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บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด แบรนด์ (D.I.Y BY Homemade) มีการจัดทาแผนธุรกิจฉบับนี้มี
วัตถุประสงค์เพื่อสร้างกจิการให้กบัตัวเองให้มีรายได้ทีม่ั่นคง เพื่อผลิตไอศกรมีที่มีคุณภาพรักษาสุขภาพให้กบั
ผู้บริโภคที่รักในการทานของหวานประเภทนี ้แผนธุรกจิได้จดัทาข้ึนโดยเป็นการด าเนินธุรกิจใหม่ เทคนิคและ
วิธีการในการจัดท าแผน คือ การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจการวิเคราะหก์ารแข่งขัน และการส ารวจที่
ใช้แบบสอบถามกับตัวอย่างซึ่งเป็นบุคคลจ านวน 100 คน โดยใช้วิธีการสุ่มแบบความสะดวก 
(Convenience Sampling) โดยมีการท าแบบสอบถามออนไลน์และกระจายแบบสอบถามไปยังกลุม่ 
นักเรียน นักศึกษา      และบุคคลทั่วไป สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย     ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การพฒันาทางเทคโนโลย ีการเช่ือมต่อและการซื้อขาย
ผา่นช่องทางออนไลนเ์พิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง  
  
 ผลจากการวิเคราะห์พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิอายุไมเ่กิน 25 ป ีมีสถานภาพ
โสด ส่วนใหญม่ีอาชีพนักศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท ส่วนใหญ่รบัประทานมากทีสุ่ด คือ 
ไอศกรีมยี่หอ้ Nestle ซึ่งส่วนใหญ่มักจะรบัประทานไอศกรีม 2 ครั้งต่อเดอืน ตัวเองเป็นบุคคลที่มีอทิธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อ มีลักษณะการตัดสินใจใช้บริการเมื่อมรี้านไอศกรีมเปิดใหม่ คือ ลองใช้บริการทันที โดยปจัจัย
ทางการตลาดทีส่่งผลตอ่พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม คือ มีสินค้าใหเ้ลือกหลายรสชาติ ราคาเหมาะสมกับ
ปริมาณที่ตัง้ของร้านสะดวกต่อการเดินทาง มีการใหท้ดลองชิมฟร ีต้องการให้มรีายละเอียดสินค้าที่ชัดเจน
สามารถเข้าใจได้ง่ายและทราบความแตกต่างของสินค้า เพื่อให้สามารถเลือกได้ง่าย มีความเอาใจใส่และ
ความกระตือรอืร้นของพนักงานที่ใหบ้ริการ และมีการจัดหนา้ร้านสวยงาม 
 
ค ำส ำคัญ : ไอศกรีม, ไอศกรีมโฮมเมด  
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ABSTRACT 
 The Business Plan of the Home Mate Ice Cream (D.I.Y BY Homemade)  this 
business plan has been created with the objective to build oneself a stable income 
to produce high quality ice cream to maintain health for consumers who enjoy 
eating this kind of dessert the business plan was prepared as a new business 
operation techniques and methods for making plans Is competition among business 
channels, competition, competition and a survey using questionnaires and a sample 
of 100 people Using the convenience model method (Convenience Sampling) the 
questionnaire was prepared online and distributed to different groups students , 
university students and the general public the statistics used for preliminary data 
analysis were descriptive statistics such as percentage, mean, standard deviation 
technological developments Increased connection and online trading. 
 The results of the discovery that the majority of respondents were young 
women up to 25 years most of them are unmarried and have a student career 
average monthly income is less than 10,000 baht most eaten the most is Nestle ice 
cream which most often eat ice cream twice a month themselves are the people 
who influence the purchasing decisions there is a nature of the decision to use the 
service when there is a new ice cream shop opening, ie try it immediately the 
marketing factors that affect the consumption behavior of ice cream are that there 
are many flavors to choose from. The price is suitable for the quantity, the location 
of the store is convenient for traveling. There is a free tasting want to have clear 
product details, easy to understand and know the difference of products to be able 
to choose easily the attentive and enthusiastic service staff And has a beautiful 
storefront arrangement. 
 
Keywords: ice cream, homemade ice cream 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

   
ในยุคสมัยที่คนเราต้องการความแตกต่าง และค้นหาความเปน็เฉพาะตัวของตัวเอง ค าว่า  

แฮนด์เมด และ โฮมเมด ดูจะเป็นค าทีส่ะดุดใจอยู่ไม่น้อยเพราะความหมายของมันคือสิ่งที่ท าข้ึนมา      
ทีละช้ินทลีะอย่าง ด้วยความเอาใจใส่ ท าใหม้ีเอกลักษณ์เฉพาะตัว พร้อมกับรายละเอียดที่น่าค้นหา
มากกว่าสินค้าถอดบล็อกทั่วๆไป ขณะที่แฮนด์เมดมักจะถูกใช้กับสินค้าและของทีร่ะลึกที่ท าข้ึนด้วยมือ
ทีละช้ิน โฮมเมดกลับหมายรวมถึง สิ้นค้าจ านวนมากกว่าที่ท าข้ึนเองโดยสมาชิกภายในครอบครัว                
ด้วยความหมายที่ฟังดูอบอุ่นน้ี ท าให้ค าว่า โฮมเมด หรอื Homemade เข้าไปต่อท้ายช่ือของสินค้า
หลายๆอย่างโดยเฉพาะอาหารหรือของว่างที่ดจูะท าเองขายเองได้ง่ายและสะดวกที่สุด 
  ไอศกรีมโฮมเมด กเ็ป็นของว่างอีกกลุ่มหนึ่ง ที่ได้รบัความสนใจจากคน ชอบความแปลกใหม่
ในยุดน้ี ด้วยรสชาติที่หลากหลาย ความสดสะอาด และอรอ่ยเข้มข้นถึงใจ ที่เกิดจากรูปแบบการผลิต
ด้วยเครื่องจักรขนาดเล็ก ซึง่ท าให้สามารถปรับเปลี่ยนรสชาติได้อย่างอิสระ การเลือกใช้วัตถุดิบที่สด
สะอาด ส าหรบัการผลิตแต่ละครัง้ ท าให้ไอศกรีมทีท่ ากินกันเองภายในบ้าน กลายเป็นธุรกิจไอศกรีม  
โฮมเมดเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็วและตอ่เนื่อง ในระยะ 5-7ปี ที่ผ่านมา 

จุดเด่นทีเ่ป็นลักษณะเฉพาะของไอศกรีมโฮมเมด เกิดจากปัจจัยที่ว่าผูผ้ลิตไอศกรีมโฮมเมด
เป็นผู้ผลิตรายเลก็ ใช้เครื่องจักรขนาดเล็ก ผลิตครั้งละไม่มาก ท าให้สามารถปรับเปลี่ยนรสชาติให้
หลากหลายตามความต้องการของตลาดได้ โดยไม่ต้องผ่านกระบวนการมากมายเหมือนผู้ผลิตรายใหญ่ 
ท าให้มสีินค้าสามารถรองรบัความต้องการของผู้คนได้หลายกลุ่ม หลายความชอบ บางครั้งถึงกับ
สามารถผลิตไอศกรีมได้ตามรสนิยมของลูกค้าเป็นรายๆไปได้เลยทเีดียว ท าให้ลกูค้าที่เบื่อความจ าเจ
จากรสชาติไอศกรีมรูปแบบมาตรฐานหันมาให้ความสนใจกบัรสชาติแปลกใหม่ของไอศกรีมโฮมเมดได้
ไม่น้อย 
 

 

 

 

 



 
 

1.1 แนะน ำธุรกิจ 
     ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด แบรนด์ (D.I.Y BY Homemade) เป็นธุรกจิประเภทของหวาน ของทานเลน่ 
และจัดจ าหน่ายไอศกรีมหลายหลายรถชาติ เป็นไอศกรมีที่ผลิตจากวัตถุดิบสดและใหม่ และที่ส าคัญ
คือไอศกรีมโฮมเมดนั้นไม่ใส่วัตถุกันเสียอีกด้วย โดยมีการจัดจ าหน่ายสินทางออนไลน์และมหีน้าร้าน 
     1.1.1 ตราสินค้า 
ภาพที่ 1.1 : ตราสินค้า แบรนด์ D.I.Y BY Homemade 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

ค าว่า D.I.Y นั้นเป็นช่ือย่อทีม่าจากค าภาษาอังกฤษว่า Do it yourself ซึ่งแปลตรงตัวก็คือ     
ท ามันด้วยตนเอง โดยเป็นการน าสิง่ของทีเ่หลือใช้ หรอืไม่ได้ใช้ประโยชน์ หรอือาจเป็นของใหม่ มาท า
การสร้างสรรค์หรือประดิษฐ์ใหก้ลายเป็นผลงานช้ินใหม่ด้วยฝีมือของตัวเอง เรียกว่าเป็นการบรรเจิด
ไอเดียในการดัดแปลงสร้างสรรค์ผลงานต่างๆ ออกมาจากมนัสมองและสองมือของเราเอง 

รูปไอศกรีมกบัผลไม้ เป็นสัญลักษณ์ของของสินค้าทีส่ื่อให้ผูบ้ริโภครู้และเข้าใจว่าสินค้าของเรา
นั้นคือไอศกรีม และสินค้าของเราน้ันมรีถชาติที่แปลกกว่าสนิค้าชนิดเดียวกัน  

สีน้ าเงิน หมายถึง เป็นทีส่ีเด่นและมีความหมายว่าความน่าเช่ือถือ ทางเราจึงเลือกใช้สีน้ าเงิน
เป็นพื้นหลงัที่ท าให้ป้ายเป็นที่ดงึดูดลกูค้าและสีน้ าเงินยังเป็นที่สีมีความน่าสนใจและดูน่าค้นหา 
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 1.1.2 รายละเอียดของสินค้า 
             1) รสชาติของไอศกรมี 

       รสชาติของไอศกรีมทั่วไปอาจจะมรีถชาติที่เหมือนกบัสินค้าประเภทเดียวกันแต่สินค้า
ของเรามีเอกลกัษณ์ของตัวเองคือ การที่ไอศกรมีของเราผลิตจากส่วนผสมและวัตถุดิบทีเ่ป็นวัตถุดิบ
จริง    ซึ่งไอศกรมีประเภทเดียวกันอาจจะใช้สหีรือกลิ่นหรอืแม้กระทั้งรสชาติของตัวไอศกรีมล้วนแต่
เป็นของที่ปรุงแต่งข้ึนมา แต่สินค้าของเราน้ันใช้ผลไมส้ดและส่วนผสมจริง ไม่ว่าจะเป็นรสกาแฟอลั
มอล โกโก้อลัมอน ชาเขียว ปีโป้ยาคูล นมสด และนอกจากนี้ยังมีรสชาติที่แปลกใหม่อย่างเช่น ผลไม้
ตามดูกาลคือ ผลไม้ที่ออกตามฤดูกาล ไม่ว่าจะเป็น ราชินีผลไม้ของไทยอย่างทุเรียน มงัคุด มะม่วง 
ลิ้นจี่ สม้ แตงโม องุ่น สตอเบอรี่ ราสเบอรี่ เป็นต้น และสินค้าของเราไม่ได้ใส่สารกับเสียและไม่ใส่สาร
ที่ท าให้ไอศกรีมเซ็ตตัวอีกด้วย และนอกจากนี้ยังใช้นมวัวแทจ้าก (นมหนองโพ)  
 
ภาพที่ 1.2 : รสชาติของไอศกรีม 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

 
ที่มา : jaiyen café. (2016). ร้านไอศกรีมโฮมเมด ใจเย็น กนิแล้วจะได้ เย็นใจ. สืบค้นจาก                 
         https://th.readme.me/p/6180 
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ภาพที่ 1.3 : โรงงานโคนมหนองโพ 
 
 
 
 
 

 
 
 

   
 
 
 
 
ที่มา : UP2GU. (2016). รีวิวไอติมหนองโพ @ ร้านแดรี่ฮทั อ.โพธาราม จ.ราชบุร.ี  สืบค้นจาก 
       http://www.up2gu.net/2016/02/review-nong-pho-thai-milk-icecream 

 

1.2 ท่ีมำของกำรด ำเนินธุรกิจ 
แบรนด์ D.I.Y BY Homemade เป็นธุรกจิเปิดใหม่ด าเนินการจ าหน่ายผลิตสินค้าประเภท-

ของหวานที่ดัดแปลงเอง จากการที่เราเป็นคนชอบทานไอศกรีม แต่เห็นว่าไอศกรมีทั่วไปเป็นไอศกรีมที่
ใส่สารกันบูดและถ้าทานมากๆ อาจจะส่งผลเสียต่อร่างกายและยังท าให้อ้วนอีกด้วยเนือ่งจากไอศกรมี
ทั่วไปนั้นมีส่วนผสมของน้ าตาลหรอืจากวัตถุดิบต่างๆ จึงไดล้องผลิตไอศกรมีที่ท าด้วยตัวเองเลือก
ส่วนผสมที่ไมท่ าให้มผีลเสียต่อร่างการ จงึได้ผลิตไอศกรมีโฮมเมด และลองน ามาวางขายตามร้านขาย
ของหรอืตามหน้าร้านกาทั่วไป ต่อมาจึงได้ท าแบรนด์ D.I.Y BY Homemade ข้ึน 

แบรนด์ D.I.Y BY Homemade ที่มาก็ตามช่ือแบรด์ตรงตัวเลย คือการผลิตไอศกรีมทีท่ าด้วย
ตัวเอง ไม่ว่าจะอยากทานรสไหนชอบรสก็สามารถและเลือกสรรวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตได้ด้วยตัวเอง
และยังสามรถคิดรสชาติที่ยังไม่เคยมเีอใหเ้ป็นเอกลักษณ์เป็นของแบรนด์ D.I.Y BY Homemade เอ
เป็นการตีตลาดได้อีกช่องทางหนึ่งด้วย 
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1.3 วิสัยทัศน ์
มุ่งเน้นความเป็นทีห่นึ่งของไอศกรมีโฮมเมด ที่มเีอกลักษณ์เฉพาะตัวโดยเน้นความแปลกใหม่

ให้กับผู้บริโภคที่ยังไมเ่คยลองทานไอศกรีมโฮเมด และท าผูบ้ริโภคสนใจไอศกรีมภายใต้แบรนด์ (D.I.Y 
BY Homemade) เพื่อให้แบรนด์เป็นที่รูจ้ัก 

1.4 พันธกิจ 
1) ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพต่อลกูค้า  
2) จัดจ าหน่ายสินค้าในราคาทีเ่หมาะสมกับผู้บริโภค 
3) ใส่ใจในการผลิตเพือ่สร้างความเช่ือมั่นให้กบัผูบ้ริโภค 

 
1.5 เป้ำหมำยในกำรด ำเนินธุรกิจ 
     1.5.1 เป้าหมายระยะสั้น  
             1) โปรโมทสินค้าใหผู้บ้ริโภคได้รูจ้ัก  
             2) จัดโปรโมช่ันให้กบัผูบ้รโิภคช่วงเปิดร้าน 
 
