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บทคัดยอ 

 

 โครงการธรุกิจไอศกรีมไนโตรเจนเหลว มีวัตถุประสงคเพ่ือสรางรูปแบบธุรกิจการใหบริการ

เก่ียวกับไอศกรมี ท้ังในเรื่องของนวัตกรรมและการใหบริการ  ธุรกิจรานไอศกรมีถือเปนอีกหนึ่งธุรกิจท่ี

มีบทบาทสาํคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของผูบริโภค เนื่องจากผูบริโภคมีรูปแบบการดําเนินชีวิต

ใชเวลาอยูนอกบานมากข้ึน และมีการแสวงหาความตองการสินคาท่ีมีรูปแบบหลากหลาย ท้ังในเรื่อง

ของรูปแบบการสินคา การใหบริการ รวมถึงบรรยากาศการตกแตงภายในราน สิ่งเหลานี้ลวนเปน

สาเหตุหลักท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานไอศกรมีของผูบริโภค จึงเปนโอกาสท่ีนาสนใจใน

การศึกษาความเปนไปไดในการประกอบธุรกิจบริการไอศกรีมไนโตรเจนเหลวในรูปแบบเฉพาะท่ี

สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีมีแบบเฉพาะเจาะจง 

 ดังนั้น การศึกษาในครั้งนี้จึงมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความเปนไปไดเชิงธุรกิจ และความ

ตองการของผูบริโภคกอนการออกแบบองคการโดยใชการเก็บขอมูลจากผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

จํานวน 385 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยาง (Random Sampling) เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเปน

แบบสอบถาม (Questionnaire) และใชการวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Research) สถิติท่ี

ใชในการวิเคราะหไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย เพ่ือหาตัวแปรตาง ๆ สวนการเก็บขอมูลจากบทสัมภาษณ

จะเปนการใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา โดยการเก็บขอมูลชั้นปฐมภูมิ (Primary data) เปนการศึกษา

เชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยเก็บสถิติท่ีใชในการวิเคราะหไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย 

เพ่ือหาตัวแปรตาง ๆ สวนขอมูลชั้นทุติยภูมิ (Secondary data) เปนการศึกษาในเชิงคุณภาพ 

(Qualitative research) การเก็บขอมูลจากบทสัมภาษณจะเปนขอมูลประกอบการวิเคราะหเชิง

พรรณนา 

  จากผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมเปาหมายสวนใหญใหความสนใจกับธุรกิจไอศกรมี

ไนโตรเจนเหลว และมีความเปนไปไดในการประกอบธุรกิจ อันเปนผลมาจากการวิเคราะหประเด็น 

หลัก ๆ อันไดแก ความเปนไปไดทางดานการตลาดเนื่องจากปริมาณความตองการของผูบริโภคท่ีมียัง

มีความตองการท่ียังไมไดรับการตอบสนอง สินคามีความโดเดนนาสนใจ ตั้งแตกรรมวิธีการผลิต ไป

จนถึงรสชาติของไอศกรีม รวมไปถึงการบริหารจัดการองคการภายใน และการจัดการกับปจจัย





ภายนอก ความเปนไปไดทางดานของงบการเงิน มีความคุมคาตอการลงทุนหากเปนไปตามแผนท่ี

กําหนดไว 

 โครงการธรุกิจไอศกรีมไนโตรเจนเหลวนั้น ถือเปนธุรกิจการใหบริการ ซ่ึงสามารถนําแนวทาง

กลยุทธตางๆ มาปรับใชกับรูปแบบธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีมีความคลายคลึงกัน เชน ธุรกิจรานเบเกอรี่ หรอืชา

นมไขมกุ เนื่องจากธุรกิจมีรูปแบบท่ีมีความใกลเคียงกัน ซ่ึงสามารถทํามาประยุกตใหเขากับโครงการ

และสามารถใชดําเนินงานสรางธุรกิจไดจริง 
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ABSTRACT 

 

The programme of Liquid nitrogen ice cream aimed to create business model 

of ice cream both of innovation and service. Liquid nitrogen ice cream business was 

important to consumers’ daily life because they spent more outdoor lifestyle and 

searched for variety goods, such as, unique goods, services and interior decoration.  

These were main causes of decision making on ice cream services. Therefore, a study 

of the possibility of liquid nitrogen ice cream service providing was important to 

meet the specific needs of consumers. 

