
 

แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด ไอซ์ ท ิ
 

Business Plan for Ice Ti Homemade Ice Cream 
 

 



 

แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด ไอซ์ ทิ 
 

Business Plan for Ice Ti Homemade Ice Cream 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

พัชร์ลิตา เต็มเติมทรัพย์ 
 
 
 
 
 
 
 
 

การค๎นคว๎าอิสระเป็นสํวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตร 
การจัดการมหาบัณฑิต สาขาวิชาความเป็นผู๎ประกอบการ 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปีการศึกษา 2566 

ลิขสิทธิ์เป็นของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ

 



 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
อนุมัติให๎การค๎นคว๎าอิสระเป็นสํวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 

การจัดการมหาบัณฑิต สาขาวิชาความเป็นผู๎ประกอบการ 
 
 
 
เรื่อง แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด ไอซ์ ทิ 
 
 
 
ผู๎วิจัย พัชร์ลิตา เต็มเติมทรัพย์ 
 
 
 
ได๎พิจารณาเห็นชอบ 
 
 
 
อาจารย์ที่ปรึกษา   ดร. ธีระศักดิ์ ณ ระนอง 
 
 
 
ผู๎เชี่ยวชาญ    ผู๎ชํวยศาสตราจารย์ อาทร พร๎อมพัฒนพัค 

 

 



 

พัชร์ลิตา เต็มเติมทรัพย์.  ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต (สาขาวิชาความเป็นผู๎ประกอบการ), 
ตุลาคม 2566, บัณฑิตมหาวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด ไอซ์ ทิ (71 หน๎า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา: ดร. ธีระศักดิ์ ณ ระนอง 
 

บทคัดย่อ 
 

 ธุรกิจร๎านขนมหวานในประเทศไทยในปัจจุบันมีความหลากหลาย ทั้งแบบดั้งเดิมและน าเข๎า
จากตํางประเทศเกิดขึ้นจ านวนมาก อีกท้ังยังมีหลากหลายรูปแบบผสานความคิดสร๎างสรรค์ เพ่ือให๎
ตอบโจทย์ผู๎บริโภคในประเทศไทยและตํางประเทศ ไอศกรีมยังเป็นหนึ่งในของหวานที่เป็นที่นิยมของ
ผู๎บริโภคเพราะประเทศไทยเป็นเมืองร๎อน จากการท าวิจัยพบวํา ผู๎บริโภคชอบไอศกรีมท่ีมีคุณภาพของ
วัตถุดิบที่น ามาผลิต ความสะอาด ราคาจับต๎องได๎ และไมํวําจะมากี่คนก็มักชอบสั่งในรูปแบบโคนหรือ
ถ๎วยทานคนตํอคน รสชาติของไอศกรีมมีผลตํอการเลือกซ้ือเป็นอยํางมาก ถ๎าไมํมีรสที่คุ๎นเคยผู๎บริโภค
จะตัดสินใจได๎ยากขึ้น ด๎วยปัจจัยเหลํานี้ท าให๎ไอซ์ทิ ให๎ความส าคัญกับผู๎บริโภคออกแบบเป็นไอศกรีม
ทางเลือกท่ีมีรสชาติที่คุ๎นเคย มีความเป็นไทยที่น ามาปรับให๎ทันสมัยขึ้น เข๎าถึงได๎งําย รสชาติคุ๎นเคย 
และสร๎างสรรค์รสชาติใหมํเพ่ือเป็นทางเลือกที่หลากหลายสร๎างสรรค์ 
 ในสํวนของการเงิน เมื่อได๎ท าการวิเคราะห์ทางการเงินจากการคาดการณ์รายได๎ พบวําธุรกิจ
สามารถท าตามนโยบายทางการเงินที่ตั้งเอาไว๎ได๎ โดยธุรกิจสามารถคืนทุนได๎ในชํวง ภายใน 4 เดือน
แรกตามเปูาหมายที่ตั้งไว๎ ทั้งนี้ภายใต๎การคาดการณ์ยอดขายในรูปแบบปกติ การด าเนินงานของธุรกิจ 
จะมีก าไรสุทธิเป็นบวกตั้งแตํปีที่ 1 อยูํในเกณฑ์ท่ีดี ท าให๎มั่นใจวําแผนธุรกิจ ICE TI ไอศกรีมโฮมเมด
ของเรานั้น สามารถประสบความส าเร็จอยํางแนํนอน 
 
ค าส าคัญ: ไอศกรีมโฮมเมด, ขนมหวาน, แผนธุรกิจ 
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ABSTRACT 
 
 The dessert shop business in Thailand today is diverse. Both traditional and 
imported products have emerged in large numbers. There are also many styles 
combined with creativity. To meet the needs of consumers in Thailand and abroad 
Ice cream is also one of the popular desserts among consumers because Thailand is 
a tropical country. From research, it has been found that consumers like ice cream 
that has the quality of the raw materials used for production, cleanliness, and 
affordable prices. And no matter how many people come, they always like to order 
in cones or cups to eat per person. The taste of ice cream has a huge impact on 
your purchasing choice. Without a familiar flavor, consumers will have a harder time 
making a decision. With these factors, Ice Ti Focusing on consumers, it is designed as 
an alternative ice cream with a familiar flavor. There is Thainess that has been 
adjusted to be more modern. Easy to access Familiar taste and create new flavors to 
provide a variety of creative options. 
 In the financial part when doing a financial analysis from forecasting income 
It was found that the business was able to follow the financial policy that had been 
set. The business can return its investment within the first 4 months according to the 
set target. This is under normal sales forecasts operations of business. There are will 
be a positive net profit from year 1, in good condition. Ensure that our ICE TI 
homemade ice cream business plan can definitely be successful. 
 
Keywords: Homemade Ice Cream, Desserts, Business Plan
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ (ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ) 
 ปัจจุบันมีธุรกิจร๎านขนมหวานในไทย เกิดขึ้นจ านวนมากและกระจายไปในหลายพื้นท่ี  
ธุรกิจร๎านขนมหวานมีหลากหลายรูปแบบ ทั้งร๎านขนมหวานเย็นแบบดั้งเดิม คาเฟุที่ขายกาแฟ เค๎ก 
และไอศกรีม และขนมไทยประยุกต์ โดยข๎อมูลคาดการณ์อัตราการเติบโตเฉลี่ย ในชํวงปี 2564–2569 
คิดเป็นร๎อยละ 3.8 โดยมูลคําตลาดขนมหวานจากน้ าตาล แยกเป็นยาอม 4,472.30 ล๎านบาท 
(30.61%) กลุํมขนมหวานที่มีลักษณะนิ่มและอํอนตัว 2,915.50 ล๎านบาท (19.95%) ลูกอมมินต์ 
2,379.10 ล๎านบาท (16.28%) ลูกกวาด 1,642.60 ล๎านบาท (11.24%) กลุํมขนมหวานที่มีลักษณะ
คํอนข๎างนิ่มจนถึงคํอนข๎างแข็ง 202.80 ล๎านบาท (1.39%) อมยิ้ม 181 ล๎านบาท (1.24%) และขนม
หวานจากน้ าตาลอื่น 2,818.70 ล๎านบาท (19.29%) (ศูนย์อัจฉริยะเพ่ืออุตสาหกรรมอาหาร, 2565) 
 ธุรกิจร๎านกาแฟยังคงเป็นดาวรุํงที่มีอัตราการเติบโตเฉลี่ยสูงทุกปี คิดเป็นร๎อยละ 10-15  
โดยมีการประเมินวําจะมีมูลคําอยูํราว 17,000-18,000 ล๎านบาท โดยเป็นร๎านกาแฟที่เป็นแฟรนไชส์ 
ร๎อยละ 75 และร๎านกาแฟทั่วไปร๎อยละ 25 ด๎วยความหอมหวานของธุรกิจนี้ ผสมกับพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟของคนไทยที่มีความนิยมมากขึ้น ท าให๎มีแบรนด์ตํางชาติตบเท๎าเข๎ามาลงทุน นอกจากนี้
แบรนด์ไทยเองก็พัฒนาตนเองเพ่ือตํอสู๎กับแบรนด์ยักษ์มากข้ึน 
 
ตารางที่ 1.1: มูลคําตลาดขนมหวานและขนมชนิดอ่ืน ๆ ในประเทศไทยระหวํางปี 2552-2557 

(หนํวย: ล๎านบาท) 
 

 
 
ที่มา: ส ารวจธุรกิจร้านขนมหวานและแนวทางการด าเนินกิจการ.  (2565).  สืบค๎นจาก 

https://foodstory.co/2022/05/13/sweetbar/. 
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 ธุรกิจไอศกรีมพรีเมียมเติบโตขึ้นอยํางมาก ด๎วยสภาพอากาศท่ีร๎อนทั้งปีของไทยซึ่งสํงผลให๎
การท ากิจการไอศกรีมได๎รับการตอบรับดี และสามารถเจาะตลาดกลุํมได๎ทุกเพศทุกวัย  ธุรกิจนี้เติบโต
จากการขยายชํองทางมาจากโรงงานไอศกรีมของบริษัทตํางชาติยักษ์ใหญํ การขายเฟรนไชน์ของ
ไอศกรีมชั้นน าที่มาจากตํางประเทศ รํวมถึงไอศกรีมแบบโฮมเมด ที่มีงานถํายทอดวัฒนธรรมผําน
ไอศกรีมที่สร๎างสรรค์ขึ้นโดยคนไทยเอง ประกอบกับนวัตกรรมเครื่องผลิตไอศกรีม ที่ท าให๎การท า
ไอศกรีมท าได๎งํายและอรํอย 
 ทํามกลางวิกฤติโควิด-19 หลายธุรกิจหดตัว แตํ “ธุรกิจไอศกรีม” ในไทยกลับยังด าเนิน
ตํอไปได๎และยังมีโอกาสเติบโตขึ้นอีกด๎วย สาเหตุนั่นไมํใชํแคํเพราะอากาศประเทศไทยร๎อนจนต๎องการ
หาอะไรเย็น ๆ มารับประทานให๎ชื่นใจเทํานั้น แตํ “ไอศกรีม” หรือ “ไอติม” เป็นหนึ่งในผลิตภัณฑ์ที่มี
กลุํมเปูาหมายเป็นคนทุกวัย และเป็นสินค๎าที่เข๎ามาเติมเต็มความสุขและประสบการณ์เล็ก ๆ น๎อย ๆ 
ที่ท าให๎ใจฟูในชํวงโรคระบาดที่ทุกคนยังต๎องเลี่ยงการเดินทางพบปะกัน มูลคําการตลาดของไอศกรีม
ทั่วโลกมีมูลคําสูงถึง 3.8 ล๎านล๎านบาท ซึ่งสถาบันอาหาร (National Food Institute) ได๎คาดการณ์
วํา ในปี 2570 ตลาดไอศกรีมทั่วโลกจะเติบโตไปถึง 5.5 ล๎านล๎านบาท ขณะที่ตลาดไอศกรีมในไทยมี
มูลคําตลาดราว 1.2-1.7 หมื่นล๎านบาท (ปณิดดา เกษมจันทโชติ, 2565) 
 เทรนด์ไอศกรีมยุคโควิด 
 สิ่งที่นําสนใจในธุรกิจไอศกรีม คือ ความต๎องการไอศกรีมในชํวงโควิดไมํได๎ลดลงไปตาม
สถานการณ์ เพียงแตํผู๎บริโภคมีพฤติกรรมในการรับประทานไอศกรีมที่เปลี่ยนแปลงไป โดยพฤติกรรม
หลัก ๆ ได๎แกํ 
   1) มีการวางแผนในการรับประทานไอศกรีมมากขึ้น แทนที่จะเดินเข๎าไปซื้อ
รับประทานที่ร๎าน หรือซื้อแบบพอดี ๆ กับการรับประทานหนึ่งครั้ง ก็เปลี่ยนมาเป็นการซื้อเป็นควอท 
(Quart) หรือซื้อคราวละมาก ๆ เพื่อเก็บไว๎รับประทานที่บ๎านและลดการเดินทาง ซึ่งพฤติกรรมนี้ท าให๎
มีแนวโน๎มซื้อไอศกรีมในปริมาณท่ีมากข้ึนด๎วย 
   2) นิยมไอศกรีมขนาดเล็กหรือพอดีค า เพ่ือลดการแบํงหรือสัมผัสรํวมกับผู๎อ่ืน และ
รับประทานได๎งํายกวํา 
   3) มองหาประสบการณ์ที่แปลกใหม ํไอศกรีมก็เหมือนกับธุรกิจอ่ืน ๆ ที่จะต๎องคอย
เสิร์ฟสิ่งใหมํ เพื่อสร๎างประสบการณ์การรํวมใหมํ ๆ ให๎กับลูกค๎า ซึ่งปัจจุบันผู๎บริโภคเริ่มมองหา
ประสบการณ์ใหมํ จากการรับประทานไอศกรีม เชํนคิดค๎นรสชาติแปลกใหมํ รสชาติที่ไมํเคยมีมากํอน 
อาทิ ไอศกรีมซีอ้ิวด า ไอศกรีมรสพวงมาลัย ไอศกรีมรสปลาชํอน เป็นต๎น ซึ่งไอเดียตําง ๆ เหลํานี้
เริ่มท าให๎ตลาดไอศกรีมโฮมเมดคํอย ๆ ได๎รับความนิยมจากคนรักไอศกรีมมากข้ึนได๎ 
   4) ไอศกรีมที่ไมํท าลายสุขภาพ เทรนด์สุขภาพมาแรงแม๎แตํธุรกิจไอศกรีมก็หนีไมํพ๎น 
สังเกตได๎วําในชํวงที่ผํานมา หลายแบรนด์เริ่มปรับตัวเจาะตลาดคนรักสุขภาพ แตกไลน์สินค๎าท่ีใช๎
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วัตถุดิบจากพืช หรือ Plant based รวมไปถึงการลดปริมาณไขมัน ลดน้ าตาล เชํน ไอศกรีมผัก ผลไม๎ 
ที่ท าให๎คนรักสุขภาพมีทางเลือกมากข้ึน 
 ปัจจัยที่ท าให๎แบรนด์ไอศกรีมเข๎าไปนั่งอยูํในใจผู๎บริโภคและเกิดการซื้อซ้ าจนเติบโตได๎
ทํามกลางคูํแขํงมหาศาล มี 4 เรื่องหลักที่ต๎องให๎ความส าคัญ 
   1) รสชาติ 
   คนที่รับประทานไอศกรีม ไมํได๎ต๎องการความอ่ิม แตํต๎องการประสบการณ์ที่ดีจาก
ไอศกรีม ดังนั้นธุรกิจไอศกรีมจะไปตํอได๎ จะต๎องมีทั้งความอรํอย ถูกปากกลุํมเปูาหมาย มีรสชาติโดด
เดํนหรือมีเอกลักษณ์ของตัวเอง และที่ส าคัญที่สุดคือเนื้อไอศกรีมมีรสสัมผัสที่ดี ท าให๎อยาก
รับประทานซ้ า ๆ หรืออยากบอกตํอและแบํงปันให๎คนอ่ืนด๎วย 
   2) มีกระบวนการกระจายสินค๎าท่ีดี 
   สิ่งที่คนท าธุรกิจไอศกรีมไมํวําจะรายเล็กรายใหญํต๎องให๎ความส าคัญไมํยิ่งหยํอนไป
กวํารสชาติที่ดี คือระบบการจัดสํง และการจัดเก็บท้ังต๎นทางและปลายทางที่ต๎องมีอุณหภูมิเย็นพอ
และเหมาะสมกับการรักษาคุณภาพและรูปรํางของไอศกรีมให๎ถึงมือลูกค๎าได๎อยํางสมบูรณ์ 
   3) ใช๎นวัตกรรมที่เหมาะสม 
   เพนพอยต์หลักของคนท าธุรกิจไอศกรีม คือการควบคุมปัจจัยตําง ๆ ในการผลิต
ไอศกรีมให๎มีประสิทธิภาพ เชํน การเกิดผลึกน้ าแข็ง การกระจายอากาศ การควบคุมอุณหภูมิ ฯลฯ  
ซึ่งหากเลือกใช๎นวัตกรรมที่เหมาะสมก็จะชํวยควบคุมคุณภาพและต๎นทุนในการผลิตได๎ดี และยังท าให๎
สามารถสร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหมํ ๆ ได๎มากข้ึนด๎วย 
   4) การตลาดดี 
   นอกจากรสชาติถูกใจผู๎บริโภคแล๎ว การน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีเรื่องราวนําสนใจ จะ
ท าให๎เกิดการซื้อสินค๎าซ้ า สินค๎าขายตัวเองได๎ และไมํจมหายไปกับตลาดที่มีการแขํงขันสูง ปัจจุบัน
ส าหรับผู๎ประกอบการธุรกิจไอศกรีมรายยํอย หรือไอศกรีมโฮมเมด ที่อยากเติบโตขึ้นมาในระดับ
อุตสาหกรรมสามารถใช๎บริการที่ชํวยให๎สามารถควบคุมการผลิตครบวงจรได๎งํายข้ึนตั้งแตํต๎นน้ าไป
จนถึงปลายทาง ซึ่งรวมถึงเครื่องจักรผลิตไอศกรีม เครื่องขึ้นรูปไอศกรีม การรังสรรค์ไอเดียการผลิต 
บริการทดสอบผลิตภัณฑ์กํอนผลิต การเลือกซัพพลายเออร์วัตถุดิบ เป็นต๎น (ปณิดดา เกษมจันทโชติ, 
2565) ซึ่งธุรกิจคาเฟุไอศกรีมโฮมเมดที่จะท านั้น ใช๎ไอศกรีมที่มีกะทิเป็นสํวนผสมหลัก และขนมหวาน
ประจ าท๎องถิ่นเพ่ือสร๎างเอกลักษณ์ และใช๎การตกแตํงด๎วยสไตล์มวินเทจผสมผสานกับสไตล์ปัจจุบันที่มี
ลักษณะปรากฏที่เรียบงําย สะอาด และสนุกสนาน  
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1.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ (ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ และขอบเขตธุรกิจ) 
 ธุรกิจ Ice Ti วางแผนไว๎ดังนี้ 
 1.2.1 เป็นคาเฟุร๎านไอศกรีม ที่เป็นโครงการแรกเริ่มส าหรับการวางระบบร๎านเพ่ือน าไปใช๎ใน
ระบบแฟรนไชส์ 
 1.2.2 เป็นโรงงานผลิตไอศกรีมให๎โครงการที่สองเตรียมไว๎ส าหรับระบบแฟรนไชส์ 
 1.2.3 ธุรกิจแฟรนไชส์ร๎านไอศกรีม ซึ่งเป็นโครงการสุดท๎ายส าหรับกระจายร๎านไปทั้งในและ
ตํางประเทศ 
 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 ในตลาดมีไอศกรีมมากมาย แตํไอศกรีมกะทิโฮมเมดยังไมํได๎ถูกท าให๎เป็นไอศกรีมพรีเมียม 
โดยร๎านไอศกรีมกะทิทั่วไปมีหน๎าร๎านที่ไมํทันสมัย ทางเราเลยมองเห็นตรงนี้วําไอศกรีมไทยไมํแพ๎
ไอศกรีมน าเข๎าจากตํางประเทศ และสามารถสร๎างแบรนด์ไอศกรีมและเมนูให๎ดึงดูดใจได๎ 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
   1) โรงงานไอศกรีม 
   2) ร๎านข๎าวเหนียวมูล ร๎านแมํนงนุช 
   3) ร๎านบ๎านขนมปังฝรั่งเศส 
   4) ร๎านขนมหวานเชื่อม 
   5) ร๎านบรรจุภัณฑ์ 
   6) อาคารให๎เชํา 
   7) รถขนสํง 
   8) ร๎านขายเครื่องแชํไอศกรีม 
   9) บริษัททัวร์ 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
   1) ออกแบบเมนูไอศกรีมใหมํ ๆ 
   2) อัปเดตเทรนด์ นวัตกรรม ใหมํ ๆ ให๎กับร๎าน 
   3) การตลาดทุกชํองทาง 
   4) รักษาคุณภาพสินค๎า 
 