     1.5.2 เป้าหมายระยะกลาง  
             1) ท าก าไรจากยอดขายให้ได้ 20% ของการลงทนุ 
             2) ท าให้ได้การยอมรับจากผู้บริโภค 
             3) ขยายกลุ่มเป้าหมายเพื่อตอบสนองให้ครอบคลมุทุกความต้องการ 
 
     1.5.3 เป้าหมายระยะยาว  
             1) เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายและเข้าถึงผู้บริโภคทุกกลุม่  
             2) พัฒนายอดการผลิต การขายและสร้างก าไร 
1.6 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1) การเปิดช่องใหเ้ป็นทางเลือกใหม่ของผูบ้ริโภค 
2) ท าให้แบรนด์ D.I.Y BY Homemade เป็นที่สนใจของผู้บริโภค 
3) สร้างรายได้จากการก าไรให้ได้มากกว่า 80% ต่อเดือน 
4) พัฒนาสินค้าใหม้ีความหลากหลายและแปลกใหม่มากข้ึนเพือ่เจาะกลุม่ลูกค้าใหม่ๆ 
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1.7 ท่ีตั้งของสถำนท่ีประกอบกำร 
1.7.1 ใกล้กับโรงเรียนและมหาวิทยาลัย 

1.7.1 หน้าร้านอยู่ตรงข้ามกับโรงเรียนรัตนราษฎร์บ ารุง ที่ตั้ง 75 บ้านสวนกล้วย ถนน
บ้านสวนกล้วย ต าบลบ้านโป่ง อ าเภอบ้านโปง่ ราชบรุี เป็นหน้าร้านเพราะอยู่ใกลก้ับ
กลุ่มลูกค้าเป็นหน้าร้านเพราะอยู่ใกล้กบักลุ่มลูกค้า และประกอบกบัแถวนั้นยังไม่มีร้าน
ไอศกรีม และค่าเช่าทีเ่หมาะกบัการลงทุน 
 

ภาพที่ 1.4 : โรงเรียนรัตนราษฏรบ์ ารงุ  
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
ที่มา : น าน้องท่องศิลปะ วัฒนธรรมแดนมังกร.(2560). สืบค้นจาก     
        https://sites.google.com/site/dainiyoulanzhongguoyishuwenhua/ 
 
    1.7.2  จัดจ าหน่ายในช่องทางออนไลน ์
              เป็นการขยายโอกาสในการขายสินค้า เพื่อเปิดโอกกาศใหส้ าหรับลูกค้าที่อยู่ไกลจากที่ตั้ง
หน้าร้าน หรือไมส่ะดวกในการเดินทาง และเหมาะส าหรับลกูค้าที่ท างานออฟฟิต และช่องทางการจัด
จ าหน่ายออนไลน์ บรกิารส่งในบริเวณใกล้เคียงกับหน้าร้าน เพื่อเป็นการขยายโอกาสใหผู้บ้ริโภคและ
รู้จักแบรนด์ให้มากขึ้น 
1.8 ระยะเวลำด ำเนินกำรศึกษำ  
 การศึกษาน้ีเริ่มต้นในเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2562 จนถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2562  ระยะเวลา
ในการใช้ด าเนินการทั้งสิ้น 6 เดือน 
 

6 

https://sites.google.com/site/dainiyoulanzhongguoyishuwenhua/
https://sites.google.com/site/dainiyoulanzhongguoyishuwenhua/


 
 

ตารางที่ 1.1 :  รายละเอียดกิจกรรมและระยะเวลาด าเนินการศึกษา 

 

 

 

ล ำ 
ดับ 

กิจกรรม 
พ.ศ. 2562 

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 
1. ติดต่ออาจารยท์ี่ปรึกษาเพื่อแจ้งความ

คืบหน้าโดยการนัดพบและอเีมล ์
      

2. ร่างหัวข้อและรายละเอียดแผนธุรกิจ 
เพื่อน าเสนออาจารย์ที่ปรึกษา  

      

3. เขียนเอกสารบทที่ 1 บทน า       

4. ออกแบบการศึกษาวิจัยและสร้าง
แบบสอบถาม 

      

5. เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง       
6. เขียนเอกสารบทที่ 2 การวิเคราะห์ปัจจัย 

สภาพแวดล้อมภายใน  
      

7. ติดต่ออาจารยท์ี่ปรึกษาเพื่อแจ้งความ
คืบหน้าโดยการนัดพบและอเีมล ์

      

8. เขียนเอกสารบทที่ 3 การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมธุรกิจ (ปจัจัยภายนอก) ,       
บทที่ 4 การศึกษาและผลการศึกษา ,   
บทที่ 5 กลยุทธ์และแผนปฏิบัติงาน                                                                           

      

  
พ.ศ. 2563 

ม.ค.      

9. ตรวจ turn it in       

10. ติดต่ออาจารยท์ี่ปรึกษาเพื่อแจ้ง 
ความคืบหน้าโดยการนัดพบและอีเมล ์
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บทท่ี 2 

กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมธุรกิจ (ปัยจัยภำยใน) 
 

 ศรัญยา แสงลิ้มสุวรรณ (2549:หน้า17-20) ได้ให้ความหมายของ จุดแข็ง และจุดอ่อน ไว้ดังนี้  
 จุดแข็ง หมายถึง ลกัษณะเด่นของการด าเนินงานตามหน้าทีท่างธุรกจิต่างๆ ภายในองค์กรไม่
ว่าจะเป็นด้านการผลิต การตลาด การเงินและบญัชี การบรหิารทรัพยากรมนุษย์ ลักษณะเช่นน้ีเป็น
ปัจจัยเอื้อตอ่ความส าเร็จขององค์กร ตัวอย่างจุดแข็งของกจิการ เช่น ตราสินค้า ที่เป็นทีรู่้จัก มี
นวัตกรรมใหม่ๆ ผู้น าด้านต้นทุนและราคา พนักงานทีม่ีความสามารถ การเงินที่มั่นคง เทคโนโลยีล้ า
หน้า มีช่องทางการจ าหน่ายอย่างทั่วถึง  
 จุดอ่อน หมายถึง การด าเนินงาน ที่องค์การ ไม่สามารถกระท าได้ดีในอุปสรรคต่อความส าเรจ็
ขององค์กร องค์กรจึงตอ้งหาทางแก้ไข จุดอ่อนที่เกิดข้ึนภายในองค์กร ตัวอย่างจุดอ่อนของกจิการ 
เช่น การเงินไมพ่อเพียง การพฒันาสินค้าต่ า  ต้นทุนสูง สินค้าล้าสมัย สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ 
ล้าสมัย ขาดการวิจัยและพัฒนาการตัดสินใจ ล่าช้า ขาดทิศทางที่ชัดเจนทางกลยทุธ์  
2.1 กำรวิเครำะห์จุดแข็งและจุดอ่อน  
 การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน ช่วยให้มองเห็นภาพของร้านได้อย่างชัดเจน การประเมิน
ร้าน การบริหารงานของพนักงาน ผลการด าเนินงานทีผ่่านมาของร้าน สถานการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดข้ึน 
เพื่อน ามาปรบัปรุง พัฒนา แก้ไขได้อย่างตรงจุด เพือ่การบรหิารงานในร้านใหเ้กิดประโยชน์สงูสุด และ
ลดผลกระทบ ควบคุมความเสี่ยงที่จะเกิดข้ึนในธุรกจิ (ปจัจัยภายในที่ควบคุมได้) 
 
ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน 

 
จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

1. ให้ความส าคัญการคัดสรร คัดเลือกวัตถุดิบ     
   ที่สดใหม่ 

1. ผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้า 
 

2. ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าทั้งเก่าและใหม่ 2. เป็นธุรกิจใหม่ 

3. เป็นไอศกรีมที่ท าจากผลไม้แท้ 100% 
    โดยให้คุณค่า ทางโภชนาการได้เป็นอย่างดี 

3. มีคู่แข่งขันมากราย 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : การวิเคราะหจ์ุดแข็งและจุดอ่อน 

 
จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

4. เป็นไอศกรมีที่รกัษาสุขภาพ จุดเด่นอยู่ตรง      
ที่ผลิตจากผลไม้สด แคลอรีลี่ต่ า เนื้อแน่น        
และใช้นมสดแทจ้ากฟาร์มโคนมหนองโพ 

_ 

5. ใช้สาร Aspartame แทนน้ าตาล ซึ่งเป็นสารที่
ให้ความหวานมากกว่าน้ าตาลทราย ซึ่งมีรสชาติ
ใกล้เคียงกับน้ าตาลทรายมากที่สุด  

_ 

6. ไม่ใส่สารกันบูด _ 

7. ผลิตภัณฑ์มีราคาไม่สูงมากเมื่อเทียบกับคุณภาพ 
ของผลิตภัณฑ์ 

_ 

 
2.2 พฤติกรรมกำรบริโภคไอศกรีมของผู้บริโภค  
ส าหรับผลการศึกษาของพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมของผูบ้ริโภค จ าแนกตามประเภทของ

ไอศกรีมทีร่ับประทานมากที่สุด เหตุผลในการรบัประทานไอศกรีม ชนิดของ ไอศกรีมทีร่ับประทาน
มากที่สุด บุคคลที่มอีิทธิพลตอ่การตัดสินใจซื้อ ช่วงเวลาทีร่ับประทานไอศกรีม จ านวนเงินทีซ่ื้อ
ไอศกรีมต่อครัง้ ความถ่ีในการรบัประทานไอศกรีมต่อเดือน และลกัษณะการตัดสินใจ ใช้บริการร้าน
ไอศกรีม มีผลการศึกษาดังแสดงในตารางที่  
 

ตารางที่ 2.2: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามประเภทของไอศกรมี           
                 ที่รับประทานมากทีสุ่ด 

 

ประเภทของไอศกรีมท่ีรับประทำนมำกท่ีสุด จ ำนวน ร้อยละ 
ไอศกรีมแบบแท่งหรือถ้วย เช่น วอลล์ 32 32.0 
ไอศกรีมกะทิแบบตัก 18 18.0 
ไอศกรีมแบบถ้วยตามห้างสรรพสินค้า เช่น  
สเวนเซนส์ 

21 21.0 

ไอศกรีมแบบเกร็ดหิมะ 29 29.0 
รวม 100 100.0 
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2.3 กำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค กลุ่มเป้ำหมำยด้วยโมเดล 6W1H  
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคด้วยโมเดล 6W1H เป็นเครือ่งมือส าคัญในการช่วยให้เรา 

สามารถเข้าใจพฤติกรรม การเลือกซื้อ เลือกรับประทานของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจนและ         
ตรงประเด็น เพื่อช่วยให้เราสามารถวางแผนในการพฒันาและด าเนินการจัดการธุรกิจได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ เครื่องมือของ 6W1H ประกอบด้วยดังนี้  

2.3.1 WHO (ผู้บริโภค กลุม่เป้าหมาย)  
การก าหนดกลุม่เป้าหมายผู้บริโภค แบ่งออกเป็น กลุ่มเป้าหมายหลกัและเป้าหมายรอง 

กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุม่วัยรุ่น กลุม่นักเรียน นักศึกษา ตั้งแต่อายุ 15-23 ปี รายได้อยู่ที่ 5,000 – 
10,000 บาท ต่อเดือน กลุ่มลูกค้าที่ซือ้สินค้าทางหน้าร้านเปน็หลัก 

กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มประชาชนทั่วไป (อายุตั้งแต่ 12 ปีขึึีนไป) และกลุ่มคนทีม่ีึรายได้
อยูท่ี่ 100 – 50,000 บาทต่อเดือน 

2.3.2 WHAT (สินค้าและบริการ)  
ผลิตภัณฑ์ไอศกรมีโฮมเมด (D.I.Y BY Homemade) เป็นสนิค้าที่เข้าถึงทุกกลุ่มเป้าหมาย 

และเป็นผลิตภัณฑ์ที่หาได้ง่ายทุกที่ และเหมาะกบัอากาศเมอืงไทย และเป็นผลิตภัณฑ์ทีเ่หมาะกับคนที่
รักษาสุขภาพ ที่ผลิตจากผลไม้สด แคลอรลีี่ต่ า เนื้อแน่น  และใช้นมสดแท้ ในการผลิต เป็นไอศกรมีที่
ท าจากผลไม้แท้ 100% โดยให้คุณค่า ทางโภชนาการได้เป็นอย่างดี และยังใช้สาร Aspartame แทน
น้ าตาล ซึ่งเป็นสารที่ให้ความหวานมากกว่าน้ าตาลทราย ซึง่มีรสชาติใกล้เคียงกับน้ าตาลทรายมาก
ที่สุด ทั้งยงัไม่ให ้เกิดภาวะฟันผุและไมก่ระตุ้นน้ าตาลในเลือดสูง คนที่เป็นเบาหวานสามารถทานได้ 
และใช้นมวัวแท้ (หนองโพ) ในการผลิต 

2.3.3 WHERE (ช่องทาง สถานทีจ่ัดจ าหน่าย)  
ผลิตภัณฑ์ไอศกรีมโฮมเมด (D.I.Y BY Homemade) หน้าร้านอยู่ใกล้กับโรงเรยีนรัตนราษฎร์

บ ารุง อ าเภอบ้านโป่ง ราชบรุี  
2.3.4 WHEN (โอกาส ช่วงเวลาในการซือ้)  
ช่วงเวลาในการซือ้ผลิตภัณฑ์ไอศกรีมโฮมเมด (D.I.Y BY Homemade) มีทุกช่วงเวลาต้ังแต่

เวลา 7.00 - 22.00 น. ซึ่งเป็นไอศกรมีทีร่ับประทานได้ตลอดเวลาเพราะเป็นไอศกรมีที่ท าจากผลไมส้ด
แท้ 100% เป็นผลิตภัณฑ์ทีเ่หมาะกับคนที่รักษาสุขภาพ 
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ตารางที่ 2.3: จ านวนและค่าร้อยละเวลาในการรบัประทาน ไอศกรีม 
 

เวลำในกำรรับประทำนไอศกรีม จ ำนวน 
7.00 – 12.00 น.  20 
12.01 – 13.00 น.  20 
13.01 – 16.00 น.  25 
16.01 -19.00 น. 15 
19.01 – 22.00 น. 10 
หลัง 22.00 น.  10 

รวม 100 
 
2.3.5 WHY (เหตุผลความต้องการ การตัดสินใจซือ้)  
กลุ่มเป้าหมายหลัก การเกิดความต้องการหรอืตัดสินใจซื้อ เมื่อผูร้ับประทานไอศกรมีโฮมเมด 

(D.I.Y BY Homemade) เป็นผลิตภัณฑ์ที่เหมาะกับคนทีร่ักษาสุขภาพ จึงสามารถตอบโจทย์ความ
ต้องการไดห้ลากหลาย การตัดสินใจซื้อจึงเกิดข้ึนได้ไม่ยากกบักลุม่เป้าหมาย   

กลุ่มเป้าหมายรอง การเกิดความต้องการหรือตัดสินใจซื้อสินค้าจะเกิดกบัการที่พบเห็น
โฆษณา บนออนไลน์ ความนิยมหรือความทันสมัยที่กลุ่มคนวัยรุ่น คนรอบข้างทานเล่นอะไร ท าใหเ้กิด
ความลองอยากไดจ้ึงเกิดการตัดสินใจซื้อ  