 As above mentioned, this study aimed to study the business possibility and 

consumers’ needs before designing organization. The researcher used the technique 

of random sampling and collected data by using questionnaires from 385 target 

consumers. Quantitative research technique, percentage and average, was also used 

to analyze the data in order to find variables. As for secondary data, qualitative 

research technique was used to collect data by interviewing.  Also, descriptive 

analysis was used to analyze qualitative data.    

For the research results, the researcher found that most of target consumers 

were interested in liquid nitrogen ice cream business and there was the possibility to 

run the business because they analyzed key issues as follows: the possibility of the 

market due to the demand of consumers which their needs have not been 

responded, products were distinguished interesting from the production process to 

the ice cream flavor,  the organization management, external factors management, 

the possibility of the financial statements and the worth the investment if they were 

going on as planned. 

The liquid nitrogen ice cream business was a service business which could be 

adopted its strategies to other similar business models, such as bakery business or 



milk tea because of the similar model. Moreover, this could be applied to other 

projects and could be built for future business. 
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ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณผูบังคับบัญชาและเพ่ือนรวมงานท่ีบริษัททรู ท่ีใหความกรุณาใน

เรื่องการจัดสรรเวลา รวมถึงชวยเหลือคอยตรวจทานแกไขความถูกตองของเนื้อหา อีกท้ังเปนแรง

กระตุนสําคัญใหงานวิจัยนี้ประสบความสําเร็จ ขอกราบขอบพระคุณอยางสงู สําหรับบุคคลท่ีมี

ความสาํคัญตอผูวิจัยมากท่ีสุดคือมารดาและบิดาผูลวงลับ ผูซ่ึงคอยสนับสนุนทุกอยางในชีวิตของ

ขาพเจา เปนกําลงัใจสาํคัญยิ่งตอการศึกษามาโดยตลอด ขาพเจาขอเทิดทูนพระคุณนี้เหนือสิ่งอ่ืนใด  

ขอขอบคุณเพ่ือนๆ ทุกทานท่ียอมสละเวลาอันมีคามาเปนกําลังสําคัญในการชวยแจก

แบบสอบถามเพ่ือเก็บขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ และผูท่ีมีสวนรวมในการตอบแบบสอบถามทุกทาน ท่ีให

ความรวมมือในการเก็บขอมูลครั้งนี้ และอีกหลายๆทานท่ีไมอาจถึงในท่ีนี้ท้ังหมด ขอขอบคุณทุกทาน
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ไอศกรีมเปนของหวานท่ีอยูคูกับสังคมไทยมานาน จากสภาพอากาศประเทศไทยท่ีมีอุณหภูมิ

สูงข้ึนทุกป ไอศกรมีจึงเปนของหวานท่ีชวยคลายความรอนไดเปนอยางดี อีกท้ังยังเปนท่ีชื่นชอบของ

คนทุกเพศทุกวยั จากเดิมการผลิตไอศกรีมนั้น ตองใชเวลาในการผลิตอยางนอย 6-8 ชั่วโมง และตอง

ผลิตในปริมาณมากเพ่ือใหคุมกับตนทุนการผลิต เม่ือผลิตมากก็จําเปนตองมีตูรักษาอุณหภูมิหรือตูแช 

เพ่ือรักษาความเย็นและรสชาติของไอศกรมีใหคงไวไดนาน ทําใหตนทุนในการผลิตเพ่ิมสูงข้ึน อีกท้ัง

ปญหาจากการขนสง การระบายสินคา ปญหาดานคุณภาพและรสชาติของไอศกรีมไมคงท่ี 

ตลาดไอศกรีมในประเทศไทยแบงออกไดเปน 3 ระดับ คือ ตลาดระดบัแมส ตลาดระดับพรี-

เม่ียม และตลาดระดับลาง ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2555) ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด (Start-Up Business) 

คาดวาตลาดไอศกรีมในประเทศไทยป 2555 มีมูลคาประมาณ 16,985 ลานบาท โดยตลาดไอศกรีม 

พรีเม่ียมนั้นมีมูลคาตลาดประมาณ 5,450 ลานบาท หรือรอยละ 32 ของตลาดรวมไอศกรมีท้ังหมด ซ่ึง

ตลาดไอศกรีมพรีเม่ียม มีแนวโนมเติบโตสูงข้ึนทุกป  

 

ภาพท่ี 1.1: มูลคาตลาดรวมไอศกรมีในประเทศไทย 

 

 
 

ท่ีมา: ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  (2555).  ไอศกรีมป’50: มูลคาตลาด 11,000 ลานบาท.  สืบคนจาก 

      http://www.kasikornresearch.com/. 

