการ  
 ด้วยการแข่งขันของ ธุรกิจร้านกาแฟ ที�รุนแรงในปัจจุบนั นอกเหนือจากการแข่งขนักันที� 
รสชาตเิครื�องดื�ม,เมนเูครื�องดื�ม ที�หลากหลาย,การตกแตง่ร้านที�สวยงาม,การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 
ให้ส่วนลด แลก แจก แถม แล้วนั 4น การมีบริการก็เป็นส่วนเติมเต็มที�เป็นเสน่ห์ให้ ร้านกาแฟ เล็ก ๆ 
ของพวกเราเข้าไปอยูใ่นใจลกูค้าได้เชน่กนั การบริการที�ดี อาทิเชน่ 

  6.1กกพนกังานขายกาแฟ หรือ บาริสต้า ควรจะมีกิริยามารยาทเรียบร้อย สุภาพ               
คยุสนกุสนาน มีปฏิภาณไหวพริบที�ดีในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า  

  6.2กกเจ้าของร้าน ก็มีส่วนช่วยส่งเสริมให้ร้านกาแฟมีเสน่ห์เพิ�มมากขึ 4น หากเจ้าของ
ร้านเอาใจใส ่ทกัทายลกูค้าที�แวะเวียนเข้ามา แตค่วรระวงั อยา่จุ้นจ้านจนเกินงามนะคะ่  

  6.3กกบริการเสริมอื�น ๆ ภายในร้าน เชน่ อินเตอร์เน็ท เลน่เกมส์  
 7.กกเรื�องเครื�องแต่งการ หรือ ชุดฟอร์ม   
 หากกลา่วถึงมาตรฐานแล้วไมพ่ดูถึงเรื�องเครื�องแตง่กายของพนกังานขายกาแฟ  หรือ  บา
ริสต้าของเราก็คงจะขาดอะไรไปสกัอย่าง ร้านกาแฟ ไม่ว่าจะมีขนาดเล็ก หรือ ใหญ่ก็ตาม ควรมีชดุ
ฟอร์มประจําร้านเพื�อเป็นการตอกยํ 4าชื�อร้านและทําให้ลกูค้ามั�นใจวา่ได้เครื�องดื�มจากบาริสต้าตวัจริง 
 8.กกการตกแต่งภายในและภายนอก    

 ผนังกรุด้วยไม้เนื 4ออ่อนสีขาวอมเหลืองประดบัด้วยรูปภาพที�สื�อถึงความผูกพันระหว่าง 
ครอบครัว  พี�น้องญาตมิิตร  นิทาน  และเรื�องเล่าตา่ง ๆ การใช้แสงไฟเหลืองออกสีส้ม ให้ความรู้สึก
อบอุน่ของบ้านสื�อบรรยากาศของบ้านในรูปแบบสงัคมไทยพร้อมที�จะต้อนรับลกูค้า  แขกผู้มาเยือน
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ภายนอกได้ใช้ความคิดออกแบบให้มีนํ 4าไหลเป็นทางผ่านกระจกใสมองได้จากภายใน  ภายนอกมี
เฉลียงไม้พร้อมม้านั�งยาว ใต้ร่มไม้ ในบรรยากาศร่มรื�น และพลบัพลึงตีนเป็ดดอกสีขาวที�ปลูกอยู่
รอบตวัอาคาร ตอบสนองแก่สนุทรียภาพ ของคอกาแฟ 
 9.กกการบริการ   
 ในปัจจบุนั ธุรกิจมีการแขง่ขนัเพิ�มสงูขึ 4นตา่งฝ่ายตา่งงดัเอายทุธวิธีทางการตลาดขึ 4นมาใช้
ไมว่า่จะเป็นการลดแลกแจกแถม การคดิค้นสร้างสรรค์สินค้าใหม ่ๆ แตส่ิ�งหนึ�งที�ทกุธุรกิจจะขาดเสีย
ไม่ได้คือ กลยทุธ์ของการบริการ ซึ�งหมายถึงวิธีชนะใจลกูค้าด้วยการบริการ เบื 4องหลงัความสําเร็จ
ทางธุรกิจ เรามกัพบว่างานบริการเป็นเครื�องมือสนบัสนุนงานด้านต่าง ๆ เช่นงานประชาสมัพนัธ์ 
งานต้อนรับ งานฝ่ายการตลาด เป็นต้นเพราะถ้าบริการดี ลกูค้าเกิดความประทบัใจ ยอดขายก็จะ
เพิ�มขึ 4นอีกทั 4งการบริการยงัถือเป็นหน้าเป็นตาขององค์กรทว่าการบริการจะดีหรือไม่ส่วนหนึ�งขึ 4นอยู่
กบัตวัของพนกังาน และอีกสว่นขึ 4นกบัความใสใ่จขององค์กรที�จะพฒันางานด้านบริการนี 4ขึ 4นมา  