2.3.6 WHOM (ใครมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ)  
ผลิตภัณฑ์ไอศกรมีโฮมเมด (D.I.Y BY Homemade) เป็นผลติภัณฑ์ส าหรบัเด็ก นักเรียน 

นักศึกษา วัยรุ่น ผู้สูงอายุ ทีม่ีอายุตั้งแต่ 10 - 60 ปี ซึ่งได้รับรู้ข้อมูลสินค้าการสื่อสารการตลาดโดย
ผ่านช่องทางห้างสรรพสินค้า (ป้ายสินค้า), ช่องทางออนไลน ์(Banner Facebook) และ การรีวิว
สินค้าโดยไอดอลเด็กและผู้ใช้งานจรงิ (Youtube และ Facebook), และบอกกันปากต่อปากของคนที่
เคยลองรับปะทานแล้ว 

 
2.3.7 HOW (ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ)  
ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค จากข้อมลูอ้างองิ Marketing Oops (2558)  
1) อยากลองผลิตภัณฑ์ใหม่ๆที่ยังไมเ่คยมี จึงท าใหลู้กค้ารายใหม่เกิดความอยากลอง

รับประทานของที่พึง่ออกมาใหม่  
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2) การค้นหาข้อมลูของสินค้า เช่น ร้านค้าตั้งอยู่ที่ไหน มสีาขากี่สาขา โดยการหาข้อมูลทาง
ออนไลน์ (รีวิวต่าง ๆ จากผู้ทีเ่คยรับประทานแล้ว ข้อมลูจาก Youtube และ Facebook) รวมไปถึง
การหาข้อมูลราคาของสินค้า 

3) การประเมินทางเลอืกหรือตัวเลือกที่หลากหลาย ข้ันตอนการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของ 
ผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์ไอศกรมีโฮมเมด (D.I.Y BY Homemade) เลือกสร้างสรรค์วัตถุดิบที่มีความโดด
เด่น บรรจุภัณฑ์สือ่สารให้กบัผูบ้ริโภคเห็นคุณสมบัติทีเ่ด่นชัด สีสันสวยงามโดดเด่น รวมไปถึงการ
คัดเลือกผลไม้ทีส่ดและใหม ่

4) การตัดสินใจซื้อสินค้าของผูบ้รโิภค เกิดจากผู้บริโภคได้ร้บข้อมูลหรือแรงจูงใจที่เพียงพอ 
ความต้องการทางด้านสินค้าทีส่ามารถรับประทาได้โดยที่ไมต่้องกลัวอ้วน การรับรู้ข้อมลูของสินค้าผ่าน
ช่องทาง ต่าง ๆ การโปรโมช่ัน ส่วนลด ของแถมต่างๆ ทางช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ 

5) พฤติกรรมหลังการซื้อสินค้า ผู้บริโภคจะเป็นผู้ก าหนดและตัดสินใจว่าความต้องการของ 
สินค้าน้ันตรงความต้องหรือไม่ ถ้าผู้บริโภคเกิดความต้องการก็เกิดการบอกต่อข้อมลูสินค้า การติดตาม 
และเกิดการซื้อซ้ าในประเภทสินค้าอื่น ๆ ของแบรนด์ 
 

2.4 กำรวิเครำะห์ส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P และ 4C (Marketing Mix)  
การวิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบ 4P เป็นเครื่องมือ กลยุทธ์ การวางแผน 

การตลาดในข้ันพื้นฐานประกอบไปด้วย สินค้าหรือบรกิาร (Product)  ราคา (Price) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) กิจกรรมสง่เสริมการตลาด (Promotion)  การวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด      
ในรูปแบบ 4C การเปลี่ยนมมุมองของผู้ผลิตมาเป็น มุมมองของผู้บริโภค เป็นการวิเคราะห์ทางด้าน
การตลาด การวิเคราะห์พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้า ของผู้บริโภค ซึ่งประกอบไปด้วย สิ่งที่
ผู้บริโภคต้องการหรือมองหา (Customer) ราคาเหมาะสมและ คุ้มค่า (Cost) ความสะดวกสบายใน
การหาซื้อ (Convenience) การสือ่สารและการน าเสนอ (Communication) 
ตารางที่ 2.4: การวิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 4P และ 4C (Marketing Mix) 
 

4P 4C 

 Product ผลิตภัณฑ์ไอศกรมีโฮมเมด (D.I.Y 
BY Homemade) มุ่งเน้นการผลิตที่คุณภาพ
ของวัตถุดิบและผลไม้ ที่ใช้ของสดใหมทุ่กวัน 

 Price ราคาที่มีความเหมาะสม จับต้องง่าย 
ราคาเริ่มต้นที่ 29 บาท 

 Consumer ผู้บริโภคต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ 
ที่รักสุขภาพมากและสะดวกรวดเร็วมากขึ้น 
 

 Cost ราคาไม่เกิน 100 บาท  
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(ตารางมีตอ่) 



 
 

ตารางที่ 2.4 (ต่อ) : การวิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 4P และ 4C (Marketing Mix) 
 

4P 4C 

 Place วางจ าหน่ายที่หน้าร้ านไอศกรีม       
โฮมเมด (D.I.Y BY Homemade) เท่านั้น 

 Promotion ก า ร จั ด โ ป ร โ ม ช่ันส่ ง เ ส ริ ม 
ทางด้านการตลาดร่วมกับคู่ค้าเป็นประจ า 
เช่น ให้ลูกค้าทดลองท าไอศกรีมในแบบที่
ลูกค้าต้องการ และรสชาติของลูกค้าเอง 

 Convenience ผู้บริโภคต้องการสินค้าที่หา
ซื้อได้ไงและสะดวกรวดเร็ว 

 Communication การสื่อสารและช่องทาง
ใน การสื่อสารและการรบัรู้ถึงตัวสินค้า 
จุดเด่นของสินค้าไปยังผู้บริโภค ผ่านทาง 
ช่องทางการจ าหน่ายสินค้า และทาง
ออนไลน์ Facebook  

 
2.5 กำรวิเครำะห์หวงโซ่คุณค่ำ (Value Chain)  
การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า เป็นกระบวนการที่องค์กร บริษัทก าหนดกิจกรรมหลกัและ 

กิจกรรมสนบัสนุน การวิเคราะห์ การปรบัปรุง พัฒนา เปลี่ยนแปลงกิจกรรมต่างๆขององค์กร เพือ่ 
การลดต้นทุนและการเพิ่มคุณค่าให้กบัสินค้าและบริการ เพือ่การเกิดประสทิธิภาพสูงสุดทัง้ 
กระบวนการของกิจกรรม 

 
ภาพที่ 2.1: องค์ประกอบของห่วงโซ่คุณค่า 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ที่มา : GREEDISGOODS. (2018). Value Chain คือ อะไร? ห่วงโซ่คุณค่ามีอะไรบ้าง? .สืบค้นจาก 
        https://greedisgoods.com/value-chain 
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2.5.1 กิจกรรมหลกั  
1) การจัดซือ้ การขนสง่ คลังสินค้าและการจัดเกบ็วัตถุดิบ (Inbound Logistics) การจัดซื้อ

ผลไม้น าเข้า บริษัทในประเทศไทยและบริษัทต่างประเทศ และการเลือกวัตถุดิบและคัดสรรสินค้า    
การขนสง่ที่น าเข้าสินค้า ซึ่งเป็นการร่วมมอืกับบริษัทในประเทศไทยและต่างประเทศ 

 2) การด าเนินการ การผลิตสินค้าและบริการ (Operations) การด าเนินการในการผลิต
สินค้า เป็นการผลิตสินค้าสด ใหม่ ทุกวัน โดยทางร้านจะมีการควบคุมดูและการผลิตไอศกรีมทกุ
ข้ันตอน    และตรวจสอบคุณภาพไอศกรีมทุกวัน 

3) การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) การโฆษณา การประชาสมัพันธ์ เพื่อ
สร้างการรับรู้ไปยังผู้บริโภค การสร้างยอดขายและการกระตุน้ยอดขาย แบ่งออกเป็นช่องทางออฟไลน์     
โดยผ่านทางช่องทางการขายหน้าร้าน และการจัดกิจกรรมโปรโมช่ันส่งเสริมการขายในช่วงเทศกาล
ต่าง ๆ ช่องทางออนไลน์ โดยการโปรโมทผ่านช่องทาง Facebook Ads การรีวิวสินค้าและการให้
ความรู้ทางสินค้า และกิจกรรม การลด แลก แจก แถม เพื่อสร้างการรับรู้ ความน่าเช่ือถือ และการ
เพิ่มยอดขาย  

4) การบริการ (Service) การบริการหลังการขายเพื่อสร้างคุณค่าและการเพิ่มคุณค่าให้กับ 
สินค้า และตัวแบรนด์  

 
2.5.2 กิจกรรมสนับสนุน 
1) การจัดซือ้จัดหา (Procurement) กิจกรรมการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบมาเพื่อใช้ในกจิกรรม

หลัก ในส่วนน้ีอยู่ภายใต้การควบคุมดูแลของร้าน และบริษัทขนส่งทัง้ในประเทศและต่างประเทศ  
2) การพัฒนาเทคโนโลยี (Technology Development) การน าเทคโนโลยเีข้ามามีส่วนช่วย 

ในการเพิม่คุณค่าให้กับสินค้า เช่น การรีวิวสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ การรบัความคิดเห็นผ่าน
ช่องทางFacebook เพื่อสร้างความมั่นใจ ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ให้กับลูกค้า 

3) การบริหารทรพัยากรบุคคล (Human Resource Management) การวิเคราะห์ วางแผน
ในการบริหาร โดยเน้นภายในองค์กรจะมีฝ่ายทรัพยากรบุคคลในการควบคุมดูแล   การเรียนรู้และ
พัฒนาคุณภาพของบุคลากรภายในอยู่ตลอดเวลาในส่วนของด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์และ       
บรรจุภัณฑ์เอง เพื่อลดค่าใช้จ่ายและการคัดสรรคุณภาพของงานในแต่ละงานให้มีคุณภาพมากทีสุ่ด   
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2.6 ควำมเสีย่งท่ีอำจเกิดขึ้นจำกปัจจัยแวดล้อมภำยใน  
1) ความล่าช้าของสินค้าจากการผลิต เนื่องจากจ านวนสินค้าในการผลิตมีความไม่แน่นอน  

อาจท าใหส้ินค้าอาจมีความล่าช้าในแต่ละวัน 
2.) ช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์ ซึ่งร้านเราเป็นสินค้าประเภทไอศกรีม จงึไม่มีการจัด

จ าหน่ายออนไลน์ หรอืการบรกิารส่งสินค้า 
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บทท่ี 3 
                     กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมธุรกิจ (ปัจจัยภำยนอก) 
 

 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกจิภายนอก เป็นการท าใหเ้ราทราบถึงสภาพแวดล้อม 
ภายนอกองค์กร การเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดข้ึนและมผีลกระทบต่อธุรกจิ เพื่อวิเคราะห์ ประเมินผลที่ 
ก่อให้เกิดโอกาสและอุปสรรค การวิเคราะห์ภาพรวมมุมกว้างของตลาดด้วยเครื่องมือวิเคราะห์ 
PESTLE Analysis เพื่อวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจ และทิศทางความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 
ลักษณะของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การวิเคราะห์คู่แข่งขัน การวิเคราะห์ต่ าแหนง่ของสินค้า การ
วิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน และมองเห็นปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจัจัยแวดลอ้มภายนอก 
การวิเคราะห์โดยภาพรวมของธุรกจิสามารถท าให้องค์กรมองเห็นสภาพแวดล้อมในพื้นที่ ปัญหา และ
ประเมินสถานการณ์ปจัจบุัน การมองเห็นสภาพแวดล้อมในพื้นที่ของธุรกจิใหม่และศักยภาพของ
องค์กรเพื่อคิดวางแผนสร้างกลยุทธ์ เพื่อรับมือและสร้างประโยชน์ได้สูงสุดในสถานการณ์ ที่จะเกิดข้ึน  

PESTLE Analysis คือ เครื่องมือการวิเคราะห์และท าความเข้าใจ "ภาพรวม" ของ
สภาพแวดล้อมพื้นที่ที่ก าลังจะเข้าด าเนินงานด้านธุรกจิ และภัยคุกคามที่อยู่ภายในพื้นที่ธุรกิจใหมซ่ึ่ง
จะต้องท้าการค้นคว้าข้อมูลต่าง ๆ เพื่อท้าความเข้าใจเกี่ยวกบัสภาพแวดล้อมของในพื้นที่ใหม่ และ
จะต้องคิดวางแผนเพื่อหาประโยชนจ์ากโอกาสและ พยามลดภัยคุกคามลงให้ได ้ 

PESTLE Analysis จะช่วยในด้านการวิเคราะห์การเมือง เศรษฐกิจ สงัคม เทคโนโลยี สภาวะ
แวดล้อม และกฎระเบียบ ซึ่งหัวข้อเหล่าน้ีจะใช้ในข้ันตอนแรกเพือ่ระดมความคิดในลักษณะ ระดบั
ของภูมิภาคและระดบัประเทศ หลงัจากนั้นน าข้อมูลที่ได้ผ่านการวิเคราะห์แล้วมาสรุปผล เพื่อใช้
ประกอบการตัดสินใจทีส่ าคัญของการเปลี่ยนแปลงการด าเนนิงานภายในองค์กร ส าหรบั การทีจ่ะเข้า
ไปเปิดตลาดใหม่ในพื้นที่ยังไม่ท้าธุรกิจมาก่อน (เอกกมล เอี่ยมศรี, 2555) ศรัญยา แสงลิ้มสุวรรณ 
(2549:หน้า17-20) ได้ให้ความหมายของ โอกาส และอุปสรรค ไว้ดังนี้   

โอกาส หมายถึง ช่องทางที่เป็นประโยชน์ต่อการด าเนินงาน ขององค์กรที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร ตัวอย่างเช่น การเจรญิเติบโตในตลาดใหม่ การขยายตัวของตลาด
ระหว่างประเทศ ลกูค้าต้องการสิง่ใหม่ ๆ การเปลี่ยนแปลงดา้นประชากรศาสตร์ เศรษฐกจิดีข้ึน    
ตลาดต่างประเทศลดการกีดกันทางการค้า รายได้ของประชากรสงูข้ึน 

อุปสรรค หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่ก่อให้เกิดปัญหา หรือ อุปสรรคต่อการบรรลุ
วัตถุประสงค์ขององค์กร ตัวอย่างเช่น ผูเ้ข้ามาใหม่ในตลาด ต้นทุนวัตถุดิบสูงข้ึน การขาดแคลนวัตถุดิบ 
การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี ปญัหาทางเศรษฐกิจ อปุสรรคทางกฎหมาย การ เปลี่ยนแปลงอ านาจซื้อ
ของผู้บริโภค มีสินค้าใหม่เข้ามาทดแทน 
 



 
 

3.1 กำรวิเครำะห์โอกำสและอุปสรรค  
 การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค เป็นการมองภาพรวมของแวดล้อมภายนอกที่อาจจะท าให้ 
ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ การมองเห็นความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอกที่ควบคุมไม่ได ้
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะหโ์อกาสและอปุสรรค 