 

 



5 

 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
   1) ทีมงาน พนักงานประกอบไอศกรีม 
   2) เงินทุนและกระแสเงินสด 
   3) ท าเลและจ านวนสาขา 
 1.4.4 โครงสร๎างต๎นทุน (Cost Structure) 
   1) ต๎นทุนการตกแตํงร๎านและคําเชํา 
   2) ต๎นทุนอุปกรณ์ 
   3) คําใช๎จํายส าหรับการบริหาร 
   4) ต๎นทุนการขยายสาขา 
   5) ต๎นทุนการตลาด 
   6) ต๎นทุนสินค๎าหน๎าร๎าน 
 1.4.5 คุณคําสินค๎าหรือบริการ (Value Propositions) 
   1) บรรยากาศทั้งภายใน ภายนอก สวยงาม ถํายรูปได๎ 
   2) รสชาติไอศกรีมพรีเมียมโฮมเมด 
   3) เมนูมีความสวยงามปลกใหมํ 
   4) รวบรวมของดีในจังหวัดมาท าเมนู 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค๎า (Customer Relationships) 
   1) โปรแกรมสะสมแต๎ม สะสมคะแนน 
   2) โปรโมชั่นรายเดือน 
   3) โปรโมชั่นวันเกิด 
   4) เมนูใหมํตามซีซั่น 
 1.4.7 ชํองทางการเข๎าถึง (Channels) 
   1) หน๎าร๎านสาขา  
   2) สื่อโฆษณา ทั้งออฟไลน์และออนไลน์ 
   3) โซเชียวมีเดีย 
 1.4.8 กลุํมลูกค๎า (Customer Segments) 
   1) นักทํองเที่ยวชาวไทย 
   2) นักทํองเที่ยวตํางชาติ 
   3) กลุํมคนท๎องถิ่น 
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 1.4.9 รายได๎หลัก (Revenue Streams) 
   1) รายได๎จากหน๎าร๎านสาขา 
   2) รายได๎จากการขยายสาขา 
   3) รายได๎จาก GP ขนมฝากขายหน๎าร๎าน 
 

 



บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 แนวโน๎มการเติบโตของตลาดธุรกิจร๎านอาหารในประเทศไทยจะขึ้นอยูํกับความสามารถใน
การจับจํายใช๎สอยของผู๎บริโภค และการปรับตัวของผู๎ประกอบการตํอการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรม
ของผู๎บริโภคเป็นหลัก หากพิจารณาความสามารถในการจับจํายใช๎สอยของผู๎บริโภคโดยอ๎างอิงจาก
รายได๎เฉลี่ยและคําใช๎จํายเฉลี่ยตํอครัวเรือน จะพบวํา ตั้งแตํปี 2547 ถึง 2556 รายได๎และคําใช๎จํายตํอ
ครัวเรือนเพิ่มข้ึนอยํางตํอเนื่องและสอดคล๎องกัน โดยรายได๎ตํอครัวเรือนเพ่ิมข้ึนจากระดับประมาณ 
15,000 บาทตํอเดือน เป็น 25,000 บาทตํอเดือน หรือคิดเป็นอัตราการเติบโตเฉลี่ยสะสม รอ๎ยละ 6.0 
ตํอปีและคําใช๎จํายตํอครัวเรือนเพิ่มขึ้นจากระดับ 12,000 บาท ตํอเดือนเป็น 19,000 บาทตํอเดือน 
หรือคิดเป็นอัตราการเติบโตเฉลี่ยสะสม ร๎อยละ 5.0 ตํอปี ซึ่งแสดงให๎เห็นวํา ผู๎บริโภคมีความสามารถ
ในการจับจํายใช๎สอยเพ่ิมมากขึ้น (ส านักงานสถิติแหํงชาติ, 2556) ส าหรับการปรับตัวของ
ผู๎ประกอบการตํอการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมของผู๎บริโภคนั้น ถือเป็นความท๎าทายของผู๎ประกอบ
ที่จะต๎องปรับตัวให๎ทันและสามารถตอบสนองความต๎องการและพฤติกรรมของผู๎บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง
ไปได๎อยํางรวดเร็วและทันเวลา ด๎วยเหตุเทคโนโลยี ความสะดวกสบาย รวมถึงสังคม สํงผลให๎ 
โซเชียลมีเดียมีอิทธิพลตํอการเลือกอาหาร และร๎านอาหารของผู๎บริโภค เชํน ผู๎บริโภคบางสํวน
ตัดสินใจเลือกไปทานร๎านอาหารตามเพ่ือนในโซเชียลมีเดีย เป็นต๎น 
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ภาพที่ 2.1: รายได๎เฉลี่ยตํอครัวเรือน 
 

 
 

ที่มา: ส านักงานสถิติแหํงชาติ.  (2556).  สรุปผลที่ส าคัญ การส ารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของ
ครัวเรือน พ.ศ. 2556.  สืบค๎นจาก http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/themes/ 
files/socioSum56-1.pdf. 

 
 ปัจจัยที่ท าให๎แบรนด์ไอศกรีมเข๎าไปนั่งอยูํในใจผู๎บริโภคและเกิดการซื้อซ้ าจนเติบโตได๎
ทํามกลางคูํแขํงมหาศาล มี 4 เรื่องหลักที่ต๎องให๎ความส าคัญ ดังนี้  
   1) รสชาติ 
   คนที่รับประทานไอศกรีม ไมํได๎ต๎องการความอ่ิม แตํต๎องการประสบการณ์ที่ดีจาก
ไอศกรีม ดังนั้นธุรกิจไอศกรีมจะไปตํอได๎ จะต๎องมีทั้งความอรํอย ถูกปากกลุํมเปูาหมาย มีรสชาติ 
โดดเดํนหรือมีเอกลักษณ์ของตัวเอง และที่ส าคัญท่ีสุดคือเนื้อไอศกรีมมีรสสัมผัสที่ดี ท าให๎อยาก
รับประทานซ้ า ๆ หรืออยากบอกตํอและแบํงปันให๎คนอ่ืนด๎วย 
   2) มีกระบวนการกระจายสินค๎าท่ีดี 
   สิ่งที่คนท าธุรกิจไอศกรีมไมํวําจะรายเล็กรายใหญํต๎องให๎ความส าคัญไมํยิ่งหยํอนไป
กวํารสชาติที่ดี คือระบบการจัดสํง และการจัดเก็บท้ังต๎นทางและปลายทางที่ต๎องมีอุณหภูมิเย็นพอ
และเหมาะสมกับการรักษาคุณภาพและรูปรํางของไอศกรีมให๎ถึงมือลูกค๎าได๎อยํางสมบูรณ์ 
   3) ใช๎นวัตกรรมที่เหมาะสม 
   เพนพอยต์หลักของคนท าธุรกิจไอศกรีม คือการควบคุมปัจจัยตําง ๆ ในการผลิต
ไอศกรีมให๎มีประสิทธิภาพ เชํน ผลึกน้ าแข็งการกระจายอากาศ อุณหภูมิ ฯลฯ ที่หากเลือกใช๎
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นวัตกรรมที่เหมาะสมก็จะชํวยควบคุมคุณภาพและต๎นทุนในการผลิตได๎ดีรวมถึงท าให๎สามารถ
สร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหมํ ๆ ได๎มากขึ้นด๎วย  
   4) การตลาดดี 
   นอกจากรสชาติถูกใจ การน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีเรื่องราวนําสนใจ จะท าให๎เกิดการ
ซื้อซ้ า สินค๎าขายตัวเองได๎และไมํจมหายไปกับตลาดที่มีการแขํงขันสูง 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 
 2.2.1 สภาพแวดล๎อมทางการเมือง (Political Factors) 
 นโยบายกระตุ๎นการทํองเที่ยวพ้ืนที่ชะอ าและหัวหินในปี 2565 ทางภาครัฐได๎สนับสนุนการ
ทํองเที่ยวเชิงสุขภาพมากข้ึนโดยนักทํองเที่ยวชาวตํางชาติที่เข๎ามาประเทศไทยกํอนหน๎านี้ ทั้งจาก
กรุงเทพฯ ภูเก็ต และกลุํมคนสูงวัยและวัยเกษียณ รวมทั้งชาวตํางชาติที่พ านักระยะยาว หรือลองสเตย์ 
ได๎มีการกระจายตัวมาทํองเที่ยวในพ้ืนที่ชะอ า-หัวหินเรื่อย ๆ ท าให๎ตั้งแตํวันที่ 1 พ.ย.-2 ธ.ค. 2564 
พ้ืนที่ จ. ประจวบคีรีขันธ์ มียอดนักทํองเที่ยวสะสม จ านวน 2,320 คน โดย 3 อันดับนักทํองเที่ยว
ตํางชาติที่เดินทางเข๎าพ้ืนที่ ได๎แกํ รัสเซีย ออสเตรเลีย และสหราชอาณาจักร สํวนพื้นที่ จ. เพชรบุรี 
ตั้งแตํวันที่ 1-30 พ.ย. 2564 มียอดสะสม 192 คน น าโดยนักทํองเที่ยวชาวเยอรมนี ญี่ปุุน และจีน  
อีกท้ังสํวน จ. เพชรบุรี ที่เพิ่งได๎รับการประกาศจากยูเนสโก ให๎เป็นเครือขํายเมืองสร๎างสรรค์ด๎าน
อาหาร ประจ าปี 2564 สํงการการทํองเที่ยว (“ททท. สร๎างจุดขาย “ชะอ า-หัวหิน” ปี 2565”, 2564) 
จากข๎อมูลดังเกลํา ท าให๎คาดการณ์วําธุรกิจที่หัวหินจากที่ซบเซาลงไปด๎วยโควิดจะกลับมาฟ้ืนตัวอีก
ครั้ง การมองชํองทางท าธุรกิจด๎วยการสนับสนุนภาครัฐ 
 2.2.2 สภาพแวดล๎อมด๎านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 อุดมสุข นิ่มเซียน (2565 อ๎างใน (“ประจวบฯ ติดอันดับ 1 ใน 10 จังหวัด”, 2565) นายก
สมาคมธุรกิจการทํองเที่ยวจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ได๎กลําวในที่ประชุมวํา สถานการณ์การทํองเที่ยวที่
ผํานมา ซึ่งจากข๎อมูลของกองเศรษฐกิจการทํองเที่ยว กระทรวงการทํองเที่ยวและกีฬา พบวํานับยอด
สะสมนักทํองเที่ยวตั้งแตํเดือนมกราคม-ตุลาคม 2565 จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ติด 1 ใน 10 จังหวัดที่
มีนักทํองเที่ยวสูงสุดในปี 2565 โดยอันดับ 1 ยังคงเป็นกรุงเทพมหานคร (2) ชลบุรี (3) กาญจนบุรี (4) 
ประจวบคีรีขันธ์ (5) เพชรบุรี (6) เชียงใหมํ (7) อยุธยา (8) นครราชสีมา (9) ภูเก็ต และ (10) เชียงราย 
ทั้งนี้ถือวําเป็นตัวที่บํงบอกถึงการฟ้ืนตัวของภาคอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวของจังหวัด ซึ่งนอกจาก 
ผลจากการที่รัฐบาลเปิดประเทศเนื่องจากสถานการณ์โควิด-19 คลี่คลายแล๎ว จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
ยังเป็นจังหวัดที่อยูํใกล๎กรุงเทพฯ มีแหลํงทํองเที่ยวพักผํอนหยํอนใจหลากหลายรูปแบบ การเดินทาง
สะดวก สามารถตอบโจทย์นักทํองเที่ยวได๎ทุกชํวงวัย ด๎านเจ๎าหน๎าที่ส านักงานการทํองเที่ยวและกีฬา
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ยังกลําวด๎วยวําจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ มีรายได๎จากการทํองเที่ยว 10 เดือน 
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ตั้งแตํเดือนมกราคม-ตุลาคม 2565 มีจ านวน 25,837.37 ล๎านบาท มีรายได๎จากนักทํองเที่ยวชาวไทย 
24,983.26 ล๎านบาท รายได๎จาการทํองเที่ยวตํางชาติ 854.11 ล๎านบาท ซึ่งเป็นอันดับ 9 ใน 10 
จังหวัดที่มีรายได๎จากการทํองเที่ยวสูงสุด ซึ่งทั้งหมดนี้เป็นข๎อมูลกองเศรษฐกิจการทํองเที่ยว กระทรวง
การทํองเที่ยวและกีฬา ซึ่งทั้งตัวเลขนักทํองเที่ยวทั้งชาวไทย และชาวตํางชาติในแตํละเดือนเพิ่มข้ึน
อยํางตํอเนื่องจนถึงปัจจุบันนี้ ซึ่งคาดวําในปลายปีนี้ จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ทั้งตัวเลขนักทํองเที่ยว
และรายได๎จะเพ่ิมข้ึนมาอีก ขณะเดียวกัน ยังมีการเปิดเผยสถิติการทํองเที่ยวจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
เดือนมกราคม-ตุลาคม 2565 รวม 10 เดือน มีนักทํองเที่ยวทั้งหมด 7.70 ล๎านคน ชาวไทย 7.6 ล๎าน
คน ชาวตํางชาติ 88.448 คน เป็นชาวไทย 98% ชาวตํางชาติ 2% มีนักทํองเที่ยวเข๎าพัก 3.8 ล๎านคน 
อัตราการเข๎าพัก 57.4% (“ประจวบฯ ติดอันดับ 1 ใน 10 จังหวัด”, 2565) 
 ข๎อมูลดังกลําว ท าให๎คาดการณ์เศรษฐกิจของหัวหิน เพ่ือน ามาท าธุรกิจได๎ ร๎อยละ 30 ที่
เหลือต๎องขึ้นอยูํกับการเติบโตโดยรวม การเข๎ามาทํองเที่ยวจริง ๆ ของนักทํองเที่ยวและไลฟ์สไตล์มี
การเปลี่ยนแปลงหรือไมํอีกครั้ง 
 2.2.3 สภาพแวดล๎อมด๎านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
 พฤติกรรมการบริโภคของหวานในแหลํงการทํองเที่ยว อ าเภอหัวหิน พ้ืนที่ติดชายฝั่งทะเล 
ท าให๎มีอากาศท่ีร๎อนเป็นหลัก ผู๎บริโภคจึงเน๎นทานอาหารทะเลกับน้ าจิ้มรสชาติเผ็ดร๎อนแล๎วต๎องทาน
ของหวานดับเผ็ด กับไปเที่ยวพักผํอนตามคาเฟุแล๎วสั่งมาทานเลํนกับเพ่ือนหรือครอบครัว เนื่องจาก
ไอศกรีมเป็นสิ่งที่หาได๎งําย และทานได๎ทุกเพศทุกวัย จึงเป็นตัวเลือกที่ดีในหัวหิน รวมถึงร๎านไอศกรีม
ดังเดิมท่ีเปิดเป็นเวลานาน ที่ท าให๎นักทํองเที่ยวตัดสินใจไปกิน ตามการโปรโมตการทํองเที่ยวหัวหินให๎
เป็นแหลํงทํองเที่ยวทางวัฒนธรรม (Culture Attractions) 
 2.2.4 สภาพแวดล๎อมด๎านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
 “ประกาศกระทรวงสาธารณสุข” (2556) จ าแนกประเภทของไอศกรีมโดยทั่วไปออกเป็น  
4 ชนิด คือ 
   1) ไอศกรีมนม ได๎แกํ ไอศกรีม ที่ท าขึ้นโดยใช๎นมหรือผลิตภัณฑ์ที่ได๎จากนม 
   2) ไอศกรีมดัดแปลง ได๎แกํ ไอศกรีมนม ที่ท าขึ้นโดยใช๎ไขมันชนิดอื่นแทนมันเนย
ทั้งหมด หรือบางสํวนหรือไอศกรีมท่ีท าขึ้นโดยใช๎ผลิตภัณฑ์ที่มีไขมันแตํผลิตภัณฑ์นั้นมิใชํผลิตภัณฑ์ที่
ได๎จากนม 
   3) ไอศกรีมผสม ได๎แกํ ไอศกรีมนมหรือไอศกรีมดัดแปลงแล๎วแตํกรณี ซึ่งมีผลไม๎หรือ
วัตถุอ่ืนที่เป็นอาหารเป็นสํวนผสม 
   4) ไอศกรีมหวานเย็น ได๎แกํ ไอศกรีมที่ท าขึ้นโดยใช๎น้ าและน้ าตาลหรืออาจมีวัตถุอ่ืน
ที่เป็นอาหารเป็นสํวนผสม 
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 ในปัจจุบันเทคโนโลยีในการท าไอศกรีมมีความก๎าวหน๎าไปคํอนข๎างมาก ทั้งการเก็บรักษาให๎
คงคุณภาพ รสชาติ รูปลักษณ์ รสสัมผัส ให๎เหมือนผลิตมาใหมํ รวมถึงนวัตกรรมการใสํสารคงตัว สาร
ไหม๎กลิ่นและรสเทียม ซึ่งทางร๎านเราไมํใสํสารจ าพวกนี้ ร๎านเน๎นคุณภาพที่ผลิตใหมํวันตํอวัน และ
รสชาติที่หลากหลายตามฤดูกาลของวัตถุดิบให๎มีคุณภาพและรสชาติอรํอยมากที่สุด ใช๎ความสดใหมํ
เข๎ามาเป็นจุดขาย ทั้งนี้ทั้งนั้นจึงท าให๎รสชาติคุณภาพไอศกรีมเปลี่ยนไปตามฤดูกาลแตํมีเอกลักษณ์ 
(“นวัตกรรมสร๎างสรรค์ ธุรกิจไอศกรีม”, 2565) 
 