 คุณสมบัตขิองพนักงาน  
 วิธีสร้างนักบริการมืออาชีพองค์กรต้องสรรหาบุคลากรที�มีคุณสมบัติบุคลิกภาพที�

เหมาะสม จากนั 4น จงึพฒันาเทคนิคการบริการให้กบับคุลากร ซึ�งในแตล่ะเรื�อง มีรายละเอียด ดงันี 4  
 1.กกคณุสมบตัิของผู้ ให้บริการ สิ�งที�ผู้ ให้บริการควรมีเป็นอนัดบัแรกคือความเป็นคนที�รัก

ในงานบริการ เพราะคนที�รักในงานบริการจะมีความเข้าใจและให้ความสําคญัต่อลูกค้ามีความ
กระตือรือร้นที�จะชว่ยเหลือลกูค้ายิ 4มแย้มแจ่มใสและเอาใจใส่ดแูลลกูค้าอดทนอดกลั 4นเมื�อถกูลกูค้า
ตําหนิตอ่วา่ นอกจากนี 4 พนกังานที�ให้บริการควรเป็นผู้ รู้จกัแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดีด้วย 

 2.กกบุคลิกภาพทั 4งลกัษณะการแต่งกายที�แลดสูะอาดเรียบร้อยรวมไปถึงอากัปกิริยาที�
แสดงออก เช่น การยิ 4ม การหวัเราะ การแสดงท่าทางประกอบการพูด สิ�งเหล่านี 4ควรเป็นไปโดย
ธรรมชาต ิ 

 3.กกเทคนิคการให้บริการ โดยเฉพาะอย่างยิ�งการสนทนาเพราะการสนทนาเป็นสื�อกลาง
ระหว่างลูกค้ากับผู้ ให้บริการการสนทนาให้ลูกค้าเกิดความประทบัใจ มีวิธีการง่าย ๆ ดงันี 4 สร้าง
ความเป็นกันเอง เพื�อให้ลูกค้าเกิดความอุ่นใจ แสดงความเป็นมิตรโดยอาจแสดงออกทางสีหน้า 
แววตา กิริยาทา่ทางหรือนํ 4าเสียงที�สภุาพ อ่อนโยน มีหางเสียง อาทิเช่น ขอประทานโทษครับ(คะ่) มี
อะไรให้ผม(ดิฉัน)ช่วยประสานงานได้บ้างครับ(คะ่) กรุณารอสกัครู่นะครับ(คะ่) เป็นต้น การพดูจา
ต้องชดัเจนง่ายตอ่การเข้าใจ และไมเ่ร็วหรือรัวจนลกูค้าไมรู้่เรื�อง  

 4.กกเน้นการฟังเป็นหลกั คือ ผู้ ให้บริการควรตั 4งใจฟังด้วยความอดทนขณะที�ลกูค้าพดูไม่
ควรแสดงอาการที�ไมพ่อใจออกมาสบตากบัลกูค้าเป็นระยะพร้อมกิริยาตอบรับ  