 
โอกำส (OPPORTUNITIES) อุปสรรค (THREATS) 

1.  ในปัจจุบันผู้บริโภคหันมาใส่ใจในการ      
รักษาสุขภาพ 
2. เป็นผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพที่มีราคาไม่แพง 
3. ผลิตภัณฑ์เป็นที่ต้องการในกลุ่มผู้บริโภค 
4. เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ 

1. ราคาวัตถุดิบที่เพิ่มมากขึ้น 
2. ปริมาณคู่แข่งขันที่เพิ่มข้ึน 
3.คู่แข่งขันเป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภค 
4. การขาดแคลนวัตถุดิบ ซึ่งวัตถุดิบเป็น
ผลไม้ไทย 

 
3.2 กำรวิเครำะห์ภำพรวมของตลำด PESTLE Analysis  
 PEST Analysis คือเครื่องมือที่ใช้วิเคราะหป์ัจจัยภายนอก เป็นการวิเคราะห์และท าความ
เข้าใจภาพรวมของสภาพแวดล้อมภายนอกที่มีแนวโน้มในการด าเนินกจิกรรมธุรกิจ โอกาส ใหม่ ๆ   
วิเคราะหป์ัจจัยทีเ่กิดข้ึนเพื่อน าข้อมูลมาระดมความคิดหาแนวทางแก้ไขหรือใช้ข้อมลูประกอบการ
ตัดสินใจ หรือทางเลือกในการด าเนินงานและปจัจัยที่มผีลตอ่การเปลี่ยนแปลง ผลกระทบตอ่การ
ด าเนินงาน ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงไปในทางทีเ่ป็นประโยชน์ต่อองค์กร 
 

1. Polities (การเมอืง) ปัจจัยทางด้านการเมือง นโยบายต่าง ๆ ทั้งด้านการเมือง และ
กฎหมายของประเทศ ที่ค่อนข้างมบีทในการด าเนินธุรกิจต่าง ๆ ในประเทศไทย ทั้งทางอ้อมและ
ทางตรง รวมถึงการเมอืงระหว่างประเทศที่มีส่วนเกี่ยวข้องอกีด้วย 

2. Economic (เศรษฐกจิ) ปัจจยัทางด้านเศรษฐกจิ การเตบิโตทางด้านเศรษฐกจิในประเทศ
ไทยยังคงที่ แต่อัตราการเตบิโดของธุรกิจในปัจจุบันเติบโตข้ึนเรื่อยๆ เนื่องจากในปจัจบุันผู้คนต้องการ
ความสะดวกและรวดเร็ว 

3 Social/ culture (สังคมประชากร) ปัจจัยทางด้านสังคม วัฒนธรรม สภาพการเป็นอยู่ 
ค่านิยมการใช้ชีวิตในปัจจบุันผู้คนมกัหันมาใส่ใจในเรื่องของรสนิยม และมีการติดตามกระแสตามผู้ที่มี
ช่ือเสียง 

4. Technological (เทคโนโลยี) ปัจจัยทางด้านเทคโนโลย ีปัจจุบันเทคโนโลยีเข้ามามี
บทบาทส าคัญในการใช้ชีวิตของผู้คน ไม่ว่าจะเป็นการจ่ายเงนิผ่านชองทางออนไลนห์รอืการซื้อของ
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ผ่านโซเชียลต่าง ๆ ช่องทางการสื่อสารไปยังผู้คนที่มีความสะดวกมากยิ่งขึ้น โดยการขยายช่องทางการ
จัดจ าหน่ายให้สะดวกมาย่ิงข้ึน 

5. Legal (กฎหมาย) ปจัจัยทางด้านกฎหมาย ปัจจุบันข้อบังคับทางด้านกฎหมายค่าแรงมี
อัตราเพิม่ขึ้นอยู่ตลอด ท าให้สินค้าและค่าครองชีพสูงข้ึนด้วย กฎหมายคุ้มครองผูบ้ริโภคของสินค้า              
มีการตรวจสอบอยูส่ม่ าเสมอจากทางผู้จัดจ าหน่าย การตรวจสอบ การน าเข้าเพื่อคัดกรองคุณภาพ
สินค้า 
 6. Ecological (สิ่งแวดล้อม) ปัจจัยทางด้านสิง่แวดล้อม เปน็ปัจจัยที่เกิดข้ึนจากสภาพทาง
ธรรมชาติ   ซึ่งในปัจจุบันผู้คนหันมาสนใจในเรื่องการรณรงค์รักษา สิ่งแวดล้อม เป็นอย่างมาก ดังนั้น
การผลิตสนิค้าและบรรจุภัณฑ์จะตอ้งค านึงถึงสิ่งแวดลอ้ม และไม่สร้างปัญหากับสิ่งแวดล้อม หรือน า
กับมาใช้ใหม่ (Reuse Recycle)  
3.3 ลักษณะกลุ่มเป้ำหมำยลูกค้ำ 

กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target Group) คือ กลุ่มครอบครัวลูกค้า ที่มีช่วงอายุระหว่าง 
10 ปี ถึงช่วงอายุ 50 ปี ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 500- 20,000 บาทข้ึนไป ผู้ที่ช่ืนชอบทานไอศกรีม
แบะเป็นไอศกรีมที่รกัษาสุขภาพ เพราะอากาศของประเทศไทยมีอากาศที่คอนข้างร้อนผู้จงึหาของที่
ช่วยท าให้คลายร้อนรับประทาน  
 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target Group) คือ กลุ่มลกูค้าตั้งแต่ช่วงอายุ 20 – 35 ปี    
ที่อยากลองทานไอกรีมแบบใหม่ ๆ ที่ยังไมเ่คยทาน และยงัเป็นไอศกรีมที่ไม่ท าใหอ้้วน จึงท าให้ผู้คน   
หันมาใส่ใจในเรื่องการกินของหวานมากยิง่ข้ึน 
3.4 คู่แข่งขันและกำรวิเครำะห์สภำพกำรแข่งขัน 
 ปัจจุบันไอศกรีมในประเทศไทย มีแต่แบบเดิมๆ รวมถึงการขยายช่องทางมาจากโรงงานของ
ไอศกรีมของบริษัทต่างชาติยักษ์ใหญ่ด้วยการขายแฟรนไชส์ไอศกรีม รวมทั้งไอศกรีมโฮมเมดรูปแบบ 
และยี่ห้อต่างๆ รวมถึงมีไอศกรมีที่มกีารสร้างสรรค์ข้ึนเองโดยคนไทยด้วยรสชาติที่ถูกปากคนไทย 
ประกอบกบัปจัจบุันยังมีเครือ่งผลิตไอศกรีมจ าหน่ายกันอย่างแพรห่ลาย ท าให้การท าไอศกรีมนั้นง่าย
ข้ึนกว่าในอดีต โดยภาพรวมตลาดไอศกรีม ระหว่างป2ี556-2558 มีอัตราเติบโตลดลงอย่างต่อเนื่อง 
โดยในปี 2556 ตลาดเติบโตเป็นตัวเลขหลักเดียว เมื่อเทียบกับป ี2555 ที่เติบโตเป็นตัวเลขสองหลัก 
และป ี2557 ตลาดมูลค่า 8,000 ล้านบาท ซึง่ในปัจจุบันแรงขับเคลื่อนของธุรกจิไอศกรมีก็คือ 
ไอศกรีมโฮมเมด โดยจะเห็นจ านวนแบรนด์ และจ านวนร้านไอศกรีมโฮมเมดเกิดใหม่จ านวนมาก      
จนขยับเข้าสู่ไอศกรมีระดบัอุตสาหกรรมสร้างโรงงานมาตรฐานรองรับการขยายตัวของตลาด 

ไอศกรีมเป็นหนึง่ในผลิตภัณฑ์ที่มียอดจ าหน่ายสูงในช่วงทีม่ีอากาศร้อน จากการส ารวจตลาด
ไอศกรีมในป ี2558 คาดว่าจะมีมูลค่าทางการตลาดประมาณ 9,000 ล้านบาท หรือเมื่อเทียบกบัปทีี่
ผ่านมา จะมียอดจ าหน่ายเพิม่ขึ้นประมาณ ร้อยละ 10 (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย,2558) ทั้งนี้พฤติกรรมของ
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ผู้บริโภคชาวไทยที่นิยมบรโิภคขนมหวาน ประเภทหวานเย็น เช่น น้ าแข็งใส หรือไอศกรมี เพื่อคลาย
ความร้อน อีกทั้งการเติบโตของตลาดไอศกรมีซึง่มีจ านวนผู้จดัจ าหน่ายเพิ่มข้ึน ทั้งไอศกรีมทีเ่ป็น       
แบรนด์จากต่างประเทศ และไอศกรีมทีผ่ลิตในท้องถ่ิน นอกจากนี้ธุรกจิไอศกรมี ในประเทศไทยยังมี
ช่องว่างทางการตลาดเปิดกว้างมากขึ้น โดยเฉพาะตลาดไอศกรีมทีม่ีการสง่ออกไปจ าหน่ายยัง
ต่างประเทศด้วย โดยตลาดสง่ออกไอศกรีมนบัว่าเป็นตลาดที่น่าจับตามอง แม้ว่าในปัจจุบันมูลค่าการ
ส่งออกจะไม่ไม่อยู่ในเกณฑส์ูงเมือ่เทียบกบัสินค้าสง่ออกหลักของประเทศ (กระแสทรรศน,์ 2558) 
ไอศกรีมโฮมเมด กเ็ป็นของว่างอีกกลุ่มหนึ่ง ที่ได้รบัความสนใจจากคน ชอบความแปลกใหม่ในยุดน้ี 
ด้วยรสชาติที่หลากหลาย ความสดสะอาด และอร่อยเข้มข้นถึงใจ ที่เกิดจากรูปแบบการผลิตด้วย
เครื่องจักรขนาดเล็ก ซึ่งท าให้สามารถปรบัเปลี่ยนรสชาติได้อย่างอิสระ การเลือกใช้วัตถุดิบที่สด
สะอาด ส าหรบัการผลิตแต่ละครัง้ ท าให้ไอศกรีมทีท่ ากินกันเองภายในบ้าน กลายเป็นธุรกิจไอศกรีม 
โฮมเมดเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็วและตอ่เนื่อง ในระยะ 5-7 ปี ที่ผ่านมา (ณรงค์ รู้จ า) 
 
ภาพที่ 3.1: ภาพการขยายตัวของตลาดไอศกรีม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ที่มา : MARKETEERONLINE. (2017). เกมฟาดฟันในตู้ไอศกรีม ‘กูลิโกะ’ จะกิน Share เท่าไร ?.   
       สืบค้นจาก https://marketeeronline.co/archives/2310 
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3.4.1 คู่แข่งขันของธุรกิจ Business competitors    
 ไอศกรีมโฮมเมด แบรนด์ (D.I.Y BY Homemade) หน้าร้านอยู่บรเิวณตรงข้ามกบั        
โรงเรียนรัตนราษฎรบ์ ารุง อ าเภอบ้านโป่ง จงัหวัดราชบรุี 

คู่แข่งขันหลัก 
 1) ไอศกรีมซุปเปอร์พรีเมียม เป็นไอศกรีมที่มีราคาสูงทีสุ่ดในตลาด มีสัดส่วนในตลาดเพียง      
     1 - 2 % มีผู้ท าตลาดรายเดียว คือ ไอศกรีมฮาเก้นดาส ในเครือเอสแอนด์พอีัตราการ  
     เติบโตไม่สูง ขายโดยผ่านหน้าร้านของร้านฮาเก้นดาส และร้านเอสแอนด์พี  

            2) ไอศกรีมพรีเมี่ยม เป็นไอศกรีมระดับบน แต่ราคาต่ ากว่ามีการแข่งขันที่รุนแรง มสีัดส่วน 
               ในตลาด 12 % มีผู้ท าตลาด 2 ราย ได้แก่  
                    - ไอศกรีมสเวนเซนสม์ีส่วนแบง่การตลาดสงูสุดประมาณ 60 -70 % โดยขายผ่าน  
                      ร้านของตนเอง , ร้านพซิซ่า , และบริการแบบจัดส่ง  
                     - ไอศกรีมบาสกิ้นรอบบิ้นสม์ีส่วนแบง่การตลาดประมาณ 20 -30 % โดยขายผ่าน      
                       ร้านของตนเอง และซปุเปอร์มารเ์ก็ต 
 
ภาพที่ 3.2: ไอศกรีมฮาเก้นดาส 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : OpenRice TH Editor. (2015). ฮาเก้น-ดาสออกแคมเปญ“Share Real Moments”       
       ร่วมฉลองเทศกาลแห่งความสุข สบืค้นจาก https://th.openrice.com/th/bangkok/article 
 
 
 
 

20 

https://th.openrice.com/th/bangkok/article


 
 

คู่แข่งขันรอง 
 คือ ไอศกรีมทั่วไป ระดับกลางถึงล่าง เป็นไอศกรีมระดับบน แต่ราคาต่ ากว่ามีการแข่งขันที่
รุนแรง มสีัดส่วนในตลาดคิดเป็น 80 % ของตลาดรวม แบ่งเป็น 2 กลุ่มได้แก ่ 

1) ไอศกรีมระดบักลาง มสี่วนแบ่งตลาดประมาณ 50 % มีผูท้ าตลาด 3 ราย ได้แก่  
    - ไอศกรีมวอลล์ เน้นราคาไมสู่ง มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และมจีุด ขายที่มาก  
      ที่สุด และเป็นผู้น าในตลาดนี้ด้วยส่วนแบ่งการตลาดมากกว่า 70 - 80 % โดยขายผ่าน   
      ร้านค้าปลีกและซปุเปอรม์ารเ์ก็ต 
   - ไอศกรีมเนสเลย์ พึ่งเข้ามาในตลาด มีความพรอ้มด้านเทคโนโลยีปจัจบุัน ยังมสี่วนแบ่ง 
     การตลาดไม่มากนักโดยขายผ่าน ร้านค้าปลกีและซุปเปอร์มาร์เก็ต 
   - ไอศกรีมแมกโนเลีย ยูไนเต็ด เข้ามาในตลาดนานแล้ว แต่เป็นในรปูแบบของกลุ่มทุน 
     ท้องถ่ินต่อมาได้ร่วมทุนกับต่างชาติมีส่วนแบง่ตลาดไมม่ากนัก โดยขายผ่านร้านค้าปลีก  
     และซุปเปอรม์ารเ์ก็ต           
2) ไอศกรีม Home made & Local เป็นไอศกรีมทองถ่ิน มสี่วนแบ่งตลาดประมาณ 38 %         