2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย Five Forces 
Analysis) 
 2.3.1 อ านาจตํอรองของผู๎ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
   1) ในมุมมองของการใช๎โรงงานผลิตในระยะแรกเริ่มเรามีอ านาจในการตํอรอง
คํอนข๎างน๎อย สินค๎าขึ้นอยูํกับโรงงานทั้งหมดแตํเราสามารถมีมากกวํา 1 โรงงานไว๎เป็นสินค๎าทดแทน
ได๎ ท าให๎มีอ านาจในการตํอรองการจัดซื้อ 
   2) ในมุมของการเริ่มผลิตเองระยะที่สอง เรามีอ านาจในการตํอรองกับโรงงานได๎
ระดับปานกลาง เพราะการผลิตเรายังไมํสามารถผลิตทุกรสได๎เต็มจ านวน 
 2.3.2 อ านาจตํอรองของผู๎ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
   1) สินค๎าและเมนูมีการก าหนดราคาไว๎ชัดเจน ไมํสามารถเปลี่ยนแปลงตํอรองได๎ 
   2) สินค๎าทดแทนมีอยูํในท๎องตลาดท าให๎ผู๎ซื้อสามารถทานสินค๎าทดแทนได๎ ท าให๎
อ านาจในตํอรองอยูํที่ระดับปานกลาง เพราะถึงจะมีสินค๎าทดแทนแตํก็ไมํเหมือนกันที่กิมมิกและ
รสชาติ 
 2.3.3 การแขํงขันระหวํางคูํแขํงในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 ในอ าเภอหัวหินมีการแขํงขันกันในอุตสาหกรรมเดียวกันคํอนข๎างสูงต๎องสร๎างจุดขายและ
ความแตกตํางของสินค๎ารวมถึงคุณภาพสินค๎าท่ีดี และการน าเสนอที่แปลกใหมํ 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค๎าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 มีผลกระทบจากราคาที่ถูกกวํา แตํทดแทนด๎วยบรรยากาศร๎านนั่งทานและความหลากหลาย
ของรสชาติ การน าเสนอ ให๎ลูกค๎าเข๎ามาซื้อประสบการณ์ 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคํูแขํงรายใหมํ (Threat of New Entrance) 
 จากพฤติกรรมผู๎บริโภคท่ีเป็นนักทํองเที่ยว อาจจะมีผลกระทบคํอนข๎างสูงที่อาจจะเปลี่ยน
ร๎าน และตัวคูํแขํงใหมํอาจจะมีผลกระทบตํอการลอกเลียนแบบเมนูและรูปแบบร๎าน แก๎ปัญหาด๎วย
เมนูใหมํประจ าเดือนที่เปลี่ยนใหมํทุกเดือน และสร๎างเมนูที่เป็นซิกเนอร์เจอร์ 
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2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Competitors 
Analysis) 
 2.4.1 คูํแขํงทางตรง (Direct Competitors) 
   2.4.1.1 คูํแขํงทางตรง รายที่ 1  
   ร๎าน นิไอศกรีมหัวหิน 
    จุดเดํน ไอศกรีมกะทิ เปิดขายมานาน เป็นไอศกรีมโฮมเมด เป็นแลนด์มาร์คที่
ต๎องไปในหัวหิน ไมํมีที่จอดรถ เมื่อกํอนอยูํในตลาดโต๎รุํง เปิดขายตอนเย็น หลังจากการระบาดของโรค
โควิด-19 ร๎านย๎ายไปอยูํตรงตลาดแถวศาลเจ๎ามูลนิธิหัวหิน หน๎าร๎านใกล๎ร๎านลูกชิ้นหัวหิน เปิดขาย
ตั้งแตํชํวง 10:00–21:30 น. 
    ราคา 30-50 บาท 
 
ภาพที่ 2.2: ร๎าน นิไอศกรีมหัวหิน 
 

 
 
ที่มา: นิไอศครีม หัวหิน.  (2566).  สืบค๎นจาก  https://www.facebook.com/p/นิไอศครีม-หัวหิน-

NI-Ice-Cream-Hua-Hin-100063668845219/. 
 
  2.4.1.2 คูํแขํงทางตรง รายที่ 2  
  ร๎านไอศกรีมก๎นโอํง  
   จุดเดํน เป็นร๎านคาเฟุแมวที่มีไอศกรีมกะทิ เสริฟในโอํงใบเล็ก มีโซนติดแอร์ และ
ด๎านนอก ที่จอดรถมีพอสมควร อยูํใกล๎วังไกลกังวล  
   ราคา 50–100 บาท 
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ภาพที่ 2.2: ร๎านไอศกรีมก๎นโอํง  
 

 
 
ที่มา: บ้านไอติมก้นโอ่ง Icecream&Cats Cafe Huahin.  (2566).  สืบค๎นจาก 

https://www.facebook.com/GonOngCafe/photos?locale=th_TH. 
 
 2.4.2 คูํแขํงทางอ๎อม (Indirect Competitors) 
   2.4.2.1 คูํแขํงทางอ๎อมรายที่ 1 
   ร๎าน Air Space Hua Hin 
    จุดเดํน คือ เป็นคาเฟุร๎านอาหารและขนมหวาน มีเมนูที่หลากหลาย ตกแตํง
สวยงาม ติดแอร์ มีมุมถํายรูป มีที่จอดรถ 
    ราคา ขนม 100–300 บาท 
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ภาพที่ 2.3: ร๎าน Air Space Hua Hin 
 

 
 
ที่มา: Air Space Hua Hin.  (2566).  สืบค๎นจาก https://www.facebook.com/ 

airspaceth/?locale=th_TH. 
 
   2.4.2.2 คูํแขํงทางอ๎อมรายที่ 2 
   บ๎านใกล๎วัง 
    จุดเดํน คือ เป็นคาเฟุร๎านอาหารและขนมหวาน ธีมชาววัง มีเมนูที่หลากหลาย 
ตกแตํงสวย ติดทะเล มีมุมถํายรูป มีที่จอดรถ  
    ราคา ขนม 100–300 บาท 
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ภาพที่ 2.4: บ๎านใกล๎วัง 
 

 
 
ที่มา: บ้านใกล้วัง.  (2566).  สืบค๎นจาก https://www.facebook.com/baangliwang/? 

locale=th_TH. 
 
 2.4.3 สินค๎าทดแทน (Substitute Product) 
 จ๏อดไอศกรีม เป็นโรงงานที่ท าไอศกรีมสํงให๎ธุรกิจของเรา ซึ่งเค๎าเองก็มีหน๎าร๎านและรถเรํ
ขายในตัวเมืองหัวหินด๎วย ด๎วยที่มาจากโรงงานเดียวกัน และราคาถูก  
 
ภาพที่ 2.5: จ๏อดไอศกรีม 
 

 
 
ที่มา: จ๊อดไอศกรีม.  (2566).  สืบค๎นจาก https://www.facebook.com/JodIcecream 

/?locale=th_TH. 
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2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 ปัจจัยหลักท่ีมีผลตํอความส าเร็จที่ 1 
 คุณภาพของสินค๎าและบริการ เรามุํงเน๎นไปที่การตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า 
Customer-driven เนื่องจากสินค๎าเป็นของบริโภค ความสะอาด รสชาติดีมีคุณภาพ แหลํงที่มาของ
คุณภาพสินค๎าจึงมีความส าคัญ 
   1) ลูกค๎าเป็นปัจจัยส าคัญของเรา เราจึงมีแนวคิดจะพัฒนาตัวสินค๎าอยูํตลอดเวลา 
   2) การบริการที่ทันสมัย สนุกสาน ให๎ลูกค๎ากลับไปพร๎อมรอยยิ้ม 
 2.5.2 ปัจจัยหลักท่ีมีผลตํอความส าเร็จที่ 2 
 เรื่องราวของเมนูขนมหวานที่เราสร๎างสรรค์ขึ้นมาเพ่ือใช๎ในการท าการสื่อสารทางการตลาด
และประชาสัมพันธ์ 
 2.5.3 ปัจจัยหลักท่ีมีผลตํอความส าเร็จที่ 3  
 การวางแผนระบบแฟรนไชส์ ให๎ครอบคลุมได๎มากที่สุด บริหารได๎คลํอง แม๎ไมํอยูํหน๎าร๎าน 
ซึ่งหมายถึง พนักงานเป็นปัจจัยส าคัญในการบริหารหน๎าร๎านให๎ได๎ประสิทธิภาพสูงสุด เราจึงต๎อง
วางแผนเรื่องบุคลากร 
 
2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
 ร๎านไอศกรีมโฮมเมดที่วางแผนจะเปิดตัวที่แรกท่ีอ าเภอหัวหินนั้น มีกลุํมเปูาหมายแรกเป็น
นักทํองเที่ยว  ดังนั้นทางร๎านต๎องวางแผนการเงินดี ๆ เพราะยอดขายหลักอาจจะมาแคํเฉพาะวันศุกร์ 
เสาร์ และขัตฤกษ์ และตัวร๎านรวมถึงเมนูต๎องมีสตอรี่ที่นําสนใจ และสามารถตํอยอดน ามาพัฒนาตัว
สินค๎าให๎มีวาไรตี้อยูํเสมอ ด๎วยตัวสินค๎าเองเป็นของที่หาทานได๎งํายทั่วไป เราจ าเป็นต๎องปรับให๎ทัน  
แตํเรียบงําย เพ่ือที่จะสามารถขายคนเมืองได๎ด๎วย คนเมืองหัวหินที่วํานี่รวมถึงคนตํางชาติที่เข๎ามา
พ านักด๎วย ซึ่งสินค๎าเป็นที่ชื่นชอบอยูํแล๎ว แตํอาจจะต๎องพัฒนาเครื่องดื่มเข๎ามาในร๎านในระยะที่สอง
ของกิจการ สุดท๎าย อุตสาหกรรมนี้มีคูํแขํงจ านวนมาก แถมราคาถูก การพัฒนาร๎านจึงจ าเป็นอยูํเสมอ 
 

 



บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: โลโก๎ ไอซ์ ทิ 
 

 
 
3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 ร๎านไอศกรีมโฮมเมดหัวหิน ไอศกรีมรสไทย ที่คุณค๎ุนเคย 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
 ไอศกรีมกะทิสดจากทับสะแก ผสมผสานรสไทยที่ลงตัว ทันสมัย มีหลายทางเลือก ออกแบบ
เมนูตามผลไม๎ประจ าฤดูกาล 
 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
   3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
     1) สร๎างการรับรู๎ให๎เป็นที่รู๎จัก จากชํองทาง Facebook, Instagram,  
Tik-Tok โดยเน๎นสร๎างสรรค์ชํองทางตําง ๆ ให๎มีความสนุกนําลอง โดยคาดหวังให๎มีคนมาติดตาม
ภายในปีที่ 1 อยูํที่ 1 ล๎านคน 
     2) ยอดขายเติบโต คืนทุนในปีที่ 2 
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   3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
     1) ในปีที่ 3 ขยายสาขามายังกรุงเทพ และเชียงใหมํ เน๎นจังหวัดทํองเที่ยว
เป็นหลัก 
     2) สร๎างแบรนด์ให๎เป็นที่รู๎จักในโซเชียลทั้งในประเทศและตํางประเทศ  
โดยคาดหวังไว๎ดังนี้ 
      Facebook คนติดตามประมาณ 3 ล๎านคน  
      Instagram คนติดตามประมาณ 5 ล๎านคน 
      Tik-Tok คนติดตามประมาณ 5 ล๎านคน 
     3) สร๎างเมนูใหมํที่แปลกเชํน รสขนมผิง รสชาขิงน้ าผึ้งมะนาว รสไทยๆท่ี
อยากให๎มีอีกหลากหลาย ที่เอามาดัดแปลงท าเป็นไอศกรีมได๎นําสนใจขึ้นและสนุก ตอบโจทย์ผู๎บริโภค
ให๎อยากลอง 
 