 5.กกทวนคําพดู เพื�อแสดงให้ลกูค้าทราบวา่ผู้ให้บริการกําลงัตั 4งใจฟังในเรื�องที�ลกูค้าพดูอยู ่ 
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 10.กกการลดขัPนตอนต่างๆ    
 การลดขั 4นตอนต่าง ๆ ของหน้าร้านให้สั 4นที�สุด  ทั 4งด้านการผลิต  การรับคําสั�งจากลกูค้า  
และการชําระเงิน  การลดขั 4นตอนนี 4  นอกจากจะเป็นการจดัสรรพื 4นที�ให้เกิดประสิทธิภาพในการ
ทํางานแก่พนกังานแล้ว  ยงัทําให้ลกูค้าได้รับบริการที�สะดวก  รวดเร็วยิ�งขึ 4น  ตวัอย่างเช่น ร้านสตาร์
บคัส์  ซูซูกิ  แบล็คแคนยอน  หรือ  คอฟฟี�   เวิลด์  ภายในร้านเหล่านี 4จะมีนิตยสารทั 4งในประเทศและ
ต่างประเทศจดัเตรียมไว้บริการลูกค้าด้วย  ฉะนั 4น  การตกแต่งสถานที�และการสร้างบรรยากาศ
ภายในร้านกาแฟ  จงึเป็นสิ�งสําคญัที�ต้องสามารถสนองตอบความต้องการของกลุม่เป้าหมาย  
  
ขั Pนตอนและกระบวนการในการวางยุทธศาสตร์ 
 1.กกPurpose  วัตถุประสงค์ 

  1.1กกวัตถุประสงค์ระดับองค์กร 
   1.1.1กกเพื�อกระตุ้นให้เกิดความถี�ในการบริโภคมากขึ 4น  โดยการส่งเสริมให้
ผู้บริโภคเลือกบริโภคเครื�องดื�มในร้านได้ทกุชนิดและทกุโอกาส 
   1.1.2กกเพื�อขยายฐานกลุ่มผู้บริโภคให้กว้างขึ 4น  ซึ�งรวมไปถึงผู้บริโภคในทุก
เพศทกุวยั 
   1.1.3กกเพื�อยกระดบัภาพลกัษณ์และบคุลิกของตราสินค้าบลเูมาท์เทนคอฟฟี�   
เพื�อการเข้าถึงกลุม่เป้าหมาย  คือ  เป็นผู้ นําที�อยูเ่หนือคูแ่ขง่  รวมทั 4งเป็นตราสินค้าที�มีความใสใ่จ 
   1.1.4กกสร้างความผกูพนัและความพึงพอใจในตราสินค้า  ด้วยโปรแกรมการ
สื�อสารการตลาดที�เข้าใจถึงจิตใจผู้บริโภค  รวมทั 4งสร้างความแปลกใหม่และความสนุกสนาน
เพลิดเพลิน 

  1.2กกวัตถุประสงค์ระดับธุรกิจ 

  1.2.1กกเพื�อสร้างความสมัพนัธ์ระหวา่งตราสินค้าและกลุม่เป้าหมาย 
  1.2.2กกเพื�อเพิ�มปริมาณการบริโภคกาแฟและเจาะตลาดกาแฟ 
  1.2.3กกเพื�อเพิ�มสว่นแบง่ตลาดในกลุม่ผลิตภณัฑ์กาแฟสด 

 2.กกPeople กลุ่มเป้าหมาย 

 เป็นกลุ่มลกูค้าที�เป็นผู้บริโภคนิยมกาแฟคั�วใหม่สด ชงแก้วตอ่แก้ว  โดยมีกลุ่มเป้าหมาย
หลกั ๆ  ได้แก่  นกัธุรกิจ  นกัศกึษา  คนทํางาน  และนกัทอ่งเที�ยว 
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 3.กกProduct สินค้าหรือโครงการ 