  
 ภาพที่ 3.3: ภาพร้านไอศกรีมทั่วไป 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
ที่มา : MGR Online. (2014). ไอศกรีมเทคโฮม 2 รสชาติใหม่จาก “วอลล์”. สืบค้นจาก       
       https://mgronline.com/business/detail/9570000050697 
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3.5 กำรวิเครำะห์ต ำแหน่งของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.4 กราฟเปรียบเทียบต าแหน่งของธุรกจิโดยมองภาพรวม 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 ในการวิเคราะห ์BCG Model ของร้านไอศกรมี D.I.Y BY Homemade ได้จัดอยู่ในกลุ่ม
QUESTION MARK เพราะเป็นธุรกจิที่พึง่เข้าสู่ตลาด ซึ่งธุรกจิยังไม่เป็นทีรู่้จกั อีกทั้งในบรเิวณ       
สถานที่ตั้งธุรกิจมีคู่แข่งขันทีม่ีช่ือเสียง รวมทั้งต้องใช้เงินในการลงทุนเริ่มแรกข่อนข้างสูง ดังนั้น           
สิ่งหนึ่งที่ธุรกิจ ร้านไอศกรีม D.I.Y BY Homemade ต้องการเป็นอย่างมากก็คือทรัพยากรด้านเงิน     
เพื่อน าไปลงทุนและเพื่อช่วงชิงส่วนแบง่การตลาดจากเจ้าอื่นๆ โดยในอนาคตอาจมีโอกาสขยาย
ผลิตภัณฑ์และมีการพัฒนารสชาติใหม่ๆ เพื่อสร้างทางเลือกให้แก่ผูบ้ริโภค แต่ด้วยเงินทุน อย่างเดียว
คงไม่สามารถรับประกันได้ว่าสิ่งทาไปจะประสบความสาเรจ็ได้ เพราะในตาแหน่ง Question Marks       
ที่อยู่น้ีจะต้องคิดวิเคราะห์ให้ด ีและนาเงินทุนที่มีอยู่ไปลงทุนให้เกิดประโยชน์ และสร้างความคุ้มค่า        
มากที่สุด 
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3.6 กำรวิเครำะห์ควำมไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขัน 
 ปัจจัยเสี่ยงในเชิงลบก็มีอยูเ่ช่นกันจากภาคการสง่ออกที่อาจจะฟื้นตัวได้ไม่ มากนัก 
เนื่องจากปจัจัยด้านการเมือง โดยสถานการณ์ในป ี2557 อุตสาหกรรมขนาดกลาง-ย่อม (SMEs) ได้รับ
ผลกระทบจากสถานการณ์ความรุนแรงทางการเมือง ซึ่งเกิดรัฐประหารในประเทศไทย และเศรษฐกจิ
เกิดการชะลอตัวแต่เมือ่สถานการณ์ทางการเมืองสงบ รัฐบาลได้มีนโยบายของภาครัฐที่ช่วยสร้างความ
เช่ือมั่นให้กบันักลงทุนทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยเฉพาะมาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจที่ทยอย
ออกมาอย่างต่อเนื่อง เช่น การให้ความช่วยเหลือเกษตรกร การจ้างงานและสร้างรายได้ภาคเกษตร 
การเพิม่เงินเดือนข้าราชการ การลงทุนโครงสร้างพื้นฐานขนาดใหญ ่การปรบัโครงสร้างราคาพลังงาน 
การลดอัตราภาษีสาหรับผู้ประกอบการเอสเอ็มอี การจัดต้ังกองทุนร่วมลงทุนส่งผลให้ธุรกจิเกิดการ
ชะลอตัว เนื่องจากได้รับผลกระทบจากภาวะทางการเมืองทีไ่ม่สงบท าใหเ้จ้าของธุรกจิไม่สามารถขาย
สินค้าได ้ผู้บริโภคงดจับจ่ายใช้สอยกบัสิง่ไม่จ าเป็น แต่เมื่อสถานการณ์ทางการเมืองคลี่คลายธุรกจิ
เติบโตได้เนื่องจากได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐที่มีนโยบายเพื่อให้ความช่วยเหลือแกผู่้ประกอบธุรกิจ 
 
3.7 ควำมเสีย่งท่ีอำจจะเกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยนอก 

1) ร้านไอศกรมี D.I.Y BY Homemade เป็นธุรกิจใหม ่ที่ยังไม่เคยด าเนินธุรกจิมาก่อน     
การด าเนินงานจึงยงัไม่มรีะเบียบแบบแผน รวมถึงการวางแผนกลยทุธ์อาจยงัไม่ครอบคลุมกับการ   
ด าเนินธุรกิจในปัจจุบันที่ม ี

2) ธุรกิจจ าเป็นจะต้องใช้เงินทุนจานวนสงูเพราะในเริ่มแรกจะต้องลงทุนในกระบวน       
การผลิต ซื้ออปุกรณ์ เครื่องมือเครื่องใช้ต่างๆ รวมถึงค่าใช้จา่ยในการเช่าพื้นที ่ค่าจ้างพนักงาน 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานต่างๆ 

3) ธุรกิจเปิดใหม ่จึงขาดบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถในการขับเคลื่อน ขาดบุคลากรทีม่ี
ความรู้ความช านาญในการผลิตสินค้า พัฒนาสินค้า และบุคลากรด้านการตลาด 

 
สรปุได้ว่า การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน และวิเคราะห์

โอกาส อุปสรรค ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ช่วยให้ผู้บรหิารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลง
ต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนทั้งภายนอกและภายในองค์กร ทั้งสิ่งที่เกิดข้ึนแล้ว และแนวโน้มในการเปลี่ยนแปลง
ของปัจจัยต่าง ๆ ทีส่่งผลตอ่ธุรกจิในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่าน้ีทีม่ีต่อธุรกจิ 
ซึ่งข้อมลูเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดวิสยัทัศน์ การก าหนดกลยุทธ์ และการ
ด าเนินตามกลยทุธ์ขององค์กรทีเ่หมาะสมต่อไป 
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บทท่ี 4 
กำรศึกษำและผลกำรศึกษำ 

 
 การศึกษาน้ีเป็นการวิเคราะหเ์ชิงปริมาณ ซึ่งให้ความสนใจเกีย่วกับข้อมูลด้านพฤติกรรมและ
ทัศนคติเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซือ้และรับประทานไอศกรีม ความต้องการของลูกค้า เพื่อน า
ข้อมูลมาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม หาค่าสถิติ จากนั้นจงึน าผลมาสรปุแล้วน ามาอธิบายแนวโน้มของ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อน ามาสรุปผลและวางแผนกลยทุธ์ทางด้านธุรกิจในด้านการรบัประทานไอศกรีม
และรสชาติของไอศกรมีและสื่อทางการตลาด เพื่อสร้างความประทับใจให้กบัลูกค้า 
4.1 วิธีกำรด ำเนนิกำรศึกษำ 
 วิธีการด าเนินการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey) ในแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพือ่ค้นหา
ความต้องการของกลุม่เป้าหมายและค้นหาข้อเทจ็จริงเกี่ยวกบัพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม 
 การเกบ็ข้อมลู ณ เวลาขณะใดขณะหนึ่ง (One-Shot Case Study) ไม่มีการเกบ็ข้อมลูทีเ่กิด
ข้ึนอยู่ก่อนแล้ว ไม่มีการควบคุมตัวแปรขณะที่ท าการทดลอง และไม่มีการสร้างกลุ่มควบคุม โดยจะ
สอบถามตรงไปยงัประเด็นที่ต้องการทราบ 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ท าแบบสอบถามเพือ่การศึกษาน้ี คือ บุคคลทั่วไป ที่มีอายุตัง้แต่ 15 ปีข้ึนไป 
ซึ่งมีการเข้าถึงการใช้สื่อออนไลน์ในการสือ่สาร การค้นหาข้อมูลการบริโภคไอศกรีมจ านวน 100 คน 
 การสุม่ตัวอย่างนี้เป็นการด าเนินการโดยไม่ใช่หลักความน่าจะเป็น (Nonprobability 
Sampling) ใช้วิธีการสุ่มแบบความสะดวก (Convenience Sampling) โดยมีการท าแบบสอบถาม
ออนไลน์และกระจายแบบสอบถามไปยงักลุ่ม นักเรียน นักศึกษา และบุคคลทั่วไปที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปี
ข้ึนไป ซึ่งช่องทางการส่งจะสง่ผ่านไลน์และเฟสบุ๊ค โดยไม่ได้มีการก าหนดแบบสอบถามไว้ล่วงหน้า   
และการท าแบบสอบถามแจกให้กบับุคคลทั่วไปที่มีอายุตัง้แต่ 15 ปีข้ึนไป ที่ช่ืนชอบการรับประทาน
ไอศกรีม 
 การสง่แบบสอบถามผ่านกูเกลิฟอร์ม (Google Form) ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต โดยใช้ไลน์ 
เฟสบุ๊คในการกระจายแบบสอบถามไปยังกลุม่ต่าง ๆ เกี่ยวกบัการรับประทานไอศกรีม เพื่อทีท่างเรา
จะได้เจาะเป้าหมายโดยตรง และเป็นการแบบสอบถามได้อย่างรวดเร็ว 
 โดยแบบสอบถามจะแบง่ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 1) ข้อมูลทั่วไป 2) พฤติกรรมการเลอืก
รับประทานไอศกรีม 3) ส่วนผสมทางการตลาด 
 
 
 
 



 
 

4.2 ผลกำรศึกษำ 
 4.2.1 ข้อมูลทั่วไป 
 จากการเกบ็รวบรวมข้อมลูผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 100 คน สามารถจ าแนกข้อมลู
พื้นฐาน กลุ่มตัวอย่างตาม เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน โดยใช้ความถ่ีและร้อยละ  
ดังรายละเอียดต่อไปนี ้

ภาพที่ 4.1: แผนภูมิวงกลมแสดงค่ารอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.2: แผนภูมิวงกลมแสดงค่ารอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่วงอายุ 

 

 

 

 

 

 

 

 

25 



 
 

ภาพที่ 4.3: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามสถานภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน แบ่งออกเป็นเพศหญงิ 65 คน คิดเป็นร้อยละ 65 และ    
เพศชาย 35 คน  คิดเป็นร้อยละ 35 อยู่ในช่วงอายุ ไม่เกิน 25 ปีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 42 
รองลงมาอยู่ในช่วงอายุ 26 - 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 26 ล าดับถัดมาอยู่ในช่วงอายุ 36 - 45 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 13ล าดับถัดมาอยู่ในช่วงอายุ 46 - 55 ปี คิดเป็นร้อยละ 12  และล าดับสุดท้ายอยู่ในช่วงอายุ 
มากกว่า 56 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 7 สถานภาพโสด มากทีสุ่ด คิดเป็นรอ้ยละ 61 รองลงมาคือ
สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 26 ล าดับถัดมาคือสถานภาพอย่าร้าง คิดเป็นร้อยละ 10 และ
สถานภาพสุดท้ายสถานภาพหม้ายไม่ม ี
 พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิง  ซึ่งมีอายุไม่เกิน 25 ปี สถานภาพโสด มาก
ที่สุด ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามตรงตามกลุ่มเป้าหมายตามที่ต้องการศึกษาวิจัย 

ภาพที่ 4.4: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 
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จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน กลุ่มนักศึกษามากที่สุด คิดเป็นรอ้ยละ 23 ล าดับรองลงมา
คือ นักเรียนและพนักงานบริษัท คิดเป็นรอ้ยละ 17 ล าดับรองลงมาคือ ข้าราชการคิดเป็นรอ้ยละ 16 
อาชีพอิสระ คิดเป็นรอ้ยละ 14 และล าดับถัดมาคือ ธุรกจิส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 10 และล าดับสุดท้าย
คือ แม่บ้านไม่ม ี
 ซึ่งสรุปได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญป่ระกอบอาชีพนักเรียน นักศึกษา และพนักงาน
บริษัท ข้าราชการ ธุรกจิส่วนตัว อาชีพอิสระ คิดเป็นร้อยละ 97 และล าดับถัดมาแมบ่้าน สามารถ
คาดการณ์ได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามอาจจะไมร่ับประทานไอศกรีม 
 
ภาพที่ 4.5: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามรายได้ต่อเดือน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ ากว่า 10,000 บาท มากที่สุด คิด

เป็นรอ้ยละ 39 ล าดับรองลงมาต่ ากว่า 10,000 – 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33 ล าดับรองลงมา
มากกว่า  15,000 – 20,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 21 และล าดับสุดท้ายรายได้ มากกว่า  
20,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 7  ซึ่งพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนค่อนข้างอยู่ใน
ระดับปานกลาง 
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ตารางที่ 4.1: ข้อมูลทั่วไป 

ข้อมูลพ้ืนฐำน ควำมถี่(N) ร้อยละ 
เพศ 
ชาย 
หญิง 

35 
65 

35% 
62% 

อำย ุ
ไม่เกิน 25 ป ี
26 - 35 ป ี
36 - 45 ป ี
46 - 55 ป ี
56 ปีข้ึนไป 

43 
26 
12 
12 
7 

43% 
26% 
12% 
12% 
7% 

สถำนภำพ 
โสด 
สมรส 
หย่าร้าง 
หม้าย 

61 
26 
10 
- 

61% 
26% 
10% 

- 

อำชีพ 

นักเรียน 
นักศึกษา 
พนักงานบริษัท 
ข้าราชการ 
ธุรกิจส่วนตัว 
อาชีพอิสระ 
แม่บ้าน 

17 
23 
17 
16 
10 
14 
- 

17% 
23% 
17% 
16% 
10% 
14% 

- 
รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ต่ ากว่า 10,000 บาท 
10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
มากกว่า 20,000 บาท 

39 
33 
21 
7 

39% 
33% 
21% 
7% 
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ตารางที่ 4.1 แสดงใหเ้ห็นว่าตัวอย่างการศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ (รอ้ยละ 65) มีอายุ
ระหว่าง ไม่เกิน 25 ปี (ร้อยละ 43) พบว่ามีสถานภาพโสด (ร้อยละ 61) เมื่อพจิารณาด้านอาชีพ 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีอาชีพเป็นนักศึกษา (รอ้ยละ 23) ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
พบว่า ส่วนใหญ่มรีายได้ ต่ ากว่า 10,000 บาท (ร้อยละ 39) ตามล าดับ 
4.2.2 พฤติกรรมการเลือกรบัประทานไอศกรีม 

การวิเคราะห์ปจัจัยด้านพฤติกรรมมีวัตถุประสงค์เพือ่ทีจ่ะค้นหาข้อเทจ็จริงเกี่ยวกับการเลือก
รับประทานไอศกรีม ความถ่ีในการรับประทาไอศกรมี และอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อไอศกรมี 
ดังนี ้
 

            ภาพที่ 4.6: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามการเลือกที่ยี่ห้อไอศกรีม 
 

 

 

 

 

 

 

       ภาพที่ 4.7: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความถ่ีในการ                   

                      รับประทานไอศกรมี 
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ภาพที่ 4.8: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามอิทธิพลตอ่การตัดสินใจในการเลือก  

              ซื้อไอศกรีม 

 

 

 

 

 

 

 