3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ  
 3.3.1 SWOT Analysis  
   3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 
     1) เมนูที่ไอศกรีมไทยรสชาติมีเอกลักษณ์พร๎อมเมนูที่ทันสมัย 
     2) การบริการที่ทันสมัย สะอาด เทียบเทําร๎าน Haagen-Dazs ใน
ตํางประเทศ 
     3) จับกลุํมลูกค๎านักทํองเที่ยวชาวไทยและชาวตํางชาติโดยเฉพาะ 
   3.3.1.2 จุดอํอน (Weakness) 
     1) เป็นร๎านใหมํ ยังไมํมีชื่อเสียง 
     2) ภาพจ าไอศกรีมกะทิยังเป็นของราคาถูก 
     3) รสชาติไอศกรีมไมํตํางจากร๎านอื่นมาก 
   3.3.1.3 โอกาส (Opportunity) 
     1) ร๎านรูปแบบนี้ยังมีน๎อยในอ าเภอหัวหิน 
     2) อยูํใกล๎โรงงานผลิต ลดคําใช๎จํายด๎านขนสํง 
     3) ท าเลที่ตั้งดีอยูํใกล๎แหลํงทํองเที่ยว 
   3.3.1.4 อุปสรรค (Threats) 
    1) สินค๎าทดแทนมีจ านวนมาก เชํน ร๎านไอศกรีมรถเข็นไผํทอง ร๎านไอศกรีมจาก
ตํางประเทศ Swensen ร๎านไอศกรีมโฮมเมด ร๎านบิงซู น้ าแข็งไส 
    2) เป็นผู๎ประกอบการรายใหมํ 
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    3) ราคาสูงกวําคูํแขํงรายอื่น 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช๎ TOWS Matrix 
   3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
     1) ด๎วยเมนูที่สร๎างสรรค์ใหมํโดยมีทางเลือกให๎ผู๎บริโภคสามารถเลือกทานได๎ 
เชํนแพ๎นม หรือแพ๎ถั่ว เราก็มีรสชาติอ่ืนๆที่ปลอดภัยไว๎บริการ และเน๎นใสํรสชาติความเป็นไทยเข๎าไป
เป็นเอกลักษณ์และรูปแบบร๎านที่เป็นโรงน้ าชาแบบดั้งเดิมผสมผสานความทันสมัยลงตัวเข๎าไปเข๎าถึง
งําย 
     2) ด๎วยท าเลที่ตั้งอยูํในแหลํงทํองเที่ยวที่มีนักทํองเที่ยวและรถสัญจรไปมา
เยอะท าให๎สามารถเข๎าถึงร๎านได๎งําย 
   3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน 
     1) ร๎านเป็นผู๎ประกอบการณ์รายใหมํและโรงงานไอศกรีมก็ยังสํงให๎กับร๎าน
อ่ืน ๆ แตํการออกแบบเมนูที่ใหมํ และการรวบรวมของอรํอยในจังหวัดมาอยูํในเมนูของร๎าน ท าให๎ร๎าน
มีเอกลักษณ์ไมํเหมือนใคร 
     2) ราคาสูงกวําร๎านอ่ืน แตํด๎วยวัตถุดิบที่เข๎ามาประกอบมีความพรีเมียม 
รวมถึงบริการที่แปลกใหมํท าให๎ลูกค๎าอยากเข๎ามาสนุกสนานไปด๎วยกัน 
   3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก๎ไข 
     1) เป็นร๎านใหมํยังไมํมีชื่อเสียง แตํสามารถโปรโมตออนไลน์ได๎เพราะร๎านมี
ความแปลกใหมํ และเน๎นริวิวร๎านในชํองทางออนไลน์ 
     2) รสชาติตัวไอศกรีมไมํตํางกับเจ๎าอื่นแตํท าเลที่ตั้งดี 
   3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
     1) ท าการโปรโมตออนไลน์ให๎ตรงกับกลุํมเปูาหมาย สร๎างให๎อยากลิ้มลอง 
     2) ร๎านรูปแบบโรงน้ าชาแบบดั้งเดิมผสมผสานความทันสมัยลงตัวเข๎าไป
เข๎าถึงงําย ถํายรูปสวย เลือกรูปแบบการเสริฟไอศกรีมถํายรูปสวยมีลูกเลํนจากดราย์ไอซ์  
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
     1) กลยุทธ์พันธมิตรเน๎นรวมของฝาก ของอรํอยที่หาทานได๎เฉพาะหัวหิน
หรือจังหวัดใกล๎เคียง 
     2) กลยุทธ์ที่รักษามาตรฐานตัวสินค๎าให๎คงที่ 
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 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
     1) กลยุทธ์สร๎างความแตกตําง ด๎วยเมนูที่สร๎างสรรค์แปลกใหมํ 
     2) กลยุทธ์ปรับตัวตามความต๎องการของลูกค๎า ให๎ลูกค๎าเข๎ามามีสํวนรํวมใน
การรังสรรค์เมนูใหมํให๎กับร๎าน สร๎างความสนุกสนาน อยากลอง 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน๎าที่ (Functional Level Strategy) 
   3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
     1) รูปแบบออฟไลน์ หน๎าร๎าน เน๎นโปรโมชั่น และการออกแบบจานเมนูทาน
ที่ร๎านให๎นําสนใจ (Physical Evidence Strategy) 
     2) รูปแบบบูธออกนอกสถานที่เพ่ือไปโปรโมตไอศกรีมให๎ลิ้มรสชาติ 
     3) รูปแบบออนไลน์ในเดลิเวอรี่ สํงให๎รูปแบบกระปุกทานที่บ๎านได๎สะดวก
มากขึ้น 
     4) รูปแบบแฟรนไชส์กระจายทั่วประเทศ 
   3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
     1) วางแผนระบบเก็บเงิน POSและระบบสั่งด๎วยตนเองไว๎ในร๎านโดยให๎
ลูกค๎าสามารถเลือกจํายผําน QR Code หรือบัตรเครดิตและวางแผนวางเครื่องทอนเงินสดอัตโนมัติไว๎
ด๎วย เพื่อปูองกันการทุจริต และงํายตํอพนักงานแคชเชียร์ สามารถใช๎เรียกดูยอดขายแตํสาขาที่ลิงค์กัน
โดยไมํจ าเป็นต๎องไปที่หน๎าร๎าน 
     2) วางแผนการเก็บเงิน เครดิตส าหรับโรงงานที่สํงไอศกรีมและร๎านฝากขาย
ให๎ร๎านเป็นเวลา 30 วัน  
     3) วางแผนวิเคราะห์ต๎นทุนการเมนูใหมํประจ าเดือนอยูํเสมอ 
     4) วางแผนการเปิดขายแฟรนไชส์ รวมรวมต๎นทุนการสํงสินค๎าท้ังหมด 
   3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์ 
     1) วางแผนการจัดซื้อไอศกรีมจากโรงงานหลาย ๆ แหํง เพื่อใช๎ในการ
ทดแทนโรงงานเดิม สร๎างความหลากหลายของรสชาติไอศกรีมและงํายตํอการขนสํงให๎แฟรนไชส์ 
     2) วางแผนการเปิดโรงงาน จัดซื้ออุปกรณ์ส าหรับท าไอศกรีมเองและ
สํงออก 
     3) วางแผนการขนสํงไอศกรีมไปยังจังหวัดอ่ืน 
     4) วางแผนการซื้อวัตถุดิบในปริมาณมากซ่ึงท าให๎ราคาถูกลง และคัดเลือก
สินค๎าท่ีมีคุณภาพดีเข๎าร๎าน โดยวัตถุดิบไมํจมอยูํหน๎าร๎านเยอะ เชํน วางแผนรอบในการท าไอศกรีม
เพ่ือจะได๎ท าไอศกรีมที่ใช๎วัตถุดิบเดียวกัน 
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    5) สร๎างปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับร๎านคูํค๎า เพื่อใช๎แลกเปลี่ยนข๎อมูล โดยใช๎ไลน์สํวนตัว 
และไลน์กลุํมในแตํละเขต 
  3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค๎าสัมพันธ์ 
     1) สอบถามอัปเดตข๎อมูลรสชาติไอศกรีมกับลูกค๎าเป็นประจ าทุกเดือน จัด
โหวตรสชาติใหมํที่อยากให๎มี หรือสร๎างรสชาติลิมิเต็ดออกมาเพ่ือกระตุ๎นการอยากลอง 
     2) วิเคราะห์ข๎อมูลลูกค๎า เพ่ือพยากรณ์การขายที่ดีขึ้น ให๎ลูกค๎าตัดสินใจซื้อ
ได๎งํายขึ้น 
     3) สร๎างความสัมพันธ์ที่แข็งแกรํงกับลูกค๎าเพ่ือสร๎างความได๎เปรียบทางการ
แขํงขัน 
     4) ใช๎โซเชียลมีเดียในการสร๎างคอนเทนต์ให๎ลูกค๎ากลับมาอีกครั้ง 
 

 



บทที่ 4  
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 4.1.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภคโอศกรีมของนักทํองเที่ยว 
 4.1.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยผู๎บริโภคโอศกรีมของนักทํองเที่ยว 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 4.2.1 แนวทางความชอบของผู๎บริโภคเพ่ือปรับปรุงให๎ตรงกับความต๎องการมากข้ึน 
 4.2.2 ได๎ข๎อมูลไปวิเคราะห์และวางแผนการให๎บริการ และการตั้งราคา 
 4.2.3 ออกแบบการสื่อสารทางการตลาดตําง ๆ ได๎เหมาะสมและตรงกับปัญหาหรือทัศนคติ
ของผู๎บริโภค 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยนี้เป็นการรวบรวมข๎อมูล เพ่ือท าการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกบริโภค
ไอศกรีม ส าหรับนักทํองเที่ยวที่มาในพ้ืนที่หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เพ่ือน ามาประยุกต์กับแผน
ธุรกิจได๎อยํางมีประสิทธิภาพ โดยการวิจัยในครั้งนี้จะเป็นการเก็บข๎อมูลจากการท าแบบสอบถาม
ในชํวงเดือน สิงหาคม 2566 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 การแจกแบบสอบถามในพ้ืนที่บริเวณ ตลาดฉัตรไชย ตลาดโต๎รุํง ชิคาด๎า ด๎วยวิธีแจก
แบบสอบถามและไอศกรีม จ านวน 100 ชุด เป็นรายบุคคล 1 ชุดตํอคน เพ่ือสอบถามเกี่ยวกับ
พฤติกรรมและปัจจัยที่สํงผลตํอการเลือกบริโภคไอศกรีม เป็นการแจกแบบสอบถามแบบสุํมจาก
ผู๎บริโภคท่ีอยูํบริเวณนั้น 
 เมื่อใช๎วิธีดังกลําวในการเก็บข๎อมูล จากกลุํมตัวอยําง บริเวณ ตลาดฉัตรไชย ตลาดโต๎รุํง  
ชิคาด๎า ระหวํางเวลา 16.00-20.00 น. ซึ่งกลุํมตัวอยํางที่การเก็บข๎อมูลในบริเวณนี้นั้นจะท าให๎ได๎
ข๎อมูลที่มีประสิทธิภาพและผลลัพธ์ที่มีประโยชน์มากที่สุด 
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4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 แบบสอบถามแบบมาตรสํวนการประมาณคํา ผู๎ตอบแบบสอบถามจะต๎องตอบแบบสอบถาม
ในแบบค าถามแบบตอบได๎ข๎อเดียว (Single Answer Question) และค าถามแบบปลายเปิด 
(Opened Question) และน ามาหาคําทางสถิติโดยใช๎โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS เพ่ือหาคําสถิติ
เบื้องต๎น ได๎แกํ มัทยะฐาน ฐานนิยม ตารางแจกแจงความถี่สะสม กราฟแจกแจงความถี่ อัตราสํวน
ร๎อยละ 
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 4.6.1 กลุํมตัวอยํางเปูาหมายหลัก 
 กลุํมตัวอยํางนักทํองเที่ยว อายุ 15-50 ปี ที่มาเที่ยวหัวหิน 
 4.6.2 กลุํมตัวอยํางเปูาหมายรอง 
 กลุํมตัวอยําง คนเมืองหัวหิน อายุ 15-50 ปี ที่นิยมออกมาหาขนมทาน 
 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น่าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 4.7.1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 ข๎อมูลผู๎ตอบแบบสอบถาม ได๎แกํ เพศ อายุ สถานะ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได๎ 
ตํอเดือน สามารถสรุปข๎อมูลได๎วํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ เป็นเพศหญิง อายุ 26-30 ปี 
สถานะภาพสมรสโสด มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 2-4 คน มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเทํา อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และรายได๎ตํอเดือนน๎อยกวํา 18,000 บาท ปัจจุบันอาศัย 
อยูํภาคกลางของประเทศไทย 
 
ภาพที่ 4.1: จ านวนผู๎ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
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ภาพที่ 4.2: จ านวนผู๎ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

 
 
ภาพที่ 4.3: จ านวนผู๎ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานะ 
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ภาพที่ 4.4: จ านวนผู๎ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนคนในครอบครัว 
 

 
 
ภาพที่ 4.5: จ านวนผู๎ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
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ภาพที่ 4.6: จ านวนผู๎ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

 
 
ภาพที่ 4.7: จ านวนผู๎ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได๎ตํอเดือน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



27 

ภาพที่ 4.8: จ านวนผู๎ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามภูมิล าเนา 
 

 
 
 4.7.2 ข๎อมูลพฤติกรรมการบริโภค ไอศกรีมกะทิโฮมเมด ในพ้ืนที่ของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ เลือกซื้อบริโภคไอศกรีมในชํวงเวลา 14:00–17:00 น. 
รูปแบบที่บริโภคไอศกรีม คือชอบเลือกทานไอศกรีมคนเดียวไมํทานรํวมกับใคร ไปทานจ านวน 2-3 
คน โดยทานบํอยประมาณ 1-2 ครั้งตํอสัปดาห์ ไอศกรีมที่ชอบจะเป็นไอศกรีมช๏อคโกแลต รองลงมา 
คือกะทิ ชาไทยและทุเรียนตามล าดับ โดยชอบใสํโคนรับประทาน มากท่ีสุด โดยทอปปิ้งที่ชอบมาก
ทีสุ่ด มีข๎าวเหนียว รองลงมาคือวิปครีม ลูกชิด และถั่วลิสงตามล าดับ ราคาเฉลี่ยตํอหนํวย ที่ทําน
บริโภคตํอครั้งที่ซื้อทานคือ 30-50 บาท ร๎านไอศกรีมท่ีชอบทานประจ าในอ าเภอหัวหินคือร๎าน 
Swensens ไอศกรีมไผํทอง และร๎านนิไอศกรีมหัวหิน โดยสํวนที่มีสํวนในการตัดสินใจในการเลือก
ทานคือ รสชาติดี อรํอย ผลิตภัณฑ์ที่ร๎านสะอาด รวมถึงตัวร๎านด๎วย ราคามีสํวนในการตัดสินใจเชํนกัน
รวมถึง ความหลากหลายของรสชาติไอศกรีม 
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ภาพที่ 4.9: ชํวงเวลาที่เลือกบริโภคไอศกรีม 
 

 
 
ภาพที่ 4.10: รูปแบบการบริโภคไอศกรีม 
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ภาพที่ 4.11: จ านวนคนที่มารับประทาน 
 

 
 
ภาพที่ 4.12: ความถี่ในการบริโภคไอศกรีม 
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ภาพที่ 4.13: รสชาติไอศกรีมที่ชอบ 
 

 
 