 บจก. กาแฟสด บลเูมาท์เทนคอฟฟี�  เป็นผู้ ให้บริการในรูปแบบแฟรนไชส์กาแฟสด โดยตวั
ผลิตภณัฑ์เน้นความหลากหลายไม่ว่าจะเป็นขนาดของเครื�องดื�มที�มีให้เลือกหลายขนาด ทั 4งขนาด
เล็ก กลาง และใหญ่ หรือประเภทเครื�องดื�มที�มีทั 4งเครื�องดื�มร้อน เย็น และเครื�องดื�มปั�น ซึ�งเครื�องดื�ม
นั 4นมีทั 4งที�เป็นประเภทกาแฟสดและไม่ใช่กาแฟสด โดยเครื�องดื�มแตล่ะประเภทจะมีรายการให้เลือก
ซื 4อค่อนข้างมาก ตวัผลิตภัณฑ์ไม่ว่าจะเป็นเมล็ดกาแฟหรือส่วนผสมของเครื�องดื�มต่าง ๆ ก็เป็น
สินค้าที�มีคณุภาพ 
 4.กกProblem ความเป็นมาของโครงการ 

 เนื�องจากยทุธศาสตร์การสื�อสารการตลาดเพื�อการได้เปรียบเชิงแข่งขนัในธุรกิจกาแฟสดมี
ชอ่งทางการดําเนินงานที�หลากหลายและตอ่เนื�อง ดงันั 4นการวางแผนกลยทุธ์ที�ดีจะทําให้การสื�อสาร
ไปยงักลุ่มเป้าหมายมีประสิทธิภาพมากขึ 4น ทําให้กลุ่มเป้าหมายมีความรู้สึกนึกคิดที�ดีตอ่ตวับริษัท  
โดยทาง บจก. กาแฟสด บลเูมาท์เทนคอฟฟี�  ควรให้ความสําคญักบัการดําเนินการตามยทุธศาสตร์
ที�ได้วางไว้เพื�อสร้างความสมัพนัธ์ระหวา่งตราสินค้าและกลุม่เป้าหมาย 
 5.กกPotential ศักยภาพการดาํเนินงาน 

 หากจะพดูถึงวฒันธรรมการดื�มกาแฟในบ้านเรา คงต้องยอมรับว่ามีการเปลี�ยนแปลงไป
อยา่งมาก จากที�คนสว่นใหญ่มกัดื�มกาแฟเพื�อเพิ�มพลงังานและสร้างความตื�นตวั กลบักลายมาเป็น
การดื�มกาแฟเพื�อรสชาติ  แสดงถึงความมีรสนิยม ตลอดจนเกิดเป็นแฟชั�นเข้ามาอีกด้วย จึงไม่น่า
แปลกที�ในช่วงหลายปีที�ผ่านมา ร้านกาแฟสดไม่ว่าจะเป็นร้านเล็ก ร้านใหญ่ แบรนด์เล็ก แบรนด์
ใหญ่ ตา่งก็ได้รับความนิยมอยา่งแพร่หลาย  ดงันั 4นผู้บริหารต้องมีวิสยัทศัน์ในการดําเนินงานในด้าน
ยุทธศาสตร์ต่าง ๆ และต้องมีความเชื�อมั�นว่าการทําตามยุทธศาสตร์นั 4นสามารถสร้างความ
ได้เปรียบเชิงแข่งขันในธุรกิจให้เกิดขึ 4นได้ เนื�องจากการดําเนินงานจําเป็นต้องใช้งบประมาณ
พอสมควร รวมถึงบคุลากรต้องได้รับการฝึกอบรมด้วย เพราะเจ้าหน้าที�ของบริษัทนอกจากจะเป็น
ผู้ให้ข้อมลูตา่งๆเกี�ยวกบัสินค้าแล้ว ยงัจะต้องเป็นพนกังานขายอีกด้วยเชน่กนั 
 6.กกPositioning ตาํแหน่งทางการตลาด 