 
จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการเลอืกรบัประทาน

ไอศกรีมยี่หอ้ Wall's มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 39 ล าดับรองลงมาคือยีห่้อ Nestle คิดเป็นร้อยละ 
37 ล าดับรองลงมาคือยี่ห้อ Ete คิดเป็นร้อยละ 13 และล าดับสุดท้ายคือยีห่้อ ไผ่ทอง คิดเป็นร้อยละ 
11 
 พบว่าโดยส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามรบัประทานไอศกรีม 2 ครั้งต่อเดือน มากทีสุ่ด คิดเป็น
ร้อยละ 36 โดยล าดับรองลงมา 3 ครั้งต่อเดอืน คิดเป็นรอ้ยละ 28 ล าดับรองลงมา 1 ครั้งต่อเดือน      
คิดเป็นร้อยละ 21 และล าดับสุดท้ายผู้ตอบแบบสอบถามรับประทานไอศกรีมมากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน  
คิดเป็นร้อยละ 15 
 ผู้ที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อไอศกรีม พบว่าส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถาม คิดว่าผู้ที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกซื้อไอศกรีม คือ ตัวเอง คิดเป็นร้อยละ 57 ล าดับรองลงมาคือ เพื่อน คิดเป็นร้อย
ละ 22 และล าดับรองลงมาคือ แฟน คิดเป็นรอ้ยละ 10 และล าดับรองลงมาคือ ญาติ พี่น้อง คิดเป็น
ร้อยละ6 และล าดับรองลงมา คือ พ่อแม่  คิดเป็นรอ้ยละ 5 และล าดับสุดท้าย คือ ศิลปินดาราที่ชอบ 
ไม่มี 
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ตารางที่ 4.2: พฤติกรรมการเลือกรับประทานไอศกรมี 

พฤติกรรมกำรเลือกรับประทำนไอศกรีม ควำมถี่ (N) ร้อยละ 

กำรเลือกรับประทำนไอศกรีม 
Wall's  
Nestle 
Ete 
ไผ่ทอง 

39 
37 
13 
11 

39% 
37% 
13% 
11% 

ควำมถี่ในกำรรับประทำนไอศกรีม 
1 ครั้งต่อเดือน 
2 ครั้งต่อเดือน 
3 ครั้งต่อเดือน 
มากกว่า 4 ครั้งข้ึนไป 

21 
36 
28 
15 

21% 
36% 
28% 
15% 

ผู้ท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อไอศกรีม 
พ่อ แม่ 
เพื่อน 
ตัวเอง 
แฟน 
ศิลปินดาราที่ชอบ 
ญาติ พี่ น้อง 

5 
22 
57 
10 
- 
6 

5% 
22% 
 57% 
10% 

- 
 6% 

 

 ตารางที่ 4.2 แสดงใหเ้ห็นว่าตัวอย่าง การศึกษาว่าส่วนใหญผู่้ตอบแบบสอบถามเลอืก
รับประทานไอศกรีมยีห่้อ Wall's  (ร้อยละ 39) รองลงมาคือ Nestle (ร้อยละ 37) ซึ่งความถ่ีในการ
รับประทานไอศกรีม 2 ครั้งต่อเดือน (รอ้ยละ 36) รองลงมาคือ 3 ครั้งต่อเดือน (ร้อยละ 28 ) พบว่าผู้
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ไอศกรมี คือตัวเอง มากที่สุด (รอ้ยละ 57) รองลงมาคือ เพือ่น        
(ร้อยละ 22) 
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4.2.3 ส่วนผสมทางการตลาดและการบริการ  
 วิเคราะหป์ัจจัยส่วนผสมทางการตลาดและการบริการ รวม 18 ข้อ โดยใช้ค าถาม

แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งแต่ละข้อก าหนดระดบัมาตราส่วน 5 ระดับ  
 ส่วนของค าถามแบบมาตราสวนประมาณค่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกได้เพียง

ค าตอบเดียวใน แต่ละข้อ แล้วน ามาคิดค่าเฉลี่ย โดยใช้เกณฑ์ในการแบง่ระดบัคะแนน ดังนี้  
 ระดับคะแนน 5 หมายถึง มากที่สุด/ มผีลมากทีสุ่ด/ คาดหวังมากทีสุ่ด  

ระดับคะแนน 4 หมายถึง มาก/ มผีลค่อนข้างมาก/ คาดหวังค่อนข้างมาก  
ระดับคะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง/ มผีลปานกลาง/ คาดหวังปานกลาง  
ระดับคะแนน 2 หมายถึง น้อย/ มผีลเล็กนอ้ย/ คาดหวังเล็กน้อย  
ระดับคะแนน 1 หมายถึง น้อยทีสุ่ด/ ไม่มีมผีลเลย/ ไม่คาดหวังเลย 

 
ภาพที่ 4.9: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความพอใจด้านทัศนคติที่มีต่อ  
              การรับประทานไอศกรีม 
 

 

 

 

 

 

 

 จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน ผู้ตอบแบบสอบถามพอใจในด้านรสชาติมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
53 ล าดับรองลงมาพอใจในด้านรสชาติมาก คิดเป็นรอ้ยละ 29 ล าดับรองลงมาพอใจในด้านรสชาติ       
ปานกลาง คิดเป็นรอ้ยละ 17 และล าดับสุดท้ายพอใจในด้านรสชาติน้อย คิดเป็นร้อยละ 1 

ด้านความพอใจด้านราคามากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 39 รองลงมาปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 33 
ล าดับรองลงมาด้านราคา ด้านราคามาก คิดเปน็ร้อยละ 26 และล าดับสุดท้ายพอใจในด้านราคาน้อย       
คิดเป็นร้อยละ 2 
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ด้านความแปลกใหม่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ด้านความแปลกใหม่ มาก คิดเป็นร้อยละ 39 
ล าดับรองลงมาด้านความแปลกใหม ่ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 30 ล าดับรองลงมาด้านความแปลก
ใหม่มากที่สุดคิด เป็นร้อยละ 28 และอันดับสุดท้ายด้านความแปลกใหม่นอ้ย คิดเป็นรอ้ยละ 3 

การตามกระแส ผู้ตอบแบบสอบถามให้การตามกระแสนิยมปานกลาง มากทีสุ่ด คิดเป็นรอ้ย
ละ 39 ล าดับรองลงมาการตามกระแส มาก คิดเป็นร้อยละ 26 ล าดับรองลงมาการตามกระแส  

มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 16 ล าดับรองลงมาตามกระแส น้อย คิดเป็นร้อยละ 14 และล าดับ
สุดท้ายการตามกระแส น้อยทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 5 

การรบัประทานตามเพื่อน ผู้ตอบแบบสอบถามให้การรบัประทานตามเพือ่นมาก มากที่สุด   
คิดเป็นร้อยละ 34 ล าดับรองลงมาการรับประทานตามเพื่อน ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 33 ล าดับ
รองลงมาการรับประทานตามเพื่อน น้อย คิดเป็นรอ้ยละ 17 ล าดับรองลงมาการรบัประทานตามเพื่อน 
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 15 และล าดับสุดท้ายการรับประทานตามเพื่อน น้อยทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 1 

 
ภาพที่ 4.10: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความพอใจด้านผลิตภัณฑ์ 

 

  

 

 

 

 

 

จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน ผู้ตอบแบบสอบถามพอใจด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์มากที่สุด    
คิดเป็นร้อยละ 52 รองลงมาพอใจด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์มาก คิดเป็นร้อยละ 42 อันดับสุดท้าย
ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 6 

ด้านการออกรสชาติใหม่ของผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกการออกรสชาติใหม่ของ
ผลิตภัณฑ์มาก มากที่ทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 48 รองลงมาด้านการออกรสชาติใหม่ของผลิตภัณฑ์ มาก
ที่สุด คิดเป็นร้อยละ 27 รองลงมาล าด้านการออกรสชาติใหม่ของผลิตภัณฑ์ ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
22 และอันดบัสุดท้ายด้านการออกรสชาติใหม่ของผลิตภัณฑ์   น้อย คิดเป็นร้อยละ 3 
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ด้านรูปลกัษณ์ของผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกด้านรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์       
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 39 รองลงมาด้านรปูลักษณ์ของผลติภัณฑ์ มาก คิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมา
ด้านรูปลกัษณ์ของผลิตภัณฑ์ ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 25 และอันดับสุดท้ายด้านรูปลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ น้อย คิดเป็นร้อยละ 1 

ภาพที่ 4.11: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความพอใจด้านราคา 

 

 

 

 

 

 

จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน ผู้ตอบแบบสอบถามพอใจด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมากทีสุ่ด 
คิดเป็นร้อยละ 51 รองลงมาพอใจด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมาก คิดเป็นร้อยละ 30 อันดับ
สุดท้ายความพอใจด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 19 

ด้านมีราคาสินคาที่ชัดเจนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 60 รองลงมามรีาคาสินค้าที่ชัดเจนมาก   
คิดเป็นร้อยละ 32 รองลงมาราคาสินค้าที่ชัดเจนปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 7 และอันดบัสุดท้าย      
ด้านราคาสินค้าที่ชัดเจนนอ้ย คิดเป็นรอ้ยละ 1 
ภาพที่ 4.12: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความพอใจด้านช่องทางการ    

                จัดจ าหน่าย 
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จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน ผู้ตอบแบบสอบถามพอใจที่สามารถหาซื้อสินค้าได้ง่ายมาก       
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 48 รองลงมาผู้ตอบแบบสอบถามพอใจทีส่ามารถหาซื้อสินค้าได้ง่ายมากทีสุ่ด 
คิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมาพอใจที่สามารถหาซื้อสินค้าได้ง่ายปานกลาง คิดเป็นรอ้ยละ 16 อันดับ
สุดท้ายพอใจทีส่ามารถหาซื้อสินค้าได้ง่ายน้อย คิดเป็นร้อยละ 1 

การเดินทางไปร้านจ าหน่ายสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกการเดินทางไปร้านจ าหน่าย
สินค้ามาก มากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 47 รองลงมาพอใจการเดินทางไปร้านจ าหน่ายสินค้ามากที่สุด คิด
เป็น  ร้อยละ 37 และอันดับสุดท้ายพอใจการเดินทางไปร้านจ าหน่ายสินค้าปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
16  

ด้านเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายมาก
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 37 รองลงมาเพิม่ช่องทางการจัดจ าหน่ายมาก คิดเป็นร้อยละ 28 รองลงมา
เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 27 รองลงมาเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายน้อย 
คิดเป็นร้อยละ 7 และอันดบัสุดท้ายเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายน้อย คิดเป็นร้อยละ 1 

 
ภาพที่ 4.13: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความพอในด้านการส่งเสริม 
                การขาย 

 

 

 

 

 

 

 

จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน ผู้ตอบแบบสอบถามพอใจในการมีบัตรสมาชิกเพื่อและรบัของสิทธิ
พิเศษ มากที่สุดและปานกลาง คิดเป็นรอ้ยละ 33 รองลงมาพอใจในการมีบัตรสมาชิกเพื่อและรับของ
สิทธิพิเศษมาก คิดเป็นร้อยละ 29 รองลงมาพอใจในการมบีตัรสมาชิกเพื่อและรบัของสิทธิพเิศษน้อย   
คิดเป็นร้อยละ 4 อันดับสุดท้ายผู้ตอบแบบสอบถามพอใจในการมบีัตรสมาชิกเพื่อและรับของสทิธิ
พิเศษน้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 1 
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ด้านการโฆษณาบอกสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใหม้ีการโฆษณาสินค้ามาก มากทีสุ่ด    
คิดเป็นร้อยละ 43 รองลงมาเลือกให้มีการโฆษณาสินค้า มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 39 และอันดับ
สุดท้ายเลือกให้มีการโฆษณาสินค้าปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 18  

ด้านเพิ่มการโฆษณาทางช่องทางออนไลน์ ผู้ตอบแบบสอบถามเลอืกใหเ้พิ่มการโฆษณาทาง
ช่องทางออนไลน์มาก มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมาเลือกให้เพิ่มการโฆษณาทางช่องทาง
ออนไลน์มาก คิดเป็นร้อยละ 33 และอันดับสุดท้ายเลือกใหเ้พิ่มการโฆษณาทางช่องทางออนไลน์     
ปานกลาง คิดเป็นรอ้ยละ 22  

ด้านการสง่สินค้าใหก้ับศิลปิน ดารา ลองตัวสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกให้มีการสง่สินค้า
ให้กับศิลปิน ดารา ลองตัวสินค้ามาก มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 41 รองลงมาให้มกีารส่งสินค้าให้กบั
ศิลปิน ดารา ลองตัวสินค้ามากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 27 รองลงมาให้มีการสง่สินค้าให้กับศิลปิน ดารา 
ลองตัวสินค้าปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 25 รองลงมาใหม้ีการส่งสินค้าให้กบัศิลปิน ดารา ลองตัวสินค้า
น้อย คิดเป็นร้อยละ 6 และอันดับสุดท้ายให้มีการสง่สินค้าให้กับศิลปิน ดารา ลองตัวสินค้าน้อยทีสุ่ด  
คิดเป็นร้อยละ 1 

ด้านการออกบูธแสดงสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกให้มีการออกบูธแสดงสินค้ามาก มาก
ที่สุด คิดเป็นร้อยละ 42 รองลงมาเลือกให้มกีารออกบูธแสดงสินค้าปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 39 
รองลงมาเลือกใหม้ีการออกบูธแสดงสินค้ามากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 16 และอันดับสุดท้ายเลือกให้มี
การออกบูธแสดงสินค้าน้อย คิดเป็นร้อยละ 3 

จากข้อมลูจะเห็นได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้คะแนนด้านการโฆษณาสินค้าทางช่องทาง
ออนไลน์มาก รอ้ยละ 45 ให้คะแนนการโฆษณาบอกสินค้ามาก ร้อยละ 43 ให้คะแนนด้านการส่ง
สินค้าให้กบัศิลปิน ดารา ลองตัวสินค้ามาก คิดเป็นรอ้ยละ 41 และด้านการออกบูธแสดงสินค้ามาก 
คิดเป็นร้อยละ 42 และสุดท้ายให้คะแนนด้านการมีบัตรสมาชิกเพื่อและรบัของสิทธิพิเศษมาก       
ร้อยละ 33
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ตารางที่ 4.3: ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของส่วนผสมทางการตลาดและการบริการ 

                                                                                                                                                                     (N=100) 

  (มีตารางตอ่) 

 
 

ปัจจัย 

ระดับกำรตอบ  
 

M 

 
 

SD 

 
 

ระดับ 
มำกท่ีสุด 

(5) 
มำก 
(4) 

ปำนกลำง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยท่ีสุด 
(1) 

n % n % n % n % n %   
1.รสชาติ 53 53 29 29 17 17 1 1 - - 4.34 0.79 มากที่สุด 
2.ความแปลกใหม ่ 28 28 39 39 30 30 3 3 - - 3.91 0.82 มาก 
3.ราคา 39 39 26 26 33 33 2 2 - - 3.79 1.05 มาก 
4.ตามกระแส 16 16 26 26 39 39 14 14 5 5 3.32 1.09 ปานกลาง 
5.รับประทานตามเพือ่น 15 15 34 34 33 33 17 17 1 1 3.47 0.98 ปานกลาง 
6.มีการออกรสชาติใหม ่ 27 27 48 48 22 22 3 3 - - 3.97 0.80 มาก 
7.ไอศกรีมมีคุณภาพที่ด ี 52 52 42 42 6 6 - - - - 4.44 0.62 มาก 
8.รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ ์ 39 39 35 35 25 25 1 1 - - 4.09 0.84 มาก 
9.ราคาเหมาะสมกับราคา 51 51 30 30 19 19 - - - - 4.31 0.77 มาก 
10.มีป้ายบอกราคาสินค้าที่ชัดเจน 60 60 32 32 7 7 1 1 - - 4.49 0.68 มาก 
11.สามารถหาซื้อได้ทีร่้านสะดวกซื้อ 35 35 48 48 16 16 1 1 - - 4.15 0.72 มาก 
12.หน้าร้านทีจ่ัดจ าหน่ายสะดวกตอ่การเดินทาง 37 37 47 47 16 16 - - - - 4.16 0.81 มาก 
13.เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายทางออนไลน ์ 37 37 28 28 27 27 7 7 1 1 3.91 1.00 มาก 
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ตารางที่ 4.3(ต่อ) : ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของส่วนผสมทางการตลาดและการบริการ 