ภาพที่ 4.14: รูปแบบภาชนะที่ผู๎บริโภคชอบใสํไอศกรีม 
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ภาพที่ 4.15: ท๏อปปิงที่ผู๎บริโภคชอบใสํไอศกรีม 
 

 
 
ภาพที่ 4.16: ราคาเฉลี่ยตํอหนํวยที่บริโภคตํอครั้ง 
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ภาพที่ 4.17: ร๎านไอศกรีมที่ชอบ 
 

 
 
ภาพที่ 4.18: ปัจจัยที่มีสํวนในการตัดสินใจเลือกร๎านไอศกรีม 
 

 
 
 ปัจจัยเชิงรูปแบบผลิตภัณฑ์ที่มีผลในการเลือกรับประทานของผู๎บริโภคมี ดังนี้  
   1) ปัจจัยที่มีอิทธิพลมาก ได๎แกํ รสชาติของไอศกรีม คุณภาพของวัตถุดิบ ปริมาณ
ไอศกรีมตํอหนํวย ความเหมาะสมของราคา ความหลากหลายของรสชาติ ความหลากหลายของ 
ทอปปิ้งและหน๎าตาของรสชาติไอศกรีม 
   2) ปัจจัยที่มีอิทธิพลในระดับปานกลาง ได๎แกํ ความแปลกใหมํของไอศกรีม และ 
ความหลากหลายของบรรจุภัณฑ์ที่ใสํไอศกรีมมีปัจจัยปานกลาง 
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ภาพที่ 4.19: รูปแบบผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลในการเลือกรับประทาน 
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ภาพที่ 4.20: ราคาที่เหมาะสมที่มีผลตํอการตัดสินใจรับประทานไอศกรีม 
 

 
 
ภาพที่ 4.21: สถานที่ ที่มีผลตํอการรับประทานไอศกรีม 
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ภาพที่ 4.22: การสํงเสริมการตลาด ที่มีผลตํอการรับประทานไอศกรีม 
 

 
 
ภาพที่ 4.23: การบริการ ที่มีผลตํอการรับประทานไอศกรีม 
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ภาพที่ 4.24: กระบวนการ ที่มีผลตํอการรับประทานไอศกรีม 
 

 
 
 ปัจจัยในเรื่องของสถานที่ ความสะอาดเป็นปัจจัยแรกที่มีผลตํอผู๎บริโภคมากที่สุด และการ
บริการพื้นท่ีจอดรถก็เป็นสิ่งส าคัญท่ีผู๎บริโภคต๎องการเชํนกัน แตํบรรยากาศและเวลาเปิดปิดมีอิทธิพล
ตํอผู๎บริโภคในระดับปานกลาง ในการสํงเสริมการตลาด ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอผู๎บริโภคเป็นอยํางมาก 
คือการรีวิวในชํองทางออนไลน์ โปรโมชั่นสวํนลดของร๎านและรองลงมา คือรสชาติใหมํตามซีซั่น และ
การสะสมคะแนนมีอิทธิพลน๎อยที่สุด ในสํวนของการบริการและกระบวนการของพนักงานผู๎บริโภค
คาดหวังให๎พนักงานมีความดูแลเอาใจใสํในการบริการมากที่สุดรวมถึงความรวดเร็ว ขั้นตอนการสั่ง
เข๎าใจงําย ความรวดเร็วในการให๎บริการรับออร์เดอร์และความถูกต๎องของไอศกรีมที่สั่ง และการช าระ
เงิน ในสํวนของเครื่องแบบพนักงานมีอิทธิพลตํอผู๎บริโภคระดับปานกลาง 
 

 



บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด  
 5.1.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาดระยะสั้น (1-2 ปี) 
   1) มียอดขายเพ่ิมข้ึนร๎อยละ 10 ตํอปี จากยอดขายมาจากหน๎าร๎าน และออกบูธใน
กรุงเทพมหานคร 
   2) ธุรกิจสามารถเพ่ิมสัดสํวนอัตราก าไรขั้นต๎น (Gross Profit) ได๎เป็น ร๎อยละ 30 
ของยอดขายแตํละปี 
   3) จ านวนคนเข๎าร๎าน มากกวํา 10,000 คน ภายในปีแรก 
   4) สามารถคืนทุนได๎ในปีที่ 2  
 5.1.2 วัตถุประสงค์ทางการตลาดระยะกลาง (3-5 ปี) 
   1) สามารถขายแฟรนไชส์ได๎ในปีที่ 3 ของการด าเนินกิจการ 
   2) สามารถขายได๎ 5,000 ถ๎วย ตํอเดือน 
   3) ธุรกิจได๎รับการแนะน าเป็นแลนด์มาร์คในแหลํงทํองเที่ยว ที่ต๎องมากิน 
   4) เปิดโรงงานขยายเพ่ือใช๎ขยายระบบแฟรนไชส์ ภายในปีที่ 4  
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 5.2.1 การแบํงสํวนทางการตลาด (S: Segmentation) 
 การแบํงสํวนตลาดของ ไอซ์ ทิ เน๎นตลาดนักทํองเที่ยวชาวไทยและชาวตํางชาติ โดยใช๎
เกณฑ์ด๎านพฤติกรรม โดยกลุํมเปูาหมายธุรกิจจะเป็นทั้งเพศชายและเพศหญิง ทุกชํวงวัย มีรายได๎
ตั้งแตํ 5,000 บาทข้ึนไป อาศัยอยูํในประเทศไทย และตํางประเทศ โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร
และอ าเภอหัวหิน ซึ่งเป็นนักทํองเที่ยวที่มาเท่ียวที่ชะอ า หัวหิน โดยแบํงเป็น 4 กลุํม 
     1) กลุํมผู๎บริโภคท่ีชอบสรรหาอาหารร๎านดังในจังหวัด โดยมีพฤติกรรม 
     2) กลุํมผู๎บริโภคท่ีชื่นชอบรสชาติความแปลกใหมํและการถํายรูปลง 
โซเชียวมีเดีย 
     3) กลุํมผู๎บริโภคท่ีชอบแนวคาเฟุ 
     4) กลุํมผู๎บริโภคท่ีรักและใสํใจสุขภาพ 
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 5.2.2 กลุํมลูกค๎าเปูาหมาย (T: Targeting) 
   5.2.2.1 กลุํมเปูาหมายหลัก (Primary Target) 
   ธุรกิจร๎านไอศกรีม Ice ti ได๎ก าหนดกลุํมเปูาหมายหลัก เป็นนักทํองเที่ยวตํางจังหวัด
และกรุงเทพที่มาเที่ยวหัวหิน และกลุํมผู๎บริโภคท่ีชื่นชอบรสชาติความแปลกใหมํและการถํายรูปลง
โซเชียลมีเดีย และมีคุณภาพระดับพรีเมียม โดยกลุํมเปูาหมายกลุํมนี้ให๎ความส าคัญในเรื่องของความ
เป็นกระแสนิยม ความแปลกใหมํ และความใสํใจในวัตถุดิบการผลิต และกระบวนการผลิตที่มีคุณภาพ
ได๎มาตรฐาน ที่มีคุณคําทางโภชนาการ และกลุํมผู๎บริโภคกลุํมนี้ มีก าลังในการซื้อสินค๎าในระดับหนึ่ง 
   5.2.2.2 กลุํมเปูาหมายรอง (Secondary Target)  
ธุรกิจร๎านไอศกรีม Ice ti ได๎ก าหนดกลุํมเปูาหมายรอง เป็นคนในอ าเภอหัวหิน ที่ชอบบริโภคขนม
หวาน และ กลุํมผู๎บริโภคท่ีรักและใสํใจสุขภาพตระหนักถึงความส าคัญของการรับประทานการอาหาร
ที่มีประโยชน์ตํอสุขภาพ ดังนั้นจึงก าหนดให๎กลุํมเปูาหมาย ดังกลําวเป็นกลุํมเปูาหมายรอง 
กลุํมเปูาหมายกลุํมนี้คํอนข๎างให๎ความส าคัญกับอาหารการกินและสุขภาพในการกิน รวมถึงจากท างาน
ในแตํละวันยังท าให๎กลุํมเปูาหมายไมํมีเวลา มีความเรํงรีบในการใช๎ชีวิต โดยให๎ความส าคัญกับความ
สะดวกสบายในการรับประทาน 
 5.2.3 กลุํมลูกค๎าเปูาหมาย (P: Positioning) 
 จากการวิเคราะห์กลุํมเปูาหมายถึงเหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ไอศกรีม Ice ti 
กลุํมเปูาหมายสํวนใหญํจะค านึงถึงราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ทั้งนี้ทางผู๎วิจัย จึงแบํงการวางต าแหนํง
ผลิตภัณฑ์ภายในใจลูกค๎าโดยค านึงถึง 2 ปัจจัย ได๎แกํ รสชาติและความสะอาดของไอศกรีม Ice ti  
Points-of-Parity (POP) and Points-of-Difference (POD) 
 จุดขายที่ให๎คุณคําเหนือกวําคูํแขํง ได๎แกํ  
     1) การใช๎วัตถุดิบที่มีคุณภาพ และสดใหมํจากในชุมชนใกล๎เคียง 
ประกอบด๎วย กะทิสดจากทับสะแก และผลไม๎สดจากไรํในละแวกใกล๎เคียง เป็นต๎น โดยไอศกรีม 
โฮมเมดท าจากสํวนผสมจากธรรมชาติไมํมีสารเคมีปรุงแตํง (0%) และสารกันเสีย (0%) เพ่ือคงไว๎  
ซึ่งรสชาติที่อรํอยอันเป็นเอกลักษณ์ โดยกระบวนการผลิตแบบผสมผสานที่ให๎ได๎ไอศกรีมที่รสสัมผัส
และหน๎าตาตามแบบฉบับดั้งเดิม 
     2) ไอศกรีมมีหลากหลายรสชาติ แปลกใหมํ โดยทางธุรกิจมีทั้งรสชาติหลัก 
ที่มีทุกฤดู และการปรับรสชาติตามผลไม๎ตามฤดูกาล 
     3) น าเสนอวิธีการทานในรูปแบบแปลกใหมํ ให๎ลูกค๎าได๎เลือกทานสิ่งที่
ตัวเองชอบจริง ๆ มองที่ตัวลูกค๎าเป็นหลักส าคัญ อีกทั้งยังสนุกและสร๎างสรรค์เมนูใหมํ ๆ ได๎ด๎วยการ
โหวตรสชาติที่อยากให๎มีประจ าร๎านรํวมกับทอปปิ้งที่หลากหลายเลือกหยิบได๎เอง 
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   5.2.3.1 Brand DNA  
     1) Brand Attributes 
     คุณลักษณะของไอศกรีม Ice ti ได๎แกํ โลโก๎หรือตราสินค๎าที่มีเอกลักษณ์
โดดเดํนในความเป็นไทยสมัยใหมํ มีรสชาติแปลกใหมํที่สามารถสร๎างความแตกตําง รวมไปถึงบรรจุ
ภัณฑ์ไอศกรีมโฮมเมด ที่เน๎นลักษณะทางกายภาพและบุคลิกภาพของตรา Ice ti ให๎เดํนชัดในความ
เป็นไทยมากข้ึน 
     2) Brand Benefit 
     ไอศกรีม Ice ti รสชาติมีเอกลักษณ์เฉพาะ หาซื้อได๎งํายและสะดวก มี
หลากหลายทางเลือกให๎กับผู๎ที่แพ๎นม มีประโยชน์จากผลไม๎สดที่ดีตํอสุขภาพ และคุณภาพของวัตถุดิบ
มาจากผลไม๎ไทย ซึ่งมีประโยชน์ตํอสุขภาพและคุณคําทางโภชนาการ 
     3) Brand Value 
     คุณคําที่ไอศกรีม Ice ti มอบให๎ คือ ความพิถีพิถันในการคัดเลือกวัตถุดิบ 
ความละเอียดใสํใจในการผลิตและความคิดสร๎างสรรค์ในการพัฒนาสูตร ท าให๎ลูกค๎าได๎กินไอศกรีม
กะทิรสชาติใหมํ ที่อุดมไปด๎วยคุณประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ระดับพรีเมียมและเป็นทางเลือกให๎กับลูกค๎า
ที่แพ๎นม แพ๎ถั่ว ที่เป็นความสุขท่ีลูกค๎าสามารถสัมผัสในรูปแบบที่ไมํเหมือนใคร 
     4) Brand Personality 
     ไอศกรีม Ice ti เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีรสชาติแปลกใหมํ รสชาติมีความ
หลากหลาย มีประโยชน์ตํอสุขภาพจากผลไม๎สดและการน าเสนอทีแสดงถึงความเป็นไทยได๎ชัดเจนแตํ
ยังคงความเข๎าถึงได๎งํายเข๎าใจได๎งําย ไอศกรีมรสชาติใหมํ ไมํจ าเจ จากแบรนด์ที่คิดบวก เฟรนด์ลี่ และ
หาซื้อได๎สะดวก โดยยึดผู๎บริโภคเป็นศูนย์กลางในการท าธุรกิจ 
   5.2.3.2 การจัดวางต าแหนํงตราสินค๎า (Brand Positioning Statement) 
   การวางต าแหนํงสินค๎า (Brand Positioning Statement) ของไอศกรีม Ice ti เป็น
ไอศกรีมระดับพรีเมียมที่มีรสชาติอรํอยแปลกใหมํ ทั้งไอศกรีม วัสดุอุปกรณ์และวัตถุดิบเสริมอ่ืน ๆ 
พวกเราต๎องการมอบความอรํอยสดชื่นให๎กับลูกค๎า ด๎วยไอศกรีมโฮมเมดคุณภาพระดับพรีเมียมท่ีมี
รสชาติหลากหลายเป็นเอกลักษณ์ แปลกใหมํ เฉพาะตัว รวมไปถึงการผลิตและการบริการที่ใสํใจทุก
รายละเอียดตั้งแตํการคัดเลือกวัตถุดิบ กระบวนการผลิตที่ได๎มาตรฐาน การบริการที่เป็นมิตรเป็น
กันเอง และมีราคาท่ีจับต๎องได๎ส าหรับทุกเพศทุกวัยสามารถซื้อบริโภคได๎ 
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ภาพที่ 5.1: แผนภาพแสดงการรับรู๎ (Brand Perceptual Map) 
 

 
 
   จากการวิเคราะห์คูํแขํงทางตรง พบวํา ไอศกรีมกะทิโฮมเมดที่หัวหินจะมีร๎านเจ๎นิ 
เป็นร๎านที่ดังและมีชื่อเสียง เป็นที่รู๎จักของนักทํองเที่ยว และยังมีไอศกรีมไผํทองที่รู๎จักกันทั่วไปอยูํใน
พ้ืนที่กระจายตัวไปในรูปแบบรถเรํขาย เมื่อเทียบกับราคาและคุณภาพ ไอศกรีมเจ๎นิถือวําได๎คุณภาพ
มากกวําทั้งในเรื่องของวัตถุดิบและความสะอาดแตํราคาตํางกันไมํมาก อีกทั้งยังมีทอปปิ้งที่
หลากหลายและหาทานได๎ยากอยูํ เชํนมะมํวงเชื่อม มะยมเชื่อม ในสํวนของคูํแขํงทางอ๎อม ร๎าน Air 
Space Hua Hin และบ๎านใกล๎วังทั้งสองร๎านเป็นร๎านที่มีชื่อเสียงทั้งคํู มีไอศกรีมบริการเหมือนกันแตํที่
แตกตํางกันคือรูปแบบเมนู ที่ Air Space Hua Hin จะเน๎นความเป็นขนมจากยุโรปไอศกรีมมีนมผสม
สํวนใหญํ แตํบ๎านใกล๎วังจะเน๎นเป็นชาววังมีความละมุนละไม มีทั้งไอศกรีมกะทิและไอศกรีมผสมนม 
ทานคูํกับขนมประจ าร๎าน 
 
 
 
 
 
 
 

 