 บจก. กาแฟสด บลูเมาท์เทนคอฟฟี�  ได้วางตําแหน่งผลิตภัณฑ์ให้เป็นผู้ ให้บริการร้าน
กาแฟในรูปแบบแฟรนไชส์กาแฟสดที�ใช้เงินลงทุนตํ�า คืนทุนเร็ว รสชาติมีคุณภาพเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวัแตกตา่งจากของตราสินค้าอื�น 
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 7.กกPromise คาํมั�นสัญญา 

 บลเูมาท์เทนคอฟฟี�   เป็นแฟรนไชส์กาแฟสด ที�มีต้นทนุตํ�า  แบบมืออาชีพ งบประมาณไม่
บานปลาย ควบคมุงบประมาณได้ง่าย ฟรีคา่แฟรนไชส์และคา่ธรรมเนียมตา่ง ๆ ตลอดชีพ ฝึกอบรม
ต่างๆให้ฟรี ให้คําแนะนําและคําปรึกษาฟรี เป็นบริษัทที�นําเสนอสินค้า  และบริการที�มีคุณภาพ  
โดยมุง่เน้นการสร้างความพงึพอใจและเพิ�มคณุคา่ให้กบัลกูค้าที�มาใช้บริการ 
 8.กกProof หลักฐานในการสร้างความมั�นใจ 

 บจก. กาแฟสด บลเูมาท์เทนคอฟฟี�  เป็นบริษัทที�มีประสบการณ์การดําเนินงานมากว่า 10 
ปี ผลิตสินค้าที�มีคณุภาพมากมาย ดงันั 4นการดําเนินงานของ บลูเมาท์เทนคอฟฟี�  จึงมีการพฒันา
และปรับตวัอยู่เสมอ ทําให้ธุรกิจขบัเคลื�อนไปได้อย่างสวยงามและเจริญรุ่งเรืองก้าวหน้าอย่าง
ตอ่เนื�อง 
 9.กกPersonality บุคลิกของตราสินค้า 

 การกําหนดบคุลิกของตราสินค้าต้องจบัต้องได้ เป็นการรับรู้จากลกัษณะภายนอกของตวั
บริษัทบลเูมาท์เทนคอฟฟี�   และเป็นองค์ประกอบที�จบัต้องไม่ได้ซึ�งเป็นความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมาย
ที� มีต่อตราสินค้าบลูเมาท์เทนคอฟฟี�  อาจเกิดจากการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การ
ประชาสมัพนัธ์ หรือประสบการณ์ที�กลุ่มเป้าหมายเคยสมัผสัโดยตรง เป็นต้น บลูเมาท์เทนคอฟฟี�   
ได้มีการกําหนดบคุลิกให้กบัตราสินค้าได้อย่างชดัเจน โดยเป็นคนที�ทนัสมยั ชอบสินค้าที�มีคณุภาพ 
หากสินค้าใดที�มีบคุลิกภาพที�ชดัเจน ยอ่มสร้างให้เกิดความแตกตา่งในใจของผู้บริโภคได้มากขึ 4น 
 10.กกPlatform ช่องทางการสื�อสาร 
   10.1กกการโฆษณา (Advertising) เป็นเครื�องมือสื�อสารการตลาดที�มุ่งหวงัที�จะ
โน้มน้าวใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ให้เกิดพฤติกรรมในการซื 4อ และใช้ผลิตภัณฑ์โดยการส่งสารที�
เกี�ยวกับสินค้าหรือบริการผ่านสื�อมวลชน โดยมีการระบุผู้สนบัสนุนที�มีการเสียค่าใช้จ่ายในการ
สื�อสารดงักลา่ว 

   10.2กกการประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) เป็นเครื�องมือสื�อสารการตลาดที�
มุ่งสร้างภาพลกัษณ์ให้กบับริษัท สินค้าหรือบริการตลอดจนตราสินค้ามากกว่าจะมุ่งสร้างยอดขาย
ให้กบัองค์กร 