 

 

 

ปัจจัย 

ระดับควำมพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถำม  

 

M 

 

 

SD 

 

 

ระดับ 

มำกท่ีสุด

(5) 

มำก 

(4) 

ปำนกลำง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ท่ีสุด 

(1) 

n % n % n % n % n %   

14.มีบัตรสมาชิกเพื่อแลกคะแนนรบัของสิทธิพิเศษ 33 33 29 29 33 33 4 4 1 1 3.87 0.97 มาก 

15.มีการโฆษณาสินค้า 39 39 43 43 18 18 - - - - 4.18 0.73 มาก 

16.มีการโฆษณาทางช่องทางออนไลน ์ 33 33 45 45 22 22 - - - - 4.11 0.73 มาก 

17.ส่งสินค้าให้กับศิลปิน ดารา ลองรับประทาน      

เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์สินค้า 

27 27 41 41 25 25 6 6 1 1 3.91 0.91 มาก 

18.ออกบูธสินค้า 16 16 42 42 39 39 3 3 - - 3.68 0.79 มาก 
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4.3 สรุปผลกำรศึกษำ 
จากการศึกษาและพฒันาของแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลดา้นพฤติกรรมการเลอืกรบัประทาน

ไอศกรีมและทัศนคติเกี่ยวกบัการเลอืกรบัประทานไอศกรีม ความต้องการและปญัหา พื้นฐานข้อมลูของ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิงและมกีารเลือกตดัสินใจรบัประทานไอศกรีม (ร้อยละ 56) มี
อายุไม่เกิน 25 ปี (ร้อยละ 42)และมีรายได้โดยเฉลี่ยต่อเดอืน น้อย (ร้อยละ 39) ที่ช่ืนชอบในการ
รับประทานไอศกรีม 

พฤติกรรมการเลอืกรบัประทานไอศกรีม โดยงบประมานในการรบัประทานต่อครั้งอยูท่ี่ไม่เกนิ 
10,000 บาทต่อเดือน 
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บทท่ี 5 
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติงำน 

 
จากการวิเคราะห์ปจัจัยสภาพแวดล้อมภายใน ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก และการศึกษา

เกี่ยวกับปัจจัยด้านพฤติกรรมการเลือกรบัประทานไอศกรีม ทั้งการบรกิาร การสง่เสรมิการตลาด ราคา 
รวมไปถึงปจัจัยต่างๆ ทางด้านการในการเลือกรับประทานไอศกรีม และความต้องการของกลุ่มลูกค้า เมื่อ
น าผลปัจจัยทั้งหมดมาวิเคราะห์ พบว่าข้อมลูทั้งหมดมปีระโยชน์อย่างยิ่งในการท ากลยทุธ์และแผนปฏิบัติ
งาน ส าหรับการขยายธุรกจิ  หรือการลงทุน ผลของการศึกษามีส่วนช่วยให้สามารถเลอืกใช้เครื่องมือใน
การสือ่สารการตลาดได้อย่างเหมาะสม 
 
5.1 กรอบแนวควำมคิดน ำไปสู่กลยุทธ ์
 เมื่อพจิารณาข้อมลูหลายด้านประกอบกัน ทัง้ทางด้านปัจจัยภายใน การบริการ บุคลากร ความรู้ 
และความสามารถของธุรกจิทีจ่ะพฒันา เพิ่มประสทิธิภาพในด้านการใหบ้ริการ การขยายสาขา ให้ตรง
ตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย วิเคราะหป์ัจจัยภายนอกพบว่าร้านไอศกรีมโฮมเมดสามารถขยาย
ธุรกิจได ้
 ด้านปัจจัยภายนอก ร้านไอศกรีมในกรงุเทพฯและต่างจังหวัดมีอัตราการโตข้ึนอย่างต่อเนื่อง เนือ่ง
ด้วยอากาศในประเทศไทยค่อนข้างร้อนท าใหร้้านไอศกรมีจึงมีความจ าเป็นและความต้องการในตลาด
กลุ่มเป้าหมาย ช่องทางในโฆษณาและการจ าหน่ายทางช่องทางเทคโนโลยี เข้ามามีส่วนช่วยให้ลูกค้ามี
ความสะดวกสบายข้ึนในการจองโต๊ะ การสัง่ท าไอศกรีมล่วงหน้า หรือแม้กระทั้งการสื่อสารในช่องทาง
ต่างๆ  
 จากการศึกษาและวิเคราะห์พบว่าข้อมูลทางสถิติพบว่า ไอศกรีมโฮมเมดด้านการบรกิารใหเ้ป็น
มาตราฐาน การส่งเสริมทางด้านการตลาด คุณสมบัตทิี่วางไว้เป็นไปตามที่คาดหวังและตรงกลุ่มเป้าหมาย 
 การสือ่สารด้านการบรกิาร การมีความรู้ด้านการบริการ ความมีมาตรฐานด้านการให้บริการ
เพื่อให้ความรู้ที่ถูกต้องกับลูกค้า และการใหก้ารบริการอย่างเป็นกันเองและตรงต่อเวลามีความส าคัญ การ
มีการอบรมให้พนกังาน ท าให้พนกังานมีความรู้เพิม่มากข้ึน  
 ทางดา้นการตลาด การให้ความรู้กบัลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายในการตัดสินใจเลือกยีห่้อไอศกรมี 
จึงมเีทคโนโลยีเข้ามาช่วยในเรื่องของการให้ข้อมลูของร้านและตัวไอศกรีมกับลูกค้า หรอืการโฆษณาร้าน 
ท าให้ลกูค้าสามารถเห็นห้องภาพ และสามารถเลือกร้านไอศกรีมได้ง่าย ประกอบด้วยการรีวิวของลูกค้าที่



 
 

เคยมารบัประทานไอศกรีมของร้านเราแล้ว ซึ่งค่อนข้างไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมากและสามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายโดยตรงได้เป็นอย่างมาก โดยการรีวิวผ่านช่องทางเฟสบุ๊ค และเกิดการบอกต่อกันปากต่อ
ปาก เป็นต้น การตลาดในด้านของการโฆษณา การเข้าถึงกลุม่เป้าหมายมกีารโฆษณาผ่านทางช่องทางของ
เฟสบุ๊ค ยูทูป อินสตาแกรม เป็นต้น 
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย มีการจัดจ าหน่ายทางออนไลน์ โดยการสั่งผ่าน ไลน์ เฟสบุ๊ค เป็นต้น และ

ทางร้านมีการจัดส่งเสริมการตลาดเพื่อกระตุ้นยอดขาย เช่น มีท าบัตรสมาชิกให้ลูกค้าฟรี และการจัดท า

โปรโมช่ันของแต่ละเทศกาล  

5.2 กลยุทธ์ท่ีใช้   
 5.2.1 กลยุทธ์ในการเลือกตลาดเป้าหมาย (STP Strategy) 

กลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย การแบ่งส่วนการตลาด 
(Segmentation)  การเลือกเป้าหมาย (Targeting) และการก าหนดจุดยืนของแบรนด์ 
(Positioning) 

กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจไอศกรีม คือ กลุม่ผูท้ี่ชอบรบัประทานไอศกรีม และผู้ที่ชอบ
รับประทานของหวานทีท่ าจากผลไม้  และผูท้ี่ต้องการหารของที่รบัประทานและคลายจากความ
ร้อนได้ หรือต้องการให้มกีารบริการทีม่ีมาตรฐานและเป็นกนัเอง โดยจะเจาะกลุ่มเป้าหมายทุก
เพศทุกวัย หรอืกลุ่มครอบครัวที่ต้องการมามารับประทานกนักับครอบครัว ซึ่งกลุ่มลูกค้าจะต้องมี
รายได้เฉลี่ยต่อคน 1,000 บาท  

 
5.2.2 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)  

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์เป็นการมองภาพรวมของผลิตภัณฑ์และการตลาดควบคู่กันแบง่
ออกเป็น 4แบบ คือ กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) กลยุทธ์การพฒันา
ตลาด (Market Development Strategy) กลยุทธ์การพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product 
Development Strategy) กลยุทธ์การเตบิโตด้วยธุรกิจใหม ่(Diversification Strategy) กล
ยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) การเพิ่มยอดของร้านไอศกรีม จะมีการจัด
โปรโมช่ันส่งเสริมการขาย ผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ และมบีัตรสมาชิกให้กบัลูกค้าที่มาเข้าพัก
โดยมีสามารถสมัครได้ฟรี  
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1. กลยุทธ์การพัฒนาตลาด (Market Development Strategy) การเพิม่ยอดในตลาด
ใหม่ เช่นการโฆษณาทางช่องทางใหม่ๆ  อยู่เสมอ เช่นอาจจะโฆษณาตามป้ายสถานที่
ท่องเที่ยว หรือการโฆษณาในช่องทางออนไลน์ต่างๆ  
2. กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development Strategy) การเพิ่มยอดจาก
การขาย ร้านไอศกรีมตอ้งสร้างความโดดเด่นและความมีเอกลักษณ์ที่ท าให้ลูกค้าอยาก
เข้ามารับประทานไอศกรีม เช่น อาจท าไอศกรีมใหเ้ป็นเอกลกัษณ์ และเป็นที่นิยมของ
ร้าน 
3. กลยุทธ์การเติบโตด้วยธุรกจิใหม่ (Diversification Strategy) การเพิม่ยอดจากการ
ท าการตลาดใหม่ เพือ่เป็นการขยายสาขา หรือพฒันาร้านใหด้ีข้ึน หรือมีกจิกรรมในร้าน
ให้เพิ่มมากขึ้น ซึ่งตรงนีส้ามารถน ามาเป็นจุดเด่นของร้านได้ 
 

5.2.3 กลยุทธ์ด้านการตั้งราคา (Pricing Strategy) 
กลยุทธ์การตั้งระดับราคา แบ่งออกเป็น 2 แบบ คือ กลยทุธ์การตั้งราคาสินค้าใกลเ้คียง
กับตลาด (Competitive Pricing Strategy) กลยุทธ์การตั้งราคาตามฤดูกาล 
(Seasonal Pricing Strategy) 
1) กลยุทธ์การตัง้ราคาสินค้าใกลเ้คียงกบัตลาด (Competitive Pricing Strategy) 
เพื่อทีจ่ะเป็นการแข่งขันกับคู่แข่งที่มีลกัษณะที่ใกล้เคียงกันในตลาด 
 

 5.2.4 กลยุทธ์เกี่ยวกบัช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution Strategy) 
การจัดจ าหน่ายแบ่งออกเป็น 2 ช่องทาง ดังนี ้

1) ช่องทางออนไลน์ การขยายกลุ่มลูกค้าไปยังออนไลน์เพื่อใหล้กูค้ามีความ
สะดวกสบาย   ได้ง่ายและรวดเร็ว โดยจะมีการสัง่อาหารและไอศกรีมทาง
ออนไลน์  

2) การเดินทางไปยังหน้าร้าน  
แนวคิดทฤษฎีการลงทุนในธุรกิจ (Business or Economic Investment) การลงทุนในธุรกิจใน

ที่นี้เป็นการน าเอาเงินออกมาลงทุนในสินทรัพย์ อสังหาริมทรัพย์อาคารสิ่งปลูกสร้างเพื่อน าไปใช้ประโยชน์
และตอบสนองเป็นผลตอบแทน 
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5.2.5 แหล่งทีม่าของเงินทุน / ประเภทของการลงทุน (ทีจ่ะเกิดข้ึน) 
 
ตารางที่ 5.1: แหลง่ทีม่าของเงินทุน 
 

ประเภทของแหลง่เงินทุน 
การวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย 

ข้อด ี ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน 1. มีอิสระในการบรหิารเงินทุน 

2. ไม่มีหนี้สินในการด าเนินธุรกิจ 
 มีความเสี่ยงทางการเงินสูง 
 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก ไม่มีการระดมเงินทุนจากแหลง่
เงินทุนภายนอก 

- 

 

งบประมาณการลงทุน เลือกลงทุนด้วยเงิน จ านวน 1,860,000 บาท โดยเป็นเงินลงทุนของผูป้ระกอบการ 

ตารางที่ 5.2: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 

รำยกำร รวม 
แหล่งท่ีมำ 

ส่วนของเจ้ำของ เจ้ำหนี้(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถำวร    
อาคาร  100,000.00 100,000.00 - 
อุปกรณ์ตกแต่ง 600,000.00 600,000.00 - 
สินทรัพย์ถำวรรวม 700,000.00   
ค่ำใช้จำ่ยก่อนเริ่มด ำเนินงำน    
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 100,000.00 100,000.00 - 
ค่ามัดจ าสถานที ่ 60,000.00 60,000.00 - 
เงินทุนหมุนเวียน 1,000,000.00 1,000,000.00 - 

รวมเงินทุนเริ่มต้น 1,860,000.00 1,860,000.00 - 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 100 - 
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 โดยมีรายระเอียดของของค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงานซึง่ประกอบไปด้วย อุปกรณ์เครื่องใช้ใน
การดูแลระบบค่า เครื่องจักร จดทะเบียนและค่าตกแต่ง ละมีเงินทุนหมุนเวียนที่ใช้ในกิจการ ดั้งนั้นรวม
เงินลงทุนเริม่ต้นกิจการเท่ากบั 1,860,000 บาท โดยเป็นเงนิทุนในส่วนของเจ้าของ 100% 
ตารางที่ 5.3: แสดงรายละเอียดค่าเสื่อมและค่าตัดจ่าย 

 
ตารางที่ 5.4: แสดงรายละเอียดการประมาณการรายไดป้ีที่ 1 ถึง 5 
 
การประมาณการยอดขาย ไตรมำสท่ี 1 ไตรมำสท่ี 2 ไตรมำสท่ี 3 ไตรมำสท่ี 4 
ยอดขายช่วงเช้า (จ านวน/วัน) 40 50 60 70 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 39 39 39 39 
รวมยอดขาย/มื้อ 1,560 1,950 2,340 2,730 
ยอดขายช่วงกลางวัน (จ านวน/วัน) 50 60 70 80 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 39 39 39 39 
รวมยอดขาย/มื้อ 1,950 2,340 2,730 3,120 
ยอดขายช่วงเย็น (จ านวน/วัน) 60 70 80 90 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 39 39 39 39 
ยอดขายตอ่เดือน 175,500 210,600 245,700 280,800 
ยอดขายต่อไตรมาส 526,500 631,800 737,100 842,400 
ยอดขำยต่อป ี    2,737,800 
การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายช่วงเช้าเช้า (จ านวน/วัน) 50 60 70 80 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 39 39 39 39 