41 

5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.3.1 กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 มีกลยุทธ์ไว๎สองแบบ ได๎แกํ 
   5.3.1.1 สินค๎าส าหรับทานที่ร๎าน 
     1) วางกลยุทธ์ให๎ลูกค๎าสามารถเลือกไอศกรีมและทอปปิ้งได๎เอง เมื่อเลือก
เสร็จก็เลือกไอศกรีมแล๎วสามารถให๎พนักงานชํวยจัดจานหรือสามารถจัดเองก็ได๎ ให๎ลูกค๎ามีสํวนรํวมใน
จานนั้นให๎ความสนุกกับลูกค๎า 
     2) รสชาติไอศรีมของเดือน หรือรสชาติแปลกใหมํในแตํละเดือน จะมีทั้ง
ผลไมป๎ระจ าฤดูกาลที่ออกมาล๎นตลาด และรสชาติจากปัญหาของลูกค๎าที่ชอบบอกวําเจ็บคอไมํทาน
ไอศกรีม เราก็จะท ารสสมุนไพรออกมาให๎รสชาติดี และยังชํวยบรรเทาอาการเจ็บคอของลูกค๎าได๎อีก
ด๎วย โดยอาจจะมีการขอรํวมกับแบรนด์ยาแก๎ไอชื่อดังมาท า เป็นต๎น 
   5.3.1.2 สินค๎าส าหรับ Take Home 
   ออกแบบโซนให๎ลูกค๎าสามารถหยิบได๎เอง และเมื่อซื้อถึงก าหนดสามารถรับกระเป๋า
เก็บความเย็น เหมาะกับลูกค๎าที่อยากซ้ือทานเฉพาะไอศกรีม ซื้อกลับโรงแรมหรือกลับบ๎าน ไมํเน๎น
ทานที่ร๎าน 
 5.3.2 กลยุทธ์ด๎านราคา (Price) 
 กลยุทธ์ไว๎สองแบบ 
   5.3.2.1 สินค๎าส าหรับทานที่ร๎าน 
   กลยุทธ์ลูกค๎าเป็นผู๎ก าหนดราคาเอง 
   กลยุทธ์ตั้งราคาตามมูลคํา (Value-based Pricing) คือการที่ให๎ลูกค๎าเลือกสินค๎าเอง 
เชํนไอศกรีมและตัวทอปปิ้ง ซึ่งมีการก าหนดราคาไว๎อยูํแล๎ว เชํน ไอศกรีมลูกละ 15 บาท และทอปปิ้ง
ที่มีราคาตํางกันไป ลูกค๎าจะทานน๎อยก็จํายน๎อย ทานมากก็จํายตามราคาตัวอยําง 
     กะทิ 2 ลูก = 30 
     ทอปปิ้ง ถั่ว 5 บาท ข๎าวโพด 5 บาท 
     รวม เงิน 40 บาท 
     เฉลี่ยตํอถ๎วยอยูํที่ 89 บาท 
   5.3.2.2 สินค๎าส าหรับ Take Home 
   ส าหรับถ๎วยกลับบ๎าน จะใช๎กลยุทธ์ตั้งราคาแตกตํางกันตามรสและสํวนผสม มีการ
ก าหนดน้ าหนักที่เทํากันทุกถ๎วย วางแผนใช๎กลยุทธ์ที่หลากหลาย 
     1) กลยุทธ์ตั้งราคาแบบตัวลํอ (Decoy Pricing) 
     2) กลยุทธ์ตั้งราคาแบบพรีเมียม (Premium Pricing) 
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     3) กลยุทธ์ตั้งราคาตามชํวงเวลา (Seasonal Pricing) 
 5.3.3 กลยุทธ์ด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย (Place) 
   5.3.3.1 หน๎าร๎านที่มีขายส าหรับทานที่ร๎านและซื้อกลับบ๎าน 
   ตัวร๎านเป็นอาคารพานิชอยูํใกล๎หอนาฬิกาหัวหิน และอยูํใกล๎ตลาดโต๎รุํง  
ตลาดฉัตรไชย สตาร์บัคส์ ร๎านโกทิ ร๎านอาหารดัง ๆ อีกมากมาย 
   5.3.3.2 รถขายไอศกรีมในพ้ืนที่ 
   ด๎วยตัวถ๎วยไอศกรีมท าให๎สะดวกตํอการทาน และเรามีโอกาสที่จะเข๎าไปถึงตัว
ชายหาดได๎ รถขายจึงเป็นตัวเลือกที่เข๎าถึงลูกค๎าได๎งํายขึ้น 
 5.3.4 กลยุทธ์ด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) 
   5.3.4.1 โปรโมชั่นในวันหยุด และวันธรรมดาที่ตํางกัน 
   5.3.4.2 การโฆษณาทั้งออนไลน์และออฟไลน์ โดยวางแผนงบประมาณ 
     1) ออฟไลน์ ที่ 10,000 บาท/เดือน ใช๎ท าโปรโมตร๎านหน๎าร๎าน ไวนิล  
การแจกไอกรีมให๎ชิม 
     2) ออนไลน์ ที่ 10,000 บาท/เดือน ส าหรับยิง Ad Facebook และ 
Google Ad 
   5.3.4.3 ใช๎พนักงานขายเป็นผู๎ชํวยแนะน ารสชาติให๎ชิมรสชาติกํอนซื้อ 
   5.3.4.4 ประชาสัมพันธ์สร๎างกิจกรรม การรํวมมือกับร๎านค๎าตําง ๆ และใกล๎เคียง 
 

 



บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล 

 
6.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
 ในปีแรกวางแผนเป็นบุคคลธรรมดา โดยจดทะเบียนพาณิชย์ และวางแผนให๎มีการ 
จดทะเบียนนิติบุคล เมื่อรายได๎คาดการวําจะถึงตามกฎหมาย 
 6.1.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
   6.1.1.1 สถานที่จัดตั้งธุรกิจ 
   ผังห๎องครัวที่ใช๎ในการประกอบกิจการ เป็นสํวนหนึ่งของหน๎าร๎าน ซึ่งสถานที่ตั้ง คือ 
หัวหิน สถานที่ใกล๎เคียง คือ ตลาดฉัตรไชย ร๎านไอศกรีมสเวนเซนต์ ร๎านสตาร์บัคส์ ร๎านโกทิ เป็นซอย
ที่สามารถทะลุไปติดถนนใหญํเมนหลักในการเดินทางผํานเข๎าออกตัวเมือง 
 
ภาพที่ 6.1: แผนที่ตั้งธุรกิจ 
 

 
 
ที่มา: Google Map.  (2566).  สถานที่ตั้งร้าน.  สืบค๎นจาก https://maps.app.goo.gl/ 

zLbRh8RBp4iyJxhD9. 
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   6.1.1.2 การแบํงสัดสํวนพื้นที่ของสถานที่ผลิต 
   การตกแตํงหน๎าร๎านและห๎องครัวแบํงเป็น 2 สํวน โดยมีประตูหน๎าร๎านเป็นประตู 
เข๎าออกเพียงประตูเดียว หน๎าร๎านจะมีทั้งตู๎แชํเย็น แชํไอศกรีม ชั้นวางทอปปิ้ง และห๎องครัวคือห๎องท า
ไอศกรีมสด 
 6.1.2 การขออนุญาตประกอบกิจการ 
 เตรียมการขอใบประกอบทะเบียนพาณิชย์ และใบอนุญาตสถานที่จ าหนํายอาหาร 
 6.1.3 ภาษีและประกันสังคม 
 ทางร๎านวางระบบเครื่องคิดเงิน POS ได๎แตํแรก มีการเก็บคําบริการกํอนร๎อยละ 10 และ
เมื่อจดทะเบียนเรียบร๎อยจะมีการเก็บภาษีเพ่ิม สํวนของประกันสังคมวางแผนไว๎ให๎มีให๎พนักงานทุกคน
เป็นสวัสดิการของทางร๎าน 
 
6.2 แผนการด าเนินงาน 
 6.2.1 แผนการด าเนินงานกํอนการเปิดให๎บริการ 
     1) ขั้นตอนการผลิต เลือกวัตถุดิบและคัดสรรสิ่งที่ดีที่สุด กระบวนการที่
สะอาด รสชาติที่ดี เป็นธรรมชาติของฤดูนั้น ๆ ส าหรับรสผลไม๎สด จัดการให๎มีการค๎างสต๏อกน๎อย  
ผลิตสดใหมํ ไมํเกินสัปดาห์ จดและบันทึกสูตรที่แนํนอนเก็บไว๎เผื่อให๎มีมาตรฐานในการผลิต  
     2) สั่งซื้อวัตถุดิบจากไรํหรือสวยในละแวกใกล๎เคียง เพ่ือความสดใหมํ  
ได๎คุณภาพที่ดี อาจจะมีการผูกขาดกับสวนที่สินค๎ามีคุณภาพดีบ๎าง 
     3) ตกแตํงหน๎าร๎านให๎สวยงามสไตล์คาเฟุโดยมีการประสานงานกับสถาปนิก
และวางแผนไมํให๎เกินงบกํอสร๎างอีกทั้งต๎องวางแผนไมํให๎กระทบกับร๎านค๎าใกล๎เคียงอีกด๎วยเนื่องจาก
ติดถนนใหญํต๎องใช๎การจัดการที่ดี มีคุณภาพ 
     4) การจัดการกับสินค๎าคงเหลือโดยมีการระบุวันที่ผลิตอยํางชัดเจนและ
พยายามให๎เหลือน๎อยที่สุดกํอนจะกลายเป็นขยะ โดยประเมินจ านวนไว๎ให๎พอดีกับฐานลูกค๎า ให๎ทัน
จ านวนวัน 
   6.2.1.1 การเลือกท าเลที่ตั้ง และการจัดเตรียมพ้ืนที่ 
   วางแผนให๎มีการรีโนเวทร๎าน 2 เดือน และท าความสะอาด รวมทั้งการติดตั้งระบบ
ไฟ โดยพื้นที่ให๎สถาปนิกเป็นผู๎ควบคุมดูแล 
   6.2.1.2 ขั้นตอนการด าเนินงานกํอนการเปิดให๎บริการ ท าความสะอาดร๎าน จัดเก๎าอ้ี 
เตรียมหน๎าไอศกรีมให๎พร๎อมตัก 
     1) จัดอบรมพนักงาน ประชุมเช๎า แก๎ไขปัญหาตําง ๆ 
     2) ท าไอศกรีมส าหรับในวันพรุํงนี้ 
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 6.2.2 แผนด าเนินงานภายหลังการเปิดให๎บริการ 
     1) ท าความสะอาดร๎าน อุปกรณ์ 
     2) ทิ้งขยะ 
 
6.3 การจัดสรรพื้นที่ภายใน 
 
ภาพที่ 6.2: ผังส านักงาน 
 

 
 
6.4 แผนการให้บริการลูกค้า 
 6.4.1 เมื่อลูกค๎าเดินเข๎ามาในร๎าน จะมีพนักงานแนะน าตรงจุดด๎านหน๎า 
 6.4.2 ลูกค๎าจะหยิบถาด หยิบถ๎วยขนาดที่ตัวเองชอบ พร๎อมหยิบทอปปิ้งที่ตัวลูกค๎าชอบ 
 6.4.3 เมื่อมาถึงจุดเคาน์เตอร์ไอศกรีม ให๎ลูกค๎าแจ๎งรสที่ตัวเองชอบ 
 6.4.4 เมื่อพนักงานตักไอศกรีมให๎ลูกค๎าเรียบร๎อยแล๎วให๎ลูกค๎าน าไอศกรีมไปจุดคิดเงิน 
 6.4.5 จุดช าระเงินเมื่อลูกค๎าช าระเงินเรียบร๎อยแล๎ว จะแจ๎งโต๏ะที่วํางให๎ลูกค๎าไปนั่งทาน 
 
6.5 แผนการบริหารงานบุคคล  
 6.5.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
     1) ใช๎ในการวางแผนบุคลากรในร๎านให๎มีประสิทธิภาพ 
     2) การดูแลสวัสดิการของพนักงานที่ตรงตามกฎหมายแรงงาน 
     3) เพ่ือพัฒนาความรู๎ความสามารถของบุลากรให๎ก๎าวหน๎า 
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 6.5.2 โครงสร๎างองค์กร 
 ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด Ice ti เป็นธุรกิจที่มีเจ๎าของคนเดียว พร๎อมเงินสํวนหนึ่ง ลงทุนที่มา
จากผู๎ลงทุนสํวนหนึ่ง โดยมีโครงสร๎างองค์กร ดังนี้ 
 
ภาพที่ 6.3: โครงสร๎างองค์กร 
 

 
 
   6.5.2.1 เจ๎าของธุรกิจ 
   หน๎าที่ความรับผิดชอบ 
   เจ๎าของธุรกิจ มีหน๎าที่ในการวางแผนเชิงกลยุทธ์ ก าหนดทิศทาง ทางด๎านการตลาด 
ตํอรองวัตถุดิบ และ สถานที่ในการจัดจ าหนํายสินค๎า รวมทั้ง บริหารจัดการ บุคลากรในองค์กร 
เพ่ือให๎บรรลุเปูาหมายที่ตั้งไว๎ ออกแบบและคิดค๎นรสชาติของหวานและไอศกรีม วางแผนและคัดสรร
วัตถุดิบ ประกอบการท าไอศกรีม รวมถึงวางแผนและดูแลด๎านการตลาดสํงให๎เอเจนซี่ 
   6.5.2.2 พนักงานขาย 
   หน๎าที่ความรับผิดชอบ 
   มีหน๎าที่อยูํหน๎าร๎าน ดูแลและท าความสะอาดร๎าน จัดเรียงสินค๎า ตักไอศกรีม ออก
ขายสินค๎าตามงานแสดงสินค๎าที่ได๎รับมอบหมาย รวมถึงขั้นตอนการช าระเงินของลูกค๎า นับสต๏อก
สินค๎า 
 6.5.3 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร 
 ขั้นตอนการสรรหาพนักงานวางแผน ไว๎ดังนี้ 
   1) ติดปูายประกาศรับสมัครงานตั้งแตํเริ่มรีโนเวทร๎าน ไว๎ที่หน๎าร๎านโดยให๎สํงประวัติ
สํวนตัวเข๎ามาทางอีเมล 
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   2) คัดสรรจากอีเมลที่ได๎รับ โดยปัจจัยในการคัดเลือก คือประสบการณ์ รายได๎ที่
เรียก ที่อยูํอาศัยและความสามารถทางด๎านภาษา 
   3) เมื่อได๎พนักงานมาแล๎วจะต๎องมีการจัดอบรมพนักงานและฝึกขั้นตอนตําง ๆ รวม
วิธีปฏิบัติในการบริการ รวมถึงวิธีการตอบค าถามตําง ๆ ให๎เป็นไปตามรูปแบบของบริษัท 
 6.5.4 คําตอบแทนและสวัสดิการ 
 โครงสร๎างเงินเดือนของพนักงานของธุรกิจ ทั้ง 4 ทําน มีเงินเดือนทั้งสิ้นเดือนละ 145,000 
บาท โดยเงินเดือนมีอัตราการเพ่ิมเงินเดือนที่ 3% ตํอปี 
   6.5.4.1 วางแผนการจํายคําตอบแทน 
     1) พนักงานประจ าจํายเงินเดือนในวันที่ 25 ของทุกเดือน 
     2) พนักงานชั่วคราว จํายเป็นรายสัปดาห์ เป็นทุกวันที่ 14 และวันที่  
30 ของเดือน 
   6.5.4.2 สวัสดิการส าหรับพนักงาน 
     1) วันหยุดสัปดาห์ละ 1 ครั้ง 
     2) วันหยุดประจ าปีเพ่ิมในแตํละเดือน 
     3) วันหยุดวันเกิด 
     4) ประกันสังคมส าหรับพนักงานประจ า 
     5) ทํองเที่ยวประจ าปี 
 6.5.5 การฝึกอบรม 
 วางแผนจัดให๎มีการฝึกอบรมตั้งแตํเข๎ามาท างานในวันแรก โดยจัดให๎ทราบถึงระบบขั้นตอน
ตําง ๆ ในการท างานและปัญหาที่ต๎องเจอรวมถึงวิธีการรับมือกับปัญหาตําง ๆ  
 

 



บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
7.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 7.1.1 เพ่ือใช๎วางแผนบริหารการเงินให๎มีสภาพคลํอง จัดการความเสี่ยงตําง ๆ 
 7.1.2 เพ่ือใช๎ก าหนดกลยุทธ์ตําง ๆ แนวทางในการด าเนินกิจการให๎เป็นไปอยํางมี
ประสิทธิภาพ 
 
7.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 7.2.1 สามารถคืนทุนได๎ใน ปีที่ 4 ของการด าเนินกิจการ 
 7.2.2 มีอัตราการเติบโตตามไตรมาสร๎อยละ 5-10 
 7.2.3 สร๎างผลก าไรอยูํที่ ร๎อยละ 10 ตํอปี 
 