   10.3กกการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเครื�องมือสื�อสารการตลาดที�
ใช้กระตุ้นพฤติกรรมลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เกิดการซื 4อสินค้าอย่างหรือบริการรวดเร็ว โดยการ
นําเสนอผลประโยชน์พิเศษเป็นการตอบแทนแก่ลกูค้ากลุม่เป้าหมาย 
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   10.4กกการขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เป็นเครื�องมือสื�อสาร
การตลาดที�มุ่งสื�อสารแบบตวัต่อตวั เพื�อจูงใจให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เกิดการทดลองใช้หรือซื 4อ
สินค้า 

   10.5กกการจดักิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) เป็นเครื�องมือสื�อสาร
การตลาดที�มีลกัษณะคล้ายคลึง กบัการสนบัสนนุทางการตลาด เพียงแตเ่จ้าของ หรือผู้บริหารตรา
สินค้ามีโอกาสเป็นเจ้าของกิจกรรมเหลา่นั 4น 

   10.6กกการสื�อสาร ณ จดุซื 4อ (Point-of-Purchase Communications) เป็นเครื�องมือ
สื�อสารการตลาด ที�มีการจดัแสดงสินค้า โดยใช้สญัลกัษณ์ โปสเตอร์ ธงราวหรือวสัดอืุ�น ๆ เพื�อเตือน
ความจํา เรียกร้องความสนใจ จากลกูค้ากลุม่เป้าหมาย ณ จดุซื 4อสินค้า 

   10.7กกการจดังานแสดงสินค้า (Trade Shows) เป็นช่องทางการสื�อสารการตลาด
ชั�วคราวทางการขายสินค้า หรือบริการรูปแบบหนึ�งที�ใช้ต้นทุนตํ�าในการนําเสนอแก่ลูกค้า
กลุม่เป้าหมาย ซึ�งมีประโยชน์อยา่งมากในการแนะนําสินค้าใหม ่เพราะสามารถสาธิตและรับสั�งจอง
สินค้าจากลกูค้ากลุม่เป้าหมายได้ 

   10.8กกการบริหารลกูค้าสมัพนัธ์ (Customer Relationship Management) เป็น
เครื�องมือสื�อสารการตลาด ที�กระทําตอ่ลกูค้าและผู้คาดหวงัว่าจะเป็นลกูค้า โดยมีจดุมุ่งหมายเพื�อ
พฒันาความสมัพนัธ์ที�ดีในระยะยาวระหวา่งบริษัทและตราสินค้ากบัลกูค้าหรือผู้คาดหวงันั�นเอง 
 11.กกPresentation วิธีการนําเสนอ 

 การนําเสนอในรูปแบบตา่ง ๆ ของยทุธศาสตร์ต้องเป็นไปในทิศทางเดียวกนัเพื�อที�จะสร้าง
ภาพลกัษณ์ของบริษัทบลเูมาท์เทนคอฟฟี�   ให้เป็นที�รู้จกัอย่างรวดเร็ว เช่น โฆษณาทางโทรทศัน์และ
วิทย ุ แผน่พบั  เว็บไซต์  เป็นต้น    
 