การค านวณ 
ค่าเสื่อมราคา 

 ปีที่ 1 ปีที่  2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถำวรรวม 700,000     
ค่าเสื่อมราคาต่อป ี 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 140,000 280,000 420,000 560,000 700,000 
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  ตารางที่ 5.4 (ต่อ): แสดงรายละเอียดการประมาณการรายได้ปีที่ 1 ถึง 5 
 
การประมาณการยอดขาย ไตรมำสท่ี 1 ไตรมำสท่ี 2 ไตรมำสท่ี 3 ไตรมำสท่ี 4 
รวมยอดขายต่อมื้อ 1,950 2,340 2,730 3,120 
ยอดขายช่วงเย็น (จ านวน/วัน) 60 70 80 90 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 39 39 39 39 
ยอดขายตอ่เดือน 175,500 210,600 245,700 280,800 
ยอดขายต่อไตรมาส 526,500 631,800 737,100 842,400 
ยอดขำยต่อป ี    2,737,800 
การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายช่วงเช้าเช้า (จ านวน/วัน) 50 60 70 80 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 39 39 39 39 
รวมยอดขายต่อมื้อ 1,950 2,340 2,730 3,120 
ยอดขายช่วงกลางวัน (จ านวน/วัน) 60 70 80 90 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 39 39 39 39 
รวมยอดขายต่อมื้อ 2,340 2,730 3,120 3,510 
ยอดขายช่วงเย็น (จ านวน/วัน) 70 80 90 100 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 39 39 39 39 
รวมยอดขายต่อมื้อ 2,730 3,120 3,510 3,900 
รวมยอดขายต่อวัน 7,020 8,190 9,360 10,530 
ยอดขายต่อเดือน 210,600 245,700 280,800 315,900 
ยอดขายต่อไตรมาส 631,800 737,100 842,400 947,700 
สรุปยอดขำยรวม ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
ยอดขำยต่อป ี 2,737,800 2,527,200 2,948,400 3,369,600 

 
 จากตาราง 5.4 จากข้อมูลในตารางการประมาณการรายไดป้ีที่ 1 ถึง 5 พบว่าใน ปีแรกมียอดขาย 
2,737,800 บาท ปีที ่2 มียอดขาย 2,527,200 บาท ปีที่ 3 มียอดขาย 2,948,400 บาท ปีที ่4 มียอดขาย
3,369,600 บาท และในปทีี ่5 มียอดขาย 3,790,800 บาท ซึ่งในแต่ละปีมียอดขายไมเ่ท่ากันเนื่องจากใน 
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ปีแรกเป็นการเริ่มด าเนินธุรกจิ ยังไม่เป็นที่รูจ้ักในกลุ่มผู้บริโภค แต่ในปีต่อ ๆ มามีการจัดท ากลยุทธ์เพื่อ
สร้างยอดขาย จึงท าให้มียอดขายเพิ่มข้ึนเรื่อย ๆ ในปีที ่2 - ปีที ่5 
 
ตารางที่ 5.5: แสดงรายละเอียดการประมาณการใช้จ่าย 
 

ต ้นทุนคงท่ี ป ีท่ี 1 ปีที ่2 ป ีท่ี 3 ป ีท่ี 4 ป ีท่ี 5 

ค่าเช่าสถานที ่ 360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 

ค่าน้ าประปา (เพิ่ม2%) 19,530 19,921 20,319 20,725 21,140 

ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม5%) 79,260 83,223 87,384 91,753 96,341 

ค่าโทรศัพท์ (เพิ่ม5%) 23,200 24,360 25,578 26,857 28,200 

ค่าเสื่อมราคา 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

เงินเดือน (เพิ่ม5%) 814,000 854,700 897,435 942,307 989,422 

โฆษณา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมต้นทุนคงท่ี 1,475,990 1,522,204 1,570,716 1,621,642 1,675,103 

ยอดขำย 2,737,800 2,527,200 2,948,400 3,369,600 3,790,800 

 
จากตารางที่ 5.5 จากข้อมลูในตารางการประเมินค่าใช้จ่าย จะเห็นได้ว่ามีค่าใช้จ่ายรายเดือนต่าง 

ๆ โดยมีค่าน้ าประปา ค่าไฟฟ้า ค่าอินเตอร์เน็ต ค่าเสื่อมราคา  เงินเดือนพนักงาน ค่าโฆษณาและ
ประชาสมัพันธ์ 
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ตารางที่ 5.6: แสดงรายละเอียดต้นทุนผันแปร 
 

 
ตารางที่ 5.7: แสดงรายละเอียดการประเมินการคุ้มทุน 
 
กำรค ำนวณจุดคุ้มทุน ป ีท่ี 1 ป ีท่ี 2 ป ีท่ี 3 ป ีท่ี 4 ป ีท่ี 5 

ก าไรส่วนเกิน 2,464,020 2,274,480 2,653,560 3,032,640 3,411,720 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0.90 0.90 0.90 0.90 0.90 
จุดคุ้มทุนต่อป ี 1,639,989 1,691,337 1,745,240 1,801,825 1,861,225 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 136,665.74 140,944.78 145,436.68 150,152.07 155,102.11 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,555.52 4,698.16 4,847.89 5,005.07 5,170.07 

 
จากตารางที่ 5.7 จะเห็นได้ว่าก าไรส่วนเกินเป็นก าไรเบื้องต้นที่เกิดจากการน ารายได้หักด้วย

ต้นทุนผันแปร และอัตราก าไรส่วนเกินเป็นอันตราส่วนเปรียบเทียบผลก าไรข้ันต้นกับยอดขาย แสดงถึง
ความสารถในการท าก าไรของกิจการ โดยมีสัดส่วนที่ 0.90 นั้นคือกิจการมีความสามารถในการท าก าไร
อย่างมีประสิทธิภาพ จากการน าต้นทุนคงที่หารด้วยอัตราก าไรส่วนเกินจะได้จุดคุ้มทุนต่อปี   ดังค่าที่แสดง
ในตาราง 

 
 
 
 
 
 

ต้นทุนผันแปร ป ีท่ี 1 ป ีท่ี 2 ป ีท่ี 3 ป ีท่ี 4 ป ีท่ี 5 

ต้นทุนขาย 136,890 126,360 147,420 168,480 189,540 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 2% 54,756 50,544 58,968 67,392 75,816 
ส่งเสริมการขาย 82,134 75,816 88,452 101,088 113,724 
รวมต้นทุนผันแปร 273,780 252,720 294,840 336,960 379,080 
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ตารางที่ 5.8: แสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการสถานการณ์ปกติ 

 
 จากตารางที ่5.8 พบว่าก าไรสทุธิมีแนวโน้มเพิม่มากข้ึน ในปทีี่ 1 มีก าไรสทุธิ 691,621 บาท 
หลงัจากนั้นท าก าไรเพิ่มสูงข้ึนจากปีที่ 2 จ านวน 526,593 บาท เป็น 757,991 บาท ในปีที่ 3 ในปีที่ 4 
จ านวน 987,698 บาท และ 1,215,632 ในปีที่ 5 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 5.9: แสดงก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

  

งบก ำไรขำดทุน ประมำณกำรสถำนกำรณ์ปกต ิ

 ป ีท่ี 1 ป ีท่ี 2 ป ีท่ี 3 ป ีท่ี 4 ป ีท่ี 5 

ยอดขำย 2,737,800 2,527,200 2,948,400 3,369,600 3,790,800 
หัก ต้นทุนผันแปร 273,780 252,720 294,840 336,960 379,080 
ก าไรส่วนเกิน 2,464,020 2,274,480 2,653,560 3,032,640 3,411,720 
หัก ต้นทุนคงท่ี 1,475,990 1,522,204 1,570,716 1,621,642 1,675,103 

ก ำไรสะสม ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกต ิ
ยกยอดไปงบดุล ป ีท่ี 1 ป ีท่ี 2 ป ีท่ี 3 ป ีท่ี 4 ป ีท่ี 5 

ก าไรสะสมต่อป ี - 657,040 1,157,304 1,877,395 2,815,708 

บวก ก าไรสุทธิ 691,621 526,593 757,991 987,698 1,215,632 

หัก เงินปันผล 34,581 26,330 37,900 49,385 60,782 

ก ำไรสะสมปลำยงวด 657,040 1,157,304 1,877,395 2,815,708 3,970,559 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภำษีเงินได ้ 296,409 225,683 324,853 423,299 520,985 

ภำษีเงินได้ค้ำงจ่ำยที่เพิ่มขึ้น 296,409 70,726 99,170 98,446 97,686 
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จากตารางที ่5.9 พบว่าก าไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ปี มีแนวโน้มเพิ่มสูง ข้ึนมาก ในปีที่  1 

มีก าไรสะสมปลายงวดอยู่ที่ 657,040 บาท หลงัจากนั้นท าก าไรเพิ่มสงูข้ึนจากปีที่ 2 จ านวน 657,040 

บาท เป็น1,877,395 บาท ในปีที่ 3 ในปีที่ 4 จ านวน 2,815,708 บาท และ 3,970,559 ในปีที่ 5 

ตามล าดับ 

ตารางที่ 5.10: แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำรด ำเนินงำน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ก ำไรสุทธ ิ 691,621 526,593 757,991 987,698 1,215,632 
บวก ค่าเสื่อมราคา 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 
บวก ค่าใช่จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิ่มข้ึน 296,409 -  70,726 99,170 98,446 97,686 
กระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำรด ำเนินงำน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่เพิม่ขึ้น 34,581 - 8,251 11,570 11,485 11,397 
หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิ่มข้ึน - 2,738 211 -  421 -  421 -  421 
เงินสดจำกกิจกรรมกำรด ำเนินงำน 1,179,873 607,827 1,028,310 1,257,209 1,484,293 
กระแสะเงินสดจำกกิจกรรมกำรลงทุน 
สินทรพัย์ถาวรรวม -  700,000 - - - - 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง -  100,000 - - - - 
ค่ามัดจ าสถานที ่ -    60,000 - - - - 
กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน -  860,000 - - - - 
กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำ 
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หัก ช าระเงินกู ้ - - - - - 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
 

  
 จากตารางที ่5.10 กระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปี พบว่ามูลค่าเงินสด
ปลายงวดตลอดระยะเวลา 5 ปี เพิ่ม ข้ึนตามล าดับ โดยเป็นเงินสดปลายงวดในปีที่  1 จ านวน 
2,145,292 บาท ในปีที่ 2 จ านวน 2,726,789 บาท เป็น 1,877,395 บาท ในปีที่ 3 จ านวน 3,717,199 
บาท ในปีที่ 4 จ านวน 4,925,023 บาท และในปีที่ 5 จ านวน 6,348,535 บาท

กระแสเงินสดจำกกิจกรรม 
กำรด ำเนนิงำน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ทุนหุ้นสามัญ 1,860,000 - - - - 
กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำ 1,825,419 -    26,330 -    37,900 -    49,385 -    60,782 
เงินสดสุทธ ิ 2,145,292 581,497 990,410 1,207,824 1,423,512 
บวก เงินสดต้นงวด - 2,145,292 2,726,789 3,717,199 4,925,023 
เงินสดปลายงวด 2,145,292 2,726,789 3,717,199 4,925,023 6,348,535 
หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู ้ - - - - - 
หักเงินปันผลจ่าย 34,581 -  26,330 -    37,900 -   49,385 -    60,782 
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แบบสอบถาม 
พฤติกรรมการเลือกรับประทานไอศกรีมบุคคลท่ัวไป 

 
 ค าชี้แจง แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษารายวิชาของนักศึกษาปรญิญาโท 
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตสาขาบริหารธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม SMEs ของ
มหาวิทยาลยักรุงเทพโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกรับประทานไอศกรีมนักเรยีน
และนักศึกษา  
 ผู้จัดท าขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงท่ีตรงกับ
ความคิดของท่านมากท่ีสุด ค าตอบทุกข้อถือเป็นความลบัและจะไม่มผีลกระทบจากการตอบ
แบบสอบถามประการใด แบบสอบถามมีท้ังหมด 4 ส่วนได้แก ่ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกรับประทานไอศกรีม 
ส่วนท่ี 3 ส่วนผสมทางการตลาดและการบริการ 

 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม  
กรุณาระบุคาตอบโดยการใสเ่ครือ่งหมาย ถูกต้อง ลงใน ( ) ตามข้อที่ตรงกับข้อมูลส่วนตัวของท่าน  
1. อายุ 
( ) 26-35 ปี ( ) 36-45 ป ี( ) 46-55 ป ี( ) มากกว่า 56 ป ี 
2. สถานภาพ 
( ) โสด ( ) แต่งงาน ( ) หย่าร้าง ( ) แยกกันอยู ่ 
3. อาชีพ 
( ) นักเรียน นักศึกษา ( ) พนักงานบริษัท ( ) ข้าราชการ  
( ) ธุรกิจส่วนตัว ( ) อาชีพอิสระ ( ) แม่บ้าน  
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  
( ) ต่ากว่า 10,000 บาท ( ) 10,000-15,000 บาท  
( ) 15,001-20,000 บาท ( ) มากกว่า 20,000 บาท  
5 เพศ 
( ) หญิง ( ) ชาย 
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกรับประทานไอศกรีม  
ระบุค าตอบโดยการใช้เครื่องหมาย ถูกต้อง ลงใน ( ) ตามข้อที่ตรงกบัพฤติกรรมการซื้อของท่านมาก
ที่สุด  
1. ยี่ห้อเลอืกรับประทานมากทีสุ่ด  
 
( ) Nestle ( ) Wall’s ( ) Ete  ( ) ไผ่ทอง 
2. ความถ่ีในการรับประทานไอศกรีม  
 
( ) 1 ครั้ง ( ) 2 ครั้ง ( ) 3 ครั้ง  ( ) มากกว่า 4 ครั้ง  
3. อิทพลต่อการเลือกซื้อไอศกรีม  
 
( ) พ่อ แม่ ( ) เพื่อน ( ) ตัวเอง ( ) แฟน ( ) ศิลปินดารา ( ) ญาติพี่น้อง 
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สว่นท่ี 3 ส่วนผสมทางการตลาดและการบริการ 

 

 

ข้อมูล ระดับ5 ระดับ4 ระดับ3 ระดับ2 ระดับ1 
ด้านความพอใจ      
1. รสชาติ      
2. ความแปลกใหม ่      
3. ราคา      
4.ตามกระแส      
5. รับประทานตามเพื่อน      
ด้านผลิตภัณฑ ์      
1. มีการออกรสชาติใหม ่      
2. ไอศกรีมคุณภาพดี      
3. รูปลกัษณ์ผลิตภัณฑ ์      
ด้านราคา      
1. ราคาเหมาะสม      
2. มีป้ายบอกราคา      
ด้านช่องทางการจ าหนา่ย      
1. สามารถหาซื้อได้ง่าย      
2. มีหน้าร้าน      
3. มีช่องทางออนไลน ์      
ด้านการส่งเสริมการขาย      
1. มีบัตรสมาชิก      
2. มีการโฆษณา      
3. มีช่องทางออนไลน ์      
4. มีการประชาสมัพันธ์      
5. ออกบูธแสดงสินค้า      
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