7.3 นโยบายทางการเงิน 
 7.3.1 การบริหารธุรกิจให๎มีสภาพคลํองในภาพรวม 
 7.3.3 บริหารต๎นทุนทางการเงินอยํางมีประสิทธิภาพ 
 
7.4 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
   1) ก าลังการให๎บริการเต็มจ านวนจากการวางแผนจัดสรรพื้นที่ให๎บริการในร๎าน 
   2) เปูาหมายยอดขายที่ตั้งเปูาในการเติบโตในไตรมาสที่ 3 ร๎อยละ 5 
   3) เปูาหมายยอดขายที่ตั้งเปูาในการเติบโตในไตรมาสที่ 4 ร๎อยละ 10 
 7.4.1 แหลํงที่มาของเงินทุน โครงสร๎างของเงินลงทุน และต๎นทุนทางการเงิน 
 ร๎านไอศกรีม Ice Ti มีแหลํงที่มาของเงินทุนจากสินทรัพย์เจ๎าของกิจการ 3,000,000 บาท 
 7.4.2 ประมาณการรายได๎  
 ค านวณจากรายได๎ของผลิตภัณฑ์ 1 ถ๎วยราคาเฉลี่ยอยูํที่ 89 บาท โดยมีรายได๎จากหน๎าร๎าน 
และรถเข็นขายไอศกรีม 
 7.4.3 ประมาณการต๎นทุนคําบริการ 
 การประมาณต๎นทุนของร๎านไอศกรีม Ice Ti มีดังนี้ 
   1) คําเชํา 30,000 บาทตํอเดือน 
   2) คําน้ า คําไฟโดยประมาณ 5,000 บาท 
   3) เงินเดือนพนักงาน พนักงานขาย เงินเดือน 10,000 บาทตํอเดือน 
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   4) คําการตลาด 10,000 บาทตํอเดือน 
 7.4.4 ประมาณการเงินลงทุน 
 การประมาณการเงินลงทุนของ ร๎านไอศกรีม Ice Ti จะประกอบไปด๎วย เงินลงทุนใน
สินทรัพย์ถาวร ที่เป็นคําใช๎จํายกํอนการด าเนินการตําง ๆ และขณะด าเนินการ โดยมีรายละเอียด
ทั้งหมดดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.1: ประมาณการเงินลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหลํงที่มา  

สํวนของเจ๎าของ เจ๎าหนี้เงินกู๎ยืม 

สินทรัพย์ถาวรที่คิดคําเสื่อม    

อุปกรณ์ 1,126,000.00 1,126,000.00 - 

    คําใช๎จํายกํอนเริ่มด าเนินงาน 
   คําจดทะเบียนร๎านค๎า 15,000.00 15,000.00 - 

คําเชําสถานที่ 360,000.00 360,000.00 - 

คําวัตถุดิบหกเดือนแรก 680,000.00 680,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 819,000.00 819,000.00 
 รวมเงินลงทุนเริ่มต๎น 3,000,000.00 3,000,000.00 
 สัดสํวนโครงสร๎างเงินทุน % 100.00% 100.00% 
  

 7.4.5 การประมาณคําใช๎จําย 
 การประมาณการคําใช๎จํายร๎านไอศกรีม Ice Ti จะวิเคราะห์จากคําใช๎จํายทางการตลาด   
คําสาธารณูปโภค คําใช๎จํายทางด๎านวัตถุดิบ และคําใช๎จํายอ่ืน ๆ ที่เกิดขึ้นจากการขายสินค๎าและ
บริการ จากการคาดการณ์ยอดขาย ในรูปแบบดีที่สุด (Best) ปานกลาง (Base) และแยํที่สุด (Worst) 
ดังนี้ 
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ตารางที่ 7.2: ประมาณการคําใช๎จําย 
 

ต๎นทุนคงท่ี Worst Base Best 

คําเชํา 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

เงินเดือนพนักงานครัว 120,000.00 120,000.00 120,000.00 

คําสาธารณูปโภค 120,000.00 120,000.00 120,000.00 

คําเสื่อมราคา 216,200.00 216,200.00 216,200.00 

รวมต๎นทุนคงที่ 816,200.00 816,200.00 816,200.00 

    ต๎นทุนผันแปร 
   ต๎นทุนวัตถุดิบ 1,060,000.00 1,400,000.00 1,680,000.00 

รวมต๎นทุนวัตถุดิบ 1,060,000.00 1,400,000.00 1,680,000.00 

รวมต๎นทุน 1,876,200.00 2,216,200.00 2,496,200.00 

 
    
   ยอดขาย 2,204,205.61 2,911,214.95 3,493,457.94 

    คําใช๎จํายขาย 
   เงินเดือนแผนกขาย 120,000.00 120,000.00 120,000.00 

คําสํงเสริมการขาย 120,000.00 120,000.00 120,000.00 

รวมคําใช๎จํายในการขาย 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

    คําใช๎จํายบริหาร 
   เงินเดือนแผนกบริหาร 210,000.00 210,000.00 210,000.00 

รวมคําใช๎จํายบริหาร 210,000.00 210,000.00 210,000.00 
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 7.4.5 คําเสื่อมราคาสินทรัพย์ 
 คําเสื่อมราคาสินทรัพย์ของร๎านไอศกรีม Ice Ti มีรายละเอียดอุปกรณ์ที่ใช๎ส าหรับการ
ประกอบอาหาร และอุปกรณ์ส าหรับการบรรจุอาหาร เพ่ือให๎บริการ โดยมี่รายการทั้งหมดดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.3: ประมาณการคําเสื่อมราคาสินทรัพย์ 
 

รายการอุปกรณ์ท่ีใช๎ใน
การผลิต 

ราคาตํอ
หนํวย (บาท) 

จ านวน ต๎นทุน (บาท) 
ต๎นทุนที่คิดคํา

เสื่อมราคา 
ราคาซาก 

หมวดอุปกรณ์ในการ
ปรุงอาหาร      
เครื่องปั่นไอศกรีม  
5 ลิตร 

33,000.00 2.00 66,000.00 61,000.00 5,000.00 

ตู๎เย็น  30,000.00 4.00 120,000.00 110,000.00 10,000.00 

อุปกรณ์ต๎ม 20,000.00 1.00 20,000.00 20,000.00 - 

รวมหมวดอุปกรณ์ใน
การปรุงอาหาร 

  

206,000.00 191,000.00 15,000.00 

      หมวดอุปกรณ์ใน 
การขาย 

     ตู๎แชํไอศกรีม 150,000.00 2.00 300,000.00 280,000.00 20,000.00 
รวมหมวดอุปกรณ์ 
ในการขาย 

  
300,000.00 280,000.00 20,000.00 

      หมวดตกแตํงสถานที่ 
     คําตกแตํง รีโนเวท 500,000.00 1.00 500,000.00 500,000.00 - 

คําระบบแอร์ฝัง 60,000.00 2.00 120,000.00 120,000.00 - 

รวมหมวดตกแตํง
สถานที่ 

  
620,000.00 620,000.00 - 

รวมสินทรัพย์ 1,126,000.00 
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ตารางที่ 7.4: รายละเอียดการคิดคําเสื่อราคาของอุปกรณ์ทั้งหมดของบริษัท 
 

 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

อุปกรณ์รวม 1,126,000.00 
    คําเสื่อมราคาตํอปี 216,200.00 216,200.00 216,200.00 216,200.00 216,200.00 

คําเสื่อมราคาสะสม 216,200.00 432,400.00 648,600.00 864,800.00 1,081,000.00 

อุปกรณ์รวม 1,126,000.00 1,126,000.00 1,126,000.00 1,126,000.00 1,126,000.00 

หัก คําเสื่อมราคาสะสม 216,200.00 432,400.00 648,600.00 864,800.00 1,081,000.00 

อุปกรณ์รวม (ยกเว๎นตู๎แชํ) สุทธิ 909,800.00 693,600.00 477,400.00 261,200.00 45,000.00 
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   7.4.5.4 ภาษีเงินได๎นิติบุคคล 
   เนื่องจากไอศกรีม Ice Ti จดทะเบียนบริษัทในรูปแบบบุคคลธรรมดา จึงท าให๎
รูปแบบการเสียภาษีเป็นแบบคงท่ี 
 7.4.6 การประมาณการงบทางการเงิน 
 ไอศกรีม Ice Ti มีรูปแบบการประมาณงบทางการเงินจาก รายได๎แบบการคาดการณ์จาก
ปัจจัยตําง ๆ โดยมีข๎อมูลรายได๎ในแตํละปีดังนี้ 
   7.4.6.1 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 7.5: การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

 

Worst Base Best 

รายได๎จากการขาย 2,204,205.61 2,911,214.95 3,493,457.94 

ต๎นทุนขาย (1,876,200.00) (2,216,200.00) (2,496,200.00) 

ก าไรขั้นต๎น 328,005.61 695,014.95 997,257.94 

คําใช๎จํายในการขาย (240,000.00) (240,000.00) (240,000.00) 

คําใช๎จํายในการบริหาร (210,000.00) (210,000.00) (210,000.00) 

ก าไร (ขาดทุน) กํอนภาษีเงินได๎ (121,994.39) 245,014.95 547,257.94 

คําใช๎จํายภาษีเงินได๎ - (49,002.99) (109,451.59) 

ก าไร (ขาดทุน) ส าหรับปี (121,994.39) 196,011.96 437,806.35 

 
   7.4.6.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
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ตารางที่ 7.6: การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 Worst Base Best 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
ก าไร (ขาดทุน) กํอนภาษีเงินได๎ (121,994.39) 245,014.95 547,257.94 

ปรับกระทบก าไรกํอนภาษีเงินได๎เป็นเงินสดรับจากการด าเนินงาน 

คําเสื่อมราคาอุปกรณ์ 216,200.00 216,200.00 216,200.00 
ก าไรจากกิจกรรมด าเนินงานกํอนการ
เปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน 

94,205.61 461,214.95 763,457.94 

การเปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สินด าเนินงาน 
สินค๎าคงเหลือ (20,000.00) (20,000.00) (20,000.00) 

เจ๎าหนี้การค๎าและเจ๎าหนี้อ่ืน  158,294.39 207,785.05 248,542.06 

เงินสดรับ (จําย) จากกิจกรรม
ด าเนินงาน 232,500.00 649,000.00 992,000.00 

เงินสดจํายภาษีเงินได๎ - - - 
เงินสดสุทธิได๎มาจาก (ใช๎ไปใน) 
กิจกรรมด าเนินงาน 

232,500.00 649,000.00 992,000.00 

 
   กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 
   เงินสดจํายซื้ออุปกรณ์ (1,126,000.00) (1,126,000.00) (1,126,000.00) 

เงินสดสุทธิใช๎ไปในกิจกรรมลงทุน (1,126,000.00) (1,126,000.00) (1,126,000.00) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
   เงินสดรับจากการเพ่ิมทุน 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 

เงินสดสุทธิใช๎ไปในกิจกรรมจัดหาเงิน 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 

เงินสดและรายการเทียบเทําเงินสด
เพ่ิมข้ึน (ลดลง)-สุทธ ิ

2,106,500.00 2,523,000.00 2,866,000.00 

เงินสดและรายการเทียบเทําเงินสด ณ วันต๎นงวด 

เงินสดและรายการเทียบเทําเงินสด  
ณ วันสิ้นงวด 

2,106,500.00 2,523,000.00 2,866,000.00 
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  7.4.6.3 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 7.7: งบกระแสเงินสด 
 

สินทรัพย์หมุนเวียน Worst Base Best 

เงินสดและรายการเทียบเทําเงินสด 2,106,500.00 2,523,000.00 2,866,000.00 

สินค๎าคงเหลือ 20,000.00 20,000.00 20,000.00 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 2,126,500.00 2,543,000.00 2,886,000.00 

สินทรัพย์ไมํหมุนเวียน 
   อุปกรณ์ 909,800.00 909,800.00 909,800.00 

รวมสินทรัพย์ไมํหมุนเวียน 909,800.00 909,800.00 909,800.00 

รวมสินทรัพย์ 3,036,300.00 3,452,800.00 3,795,800.00 

    หนี้สินและสํวนของผู๎ถือหุ๎น 
   หนี้สินหมุนเวียน 
   เจ๎าหนี้การค๎าและเจ๎าหนี้อ่ืน 158,294.39 207,785.05 248,542.06 

ภาษีเงินได๎นิติบุคคลค๎างจําย - 49,002.99 109,451.59 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 158,294.39 256,788.04 357,993.65 

รวมหนี้สิน  158,294.39 256,788.04 357,993.65 

    สํวนของผู๎ถือหุ๎น 
   ทุนเรือนหุ๎น 
   ทุนจดทะเบียน 
   หุ๎นสามัญ 10,000 หุ๎น มูลคําหุ๎นละ 

300.00 บาท 
3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 

ทุนที่ออกและช าระแล๎ว 
       

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 7.7 (ตํอ): งบกระแสเงินสด 
 

สินทรัพย์หมุนเวียน Worst Base Best 

หุ๎นสามัญ 10,000 หุ๎น มูลคําหุ๎นละ 
300.00 บาท 

3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 

ก าไร (ขาดทุน) สะสม 
   ยังไมํได๎จัดสรร (121,994.39) 196,011.96 437,806.35 

รวมสํวนของผู๎ถือหุ๎น 2,878,005.61 3,196,011.96 3,437,806.35 

รวมหนี้สินและสํวนของผู๎ถือหุ๎น 3,036,300.00 3,452,800.00 3,795,800.00 
 
  7.4.6.4 การประมาณการประเมินโครงการ 
 
ตารางที่ 7.8: การประเมินโครงการ 
 

รายการ สถานการณ์ที่เลวร๎ายที่สุด สถานการณ์ปกติ สถานการณ์ที่ดีที่สุด 
ก าไรจากการด าเนินงาน 
(EBIT) 

-121,994.39 245,014.95 547,257.94 

ภาษีเงินได๎ - -49,002.99 -109,451,59 
ก าไรจากการด าเนินงาน
หลังภาษี 

-121,994,39 196,011.96 437,806.35 

คําเสื่อมราคา 216,200 216,200 216,200 

กระแสเงินสดสุทธิ 2,106,500 2,523,000 2,866,000 

เงินลงทุนทรัพย์สิน 3,000,000 3,000,000 3,000,000 
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7.5 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 
ตารางที่ 7.9: การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 

 เลวร๎ายที่สุด ปกติ ดีที่สุด 

มูลคําปัจจุบันสุทธิ -3,403,801.43 -2,189,000.52 -1,188,576.22 
ระยะเวลาคืนทุน ระยะคืนทุนนาน ระยะคืนทุนนาน ระยะคืนทุนนาน 

 
 ในตอนนี้ระยะเวลาคืนทุนคํอนข๎างนาน เนื่องจากเงินลงทุนสูง 
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 7.5.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 
ตารางที่ 7.10: การประมาณการณ์ในสถานการณ์ปกติ 
 

Base Case 

 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

ถ๎วยตํอเดือน เฉลี่ยราคาถ๎วยละ 89 บาท 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 2,000.00 
รวมรายได๎ 267,000.00 267,000.00 267,000.00 267,000.00 267,000.00 178,000.00 

 ก.ค. ส.ค ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ถ๎วยตํอเดือน เฉลี่ยราคาถ๎วยละ 89 บาท 2,000.00 2,000.00 2,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 
รวมรายได๎ 178,000.00 178,000.00 178,000.00 356,000.00 356,000.00 356,000.00 

 
 ยอดรายได๎รวมปีที่ 1 เป็นเงิน 3,115,000.00 บาท  
หมายเหตุ:  
   1) รายได๎คิดมาจากรายได๎ปกติของร๎านปัจจุบัน ที่อยูํในหัวหิน โดยอิงจากข๎อมูลโรงงานที่สํงไอศกรีม 
   2) เดือนมกราคมถึงพฤษภาคม และตุลาคมถึงธันวาคมเป็นชํวงฤดูร๎อนมีผลตํอการขายเนื่องจากเป็น High Season 
   3) เดือนมิถุนายนถึงกันยายน เป็นฤดูผลก็มีผลให๎ลูกค๎าลดลงตามเนื่องจากเป็น Low Season 
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 7.5.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case)  
 