เหตุผลของการวางยุทธศาสตร์ 
 1.กกชว่ยลดการสญูเสียจากการทํางานซํ 4าซ้อน 
 2.กกทําให้มีการกําหนดขอบเขตในการทํางานที�แนน่อน และมีนโยบายที�ชดัเจน 
 3.กกชว่ยให้ผู้บริหารสามารถเตรียมรับสถานการณ์ที�ไมแ่น่นอน และความยุง่ยากที�อาจ
เกิดขึ 4นในอนาคต ตลอดจนป้องกนัการขดัแย้งที�อาจเกิดขึ 4นในหนว่ยงาน 
 4.กกการวางแผนเป็นเครื�องมือในการบริหารของผู้บริหาร เพื�อให้การดําเนินงานประสบ 
ผลสําเร็จ อยา่งมีประสิทธิภาพ รวดเร็ว ประหยดัเวลา และทรัพยากร 
 5.กกการวางแผนจะช่วยให้เกิดการประสานสัมพันธ์ภายในองค์กร ทําให้การปฏิบตัิ
เป็นไปด้วยความราบรื�นและสามารถตรวจสอบความสําเร็จของเป้า หมายได้ 
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 คณุภาพของการวางแผนจะมีมากหรือน้อยเพียงใด ขึ 4นอยู่กบัการวิเคราะห์ความถกูต้อง
ของสิ�งตา่ง ๆ ตอ่ไปนี 4 
 1.กกรู้วา่กิจการมีทรัพยากรที�แท้จริงอยูม่ากหรือน้อยเพียงใด 
 2.กกรู้ว่ากิจการขณะนี 4ยืนอยู่ ณ จดุใดที�แล้วมาสภาพของกิจการเป็นอย่างไรจากนั 4นเคย
ประสบความสําเร็จหรือล้มเหลวมาอยา่งไรบ้างและเกิดขึ 4นเพราะเหตใุด 
 3.กกรู้วา่อนาคตธุรกิจต้องการอะไร เชน่ ชื�อเสียง การเจริญเตบิโต การเป็นธุรกิจผู้ นํา 
 4.กกรู้สถานการณ์รอบ ๆ ตวั ในขณะที�ทํางานวางแผน ว่ามีสภาพเป็นอย่างไรธุรกิจ
จดุออ่นจดุแข็งอยา่งไร สถานการณ์ภายนอกจะก่อให้เกิดผลได้ผลเสียตอ่กิจการอยา่งไร 
 5.กกสามารถทํานายสถานการณ์ในอนาคตได้อย่างถกูต้อง หรือมีความใกล้เคียงความ
จริงมากหรือน้อยเพียงใด 

 การทําธุรกิจ ต้องเข้าใจธรรมชาติของธุรกิจและธรรมชาติของลกูค้า โดยเฉพาะร้านกาแฟ
สดเป็นธุรกิจที�มีการแขง่ขนัทางการตลาดสงูยิ�งต้องใช้กลยทุธ์เพื�อให้ชนะใจลกูค้าที�เข้ามาใช้บริการ
ดื�มกาแฟ ดงันั 4น จงึต้องใช้กลยทุธ์พิชิตธุรกิจร้านกาแฟสดประกอบด้วย 

  1.กกเข้าใจ หมายถึงการเข้าใจในธุรกิจร้านกาแฟสด สภาพการแข่งขนั เข้าใจสินค้าคือ
กาแฟให้ครบถ้วน เข้าใจลกูค้า คือเข้าใจเขา-เข้าใจเรานั�นเองหรือ การรู้เขารู้เรา 
               2.กกเข้าถึง  คือการเข้าถึงหวัใจของธุรกิจร้านกาแฟสด รู้รอบและรอบรู้ เข้าถึงตวัสินค้า
คือกาแฟสด เข้าถึงหวัใจและความต้องการของลกูค้า เข้าถึงผู้คนรอบข้าง ซึ�งรวมทั 4งลกูจ้างกรณีมี
การจ้างพนกังานดแูลร้านกาแฟสด 
 3.กกพฒันา ทกุ ๆ ธุรกิจจะต้องมีการพฒันาอย่างตอ่เนื�อง ธุรกิจใดที�หยดุนิ�งอยู่กบัที�ไม่มี
การพฒันาสินค้าและบริการธุรกิจนั 4นยอ่มถึงจดุอวสาน 

 กลยทุธ์ทั 4ง 3 ข้อนี 4ก็คือการประยกุต์จากพระราชดํารัส ซึ�งสามารถใช้ได้กบัทกุธุรกิจและ
การดําเนินงานตา่ง ๆ ได้อยา่งกว้างขวาง 