ตารางที่ 7.11: การประมาณการณ์ในสถานการณ์ที่ดีที่สุด 
 

Best Case 

 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย 

ถ๎วยตํอเดือน เฉลี่ยราคาถ๎วยละ 89 บาท 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
รวมรายได๎ 267,000.00 267,000.00 267,000.00 267,000.00 267,000.00 267,000.00 

 ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ถ๎วยตํอเดือน เฉลี่ยราคาถ๎วยละ 89 บาท 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 
รวมรายได๎ 356,000.00 356,000.00 356,000.00 356,000.00 356,000.00 356,000.00 

 
 ยอดรายได๎รวมปีที่ 1 เป็นเงิน 3,738,000.00 บาท 
หมายเหตุ: 
   1) รายได๎คิดมาจากรายได๎ปกติของร๎านปัจจุบัน ที่อยูํในหัวหิน โดยอิงจากข๎อมูลโรงงานที่สํงไอศกรีม 
   2) คิดจากในกรณีที่ดีที่สุด คือการเติบโตขึ้นร๎อยละ 5  
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 7.5.3 สถานการณ์ท่ีเลวร๎ายที่สุด (Worst Case) 
 
ตารางที่ 7.12: การประมาณการณ์ในสถานการณ์ที่เลวร๎ายที่สุด 
 

Worst Case 

 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

ถ๎วยตํอเดือน เฉลี่ยราคาถ๎วยละ 89 บาท 1,500.00 1,500.00 1,500.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 
รวมรายได๎ 133,500.00 133,500.00 133,500.00 178,000.00 178,000.00 178,000.00 

 ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ถ๎วยตํอเดือน เฉลี่ยราคาถ๎วยละ 89 บาท 2,000.00 2,500.00 2,500.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
รวมรายได๎ 178,000.00 222,500.00 222,500.00 267,000.00 267,000.00 267,000.00 

 
 ยอดรายได๎รวมปีที่ 1 เป็นเงิน 2,358,500.00 บาท  
หมายเหตุ: 
   1) รายได๎คิดมาจากรายได๎ปกติของร๎านปัจจุบัน ที่อยูํในหัวหิน โดยอิงจากข๎อมูลโรงงานที่สํงไอศกรีม 
   2) ในกรณีที่แยํที่สุดก็ยังมีรายได๎พอเลี้ยงตัวเองได๎ แตํไมํได๎ก าไร 
 

 



บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน 
 8.1.1 แผนฉุกเฉินด๎านการด าเนินงาน 
 เมื่อยอดขายไมํเป็นไปตามคาดการณ์ ด๎วยหลากหลายปัจจัย ไมํวําจะเป็น สภาพเศรษฐกิจ 
พฤติกรรมผู๎บริโภค คูํแขํงหรือสินค๎าทดแทนตําง ๆ วางแผนรับมือไว๎ดังนี้ 
   1) ติดตามกิจกรรมภายในอ าเภอหัวหินอยูํเสมอ ไมํวําจะมีเทศกาล หรือกิจกรรม
ทางทะเลใด เพ่ือที่จะได๎ท าการตลาดสนับสนุนให๎กับกิจกรรมนั้น ๆ 
   2) ติดตามร๎านค๎าเปิดใหมํหรือคูํแขํงอยูํเสมอ ไมํวําจะภายในหัวหิน หรือ
กรุงเทพมหานคร ในสํวนของผลิตภัณฑ์ บริการหรือโปรโมชั่น เพ่ือใช๎ในการปรับกลยุทธ์ 
   3) ติดตามการติชมของลูกค๎าหน๎าร๎านเพื่อน ามาปรับปรุงรสชาติการให๎บริการ 
พัฒนาให๎ดียิ่งขึ้น 
   4) ติดตามเทรนด์ขนมและอาหารอยูํเสมอเพ่ือรับมือการพติกรรมผู๎บริโภคท่ี
เปลี่ยนไป แก๎ไขให๎ทันสมัย และติดตลาด 
 8.1.2 แผนฉุกเฉินด๎านการตลาด 
 ในกรณีที่แผนการตลาดไมํมีการตอบรับ ตามคาดเชํนยอดขายไมํได๎ตามเปูา ทางธุรกิจ
จ าเป็นต๎องมีการวิเคราะห์กลยุทธ์ของตนเองวํามีประสิทธิภาพดีพอหรือไมํ และปรับปรุงแก๎ไขโดย
ทันทีติดตามข๎อมูลขําวสารและชํองทางการสื่อสารของคูํแขํงอยูํเสมอ รวมทั้งอัปเดตข๎อมูล และหา
ชํองทางในการเข๎าถึงลูกค๎าและกลุํมเปูาหมายใหมํ ๆ อยูํตลอดเวลา เพ่ือประสิทธิภาพสูงสุดในการ
วางแผนการตลาดในอนาคตเก็บข๎อมูลและวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุํมเปูาหมายอยูํตลอดเวลา 
เนื่องจากปัจจุบันลูกค๎ามีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงอยูํเสมอ 
 8.1.3 แผนฉุกเฉินด๎านการเงิน 
 ในกรณีที่การเงินขาดสภาพคลํอง ไมํมีเงินหมุนเวียนหรือเก็บหนี้ร๎านค๎าไมํได๎ตามก าหนด หา
แหลํงเงินกู๎ระยะสั้น เพื่อน าเงินทุนเหลํานั้นมาใช๎ในการหมุนเวียนในธุรกิจจากสถาบันการเงินที่เชื่อถือ
ได๎ และเพ่ิมเงินทุนส ารองทางธุรกิจให๎มากขึ้น 
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 8.1.4 แผนฉุกฉินด๎านบุคลากร 
 ในกรณีที่พนักงานลาออกกะทันหัน วางแผนรับมือไว๎ตามนี้ 
   1) อบรมพนักงานให๎ท างานหน๎าที่ที่สามารถทดแทนกันได๎ สามารถทดแทนได๎ใน
วันหยุด 
   2) ใช๎นวัตกรรมมาทดแทนพนักงานในสํวนที่ส าคัญ เชํน ระบบ POS ที่มีการคีย์
เก็บสต๏อค คิดเงิน รันสต๏อกได๎ และเครื่องสั่งสินค๎าด๎วยตนเอง เพื่อลดการท างานของพนักงาน 
   3) ใช๎เอเจนซี่ในการท างานบางสํวนเชํนการตลาด 
 
8.2 แผนในอนาคต 
 ในกรณีที่ร๎านมีชื่อเสียงใน 5 ปี วางแผนไว๎ดังนี้ 
   1) เตรียมขยายสาขาท่ีกรุงเทพมหานคร โดยมีรูปแบบคล๎ายสาขาแรก แตํวัตถุดิบจะ
ถูกสํงมาจากโรงงานจากหัวหินโดยตรง โดยมาใสํเครื่องท าไอศกรีมสด 
   2) เตรียมขยายสาขาท่ีเชียงใหมํ โดยมีรูปแบบคล๎ายสาขาแรก แตํวัตดุดิบจะถูกสํง
มาจากโรงงานจากหัวหินโดยตรง โดยมาใสํเครื่องท าไอศกรีมสด 
   3) ขยายแฟรนไชส์ ไปจังหวัดที่มีนักทํองเที่ยวในไทย 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
การส ารวจการบริโภคไอศกรมีโฮมเมด หัวหิน 

 
ค าชี้แจง: แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือท าการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกบริโภค
ไอศกรีมโฮมเมด ในพ้ืนที่บริเวณ  อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ขอความอนุเคราะห์ผู๎ตอบ
แบบสอบถาม ตอบตามความเป็นจริง เพื่อประโยชน์ในการน ามาวิเคราะห์และประยุกต์กับแผนธุรกิจ
ได๎อยํางมปีระสิทธิภาพ 
 แบบสอบถามมีทั้งหมด 3 สํวนคือ 
 สํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 สํวนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมโฮมเมด 
 สํวนที่ 3 ปัจจัยในการเลือกบริโภค ไอศกรีมโฮมเมด 
 
โปรดเลือกค าตอบที่ตรงกับความเป็นจริงกับข๎อมูลผู๎ตอบแบบสอบถาม เพ่ือประโยชน์ในการวิจัยใน
ครั้งนี้ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1.1 เพศ 
 (   ) ชาย  (   ) หญิง 
 (   ) LGBT 
1.2 อายุ 
 (   ) 15-20 ปี (   ) 21-25 ปี 
 (   ) 26-30 ปี (   ) 31-35 ปี 
 (   ) 36-40 ปี (   ) 41-50 ปี 
 (   ) 50 ปีขึ้นไป 
1.3 สถานะ 
 (   ) โสด  (   ) สมรส 
1.4 จ านวนคนในครอบครัว 
 (   ) 2-4 คน (   ) 5-7คน 
 (   ) มากกวํา 10 คน 
1.4 ระดับการศึกษา 
 (   ) ประถมศึกษา (   ) มัธยมศึกษาหรือต่ ากวํา 
 (   ) ปริญญาตรี หรือเทียบเทํา (   ) สูงกวําปริญญาตรี 
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1.5 อาชีพ 
 (   ) รับจ๎างทั่วไป/ฟรีแลนด์ (   ) ข๎าราชการ/รัฐวิสากิจ 
 (   ) เจ๎าของกิจการ/ค๎าขาย (   ) นักเรียน/นักศึกษา 
 (   ) พนักงานบริษัท (   ) อ่ืน ๆ........................... 
1.6 รายได๎ตํอเดือน  
 (   ) น๎อยกวํา 18,000 บาท (   ) 18,001-30,000 บาท 
 (   ) 30,001-50,000 บาท (   ) 50,001-70,000 บาท 
 (   ) 70,001-90,000 บาท (   ) 90,001-110,000 บาท 
 (   ) 110,001-150,000 บาท (   ) 150,001-200,000 บาท 
 (   ) 200,001-250,000 บาท (   ) 250,001-300,000 บาท 
 (   ) มากกวํา 300,001 บาท 
1.7 อาศัยอยูํภาคไหนของประเทศไทย 
 (   ) เหนือ  (   ) กลาง 
 (   ) ตะวันออก (   ) ตะวันตก 
 (   ) ใต๎ 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมโฮมเมด 
2.1 ทํานนิยมไปรับประทานไอศกรีมที่ร๎านในชํวงเวลาใด 
 (   ) 10:00-14:00 น. (   ) 14:01-17:00 น. 
 (   ) 17:01-20:00 น. (   ) 20:01-21:00 น. 
2.2 รูปแบบการบริโภคไอศกรีม 
 (   ) ทานคนเดียว (   ) ทานกับคูํรัก 
 (   ) ทานกับครอบครัว  (   ) ทานกับเพ่ือน 
โปรดระบุจ านวนคนที่ไปรับประทานด๎วย ............................... 
2.3 ความถี่ในการบริโภคไอศกรีมตํอสัปดาห์ 
 (   ) 1-2 ครั้งตํอสัปดาห์ (   ) 3-4 ครั้งตํอสัปดาห์ 
 (   ) 5-6 ครั้งตํอสัปดาห์ (   ) มากกวํา 7 ครั้งตํอสัปดาห์ 
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2.4 รสชาติไอศกรีมท่ีชอบ (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
 (   ) ไอศกรีมกะทิ (   ) ไอศกรีมกะทิรวมมิตร 
 (   ) ไอศกรีม ชาไทย (   ) ไอศกรีม ชาเขียว 
 (   ) ไอศกรีม เผือก (   ) ไอศกรีมช๏อคโกแลต 
 (   ) ไอศกรีม ทุเรียน (   ) ไอศกรีม มะมํวง 
 (   ) ไอศกรีม กาแฟ (   ) ไอศกรีม นมเย็น 
 (   ) ไอศกรีม ซูกัส บลูเบอรี่ 
2.5 รูปแบบภาชนะท่ีผู๎บริโภคชอบใสํไอศกรีม (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
 (   ) ใสํโคน/วาฟเฟิน (   ) ใสํถ๎วยกระดาษ 
 (   ) ใสํถ๎วยแก๎ว/กระเบื้อง (   ) ขนมปัง/โทสต์ 
2.6 ท๏อปปิ้งที่ทํานชอบใสํในไอศกรีม (โปรดเลือก 2 อยํางขึ้นไป) 
 (   ) ลูกชิด  (   ) ถั่วลิสง 
 (   ) วิปครีม (   ) ข๎าวโพด 
 (   ) มันเชื่อม (   ) ข๎าวเหนียว 
 (   ) ถั่วอัลมอนล์ (   ) บุกหนึบ 
 (   ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ ........................... 
2.7 ราคาเฉลี่ยตํอหนํวย ที่ทํานบริโภคตํอครั้ง 
 (   ) 30 -50 บาท (   ) 51-100 บาท 
 (   ) 101-150 บาท (   ) 151-200 บาท 
 (   ) 201-250 บาท (   ) มากกวํา 251 บาท 
2.8 ร๎านไอศกรีมที่ทํานชอบทาน (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
 (   ) นิ ไอศกรีมหัวหิน (   ) ไอติมก๎นโอํง 
 (   ) อิล เจลาโต๎ อิตาเลีนโน (   ) Bello Doice 
 (   ) ไอศกรีมต๎นก๎ามปู  
2.9 จากข๎อมูลข๎างต๎น อะไรที่มีสํวนในการตัดสินใจเลือกทานร๎านไอศกรีมที่ทํานชอบ (ตอบได๎มากกวํา 
1 ข๎อ) 
 (   ) รสชาติดีอรํอย (   ) ความสะอาด 
 (   ) มีให๎เลือกหลากหลาย (   ) ราคา 
 (   ) ทอปปิ้ง/ซอส (   ) เมนูสร๎างสรรค์ 
 (   ) ร๎านนั่งทานได๎ (   ) ร๎านแนวคาเฟุ 
 (   ) หาทานได๎ยาก (   ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ .................................. 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยในการเลือกรับประทาน ไอศกรีมโฮมเมด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
3.1 ผลิตภัณฑ์แบบใดมีผลในการเลือกรับประทานของทําน 
 

ระดับ น๎อยที่สุด น๎อย 
ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 

รสชาติของไอศกรีม      
คุณภาพของวัตถุดิบ      

ปริมาณไอศกรีมตํอหนํวย      

ความหลากหลายของรสชาติไอศกรีม      
หน๎าตาของรสชาติไอศกรีม      

ความแปลกใหมํของไอศกรีม      
ความหลากหลายของทอปปิ้ง      

ความหลากหลายของบรรจุภัณฑ์ที่ใสํ
ไอศกรีม 

     

 
3.2 ความเหมาะของราคามีผลตํอการรับประทานไอศกรีมของทําน 
 

ระดับ น๎อยที่สุด น๎อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 
การติดปูายราคาที่ชัดเจน      

ความเหมาะสมของราคากับวัตถุดิบ      

 
3.3 สถานที่ มีผลตํอการรับประทานไอศกรีมของทําน 
 

ระดับ น๎อยที่สุด น๎อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

ความสะอาด      
บรรยากาศในร๎าน อาทิ มีมุมถํายรูป 
คาเฟุ 

     

พ้ืนที่จอดรถ      
ระยะเวลาเปิด-ปิดร๎าน      
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3.4 การสํงเสริมการตลาด มีผลตํอการรับประทานไอศกรีมของทําน 
 

ระดับ น๎อยที่สุด น๎อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

มีรสชาติใหม ํๆ ออกตามซีซั่น      
โปรโมชั่นสํวนลด      

มีการรีวิวที่นําสนใจ      

มีการสะสมแต๎ม คะแนน      
 
3.5 การบริการ มีผลตํอการรับประทานไอศกรีมของทําน 
 

ระดับ น๎อยที่สุด น๎อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 
การแตํงกายของพนักงาน      

ความเอาใจใสํลูกค๎า      

ขั้นตอนการรับออร์เดอร์      
รูปแบบการจํายเงิน      

 
3.6 กระบวนการ มีผลตํอการรับประทานไอศกรีมของทําน 
 

ระดับ น๎อยที่สุด น๎อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 
ความรวดเร็วในการรับออร์เดอร์      

ความรวดเร็วในการท าเมนูไอศกรีม      
ความถูกต๎องของไอศกรีมท่ีสั่ง      

ขั้นตอนในการสั่งเข๎าใจงําย      

 
3.7 ข๎อเสนอแนะ (ถ๎ามี) 
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