 

 

 

 



2 

 

ภาพท่ี 1.2: มูลคาตลาดรวมไอศกรมีในประเทศไทย 

 

 
หนวย : ลานบาท 

 

ท่ีมา: ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  (2555).  ไอศกรีมป’50: มูลคาตลาด 11,000 ลานบาท.  สืบคนจาก 

      http://www.kasikornresearch.com/. 

 

ภาพท่ี 1.3: สัดสวนของตลาดไอศกรีมในประเทศไทยท้ัง 3 ระดับ 

 

 
 

ท่ีมา: ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  (2555).  ไอศกรีมป’50: มูลคาตลาด 11,000 ลานบาท.  สืบคนจาก 

      http://www.kasikornresearch.com/. 

 

โดยในตลาดไอศกรีมระดับพรีเม่ียมสามารถจําแนกกลุมของไอศกรีมไดเปน 2 กลุม ไดแก 

ไอศกรีมโฮมเมดและไอศกรีมท่ีซ้ือแฟรนไชสมาจากตางประเทศ โดยไอศกรีมโฮมเมดมีสัดสวน 30% 
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และยงัมีแนวโนมเติบโตข้ึนเรื่อยๆ เพ่ิมสวนแบงของไอศกรีมท่ีซ้ือแฟรนไชสมาจากตางประเทศท่ีมีอยู 

70% ในปจจุบัน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2555) 

 

ภาพท่ี 1.4: ธุรกิจไอศกรีมในประเทศไทยป 2555 

 

 
 

ท่ีมา: ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  (2555).  ไอศกรีมป’50: มูลคาตลาด 11,000 ลานบาท.  สืบคนจาก 

      http://www.kasikornresearch.com/. 

 

“ธุรกิจรานไอศกรีม” เปนธุรกิจท่ีกําลังไดรับความสนใจ เนื่องจากธุรกิจรานกาแฟ และธุรกิจ

รานเบเกอรี่มีการแขงขันในตลาดรุนแรงและภาพรวมตลาดเริ่มชะลอตัว ในขณะท่ีตลาดไอศกรมี 

โดยเฉพาะธุรกิจรานไอศกรมีโฮมเมด ไดรับความนิยมอยางมากในชวงระยะเวลาไมก่ีปท่ีผานมานี้ จาก

พฤตกิรรมของผูบริโภคท่ีแสวงหาความเปนปจเจก ในตัวสินคาและบริการอยางชัดเจน  จงึทําใหตลาด

ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด ไดรับความนิยมสําหรับการลงทุนในขนาดยอม หากประเมินความเสี่ยงในดาน

การลงทุนเห็นวาการสรางตราสินคาภายใตตราของตวัเองใชเงินลงทุนนอยกวาในรูปแบบการซ้ือ

แฟรน-ไชสท่ีมีชื่อเสียงจากตางประเทศ ท่ีตองใชเงินลงทุนสูง เกิดความเสี่ยง หากผลประกอบการไม

เปนไปตามท่ีคาดการณไว แตท้ังนี้อาจพบอุปสรรคในเรื่องของตราสินคาใหมไมเปนท่ีรูจักของตลาด 

ตองอาศัยระยะเวลาและเงินทุนในการทําการตลาดใหเปนท่ีรูจัก 

ในปจจุบันพฤติกรรมของคนสมัยใหม มีรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีเปลี่ยนแปลงไป มีพฤติกรรม

และกิจกรรมใชเวลาอยูนอกบานมากข้ึน รับประทานอาหารนอกบานถ่ีข้ึน อีกท้ังพฤติกรรมการเลือก

สินคาละบริการนั้น ไมไดจํากัดเพียงเพ่ือตอบสนองความตองการพ้ืนฐานเทานั้น แตมีความตองการ

ท่ีมากข้ึน ในเรื่องการตอบโจทยของตัวสินคา ในดาน รูป รส กลิ่น เสียง มีความพึงพอใจสินคาและ

บริการท่ีมีความเปนเอกลักษณ ความคิดสรางสรรค และความแตกตางอยางชัดเจน ใหความสําคัญกับ
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กรรมวิธีการผลิต การคัดเลือกวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพโดยในปจจุบันเทคโนโลยีมีความกาวหนา ทันสมัย มี

การคิดคนและนําเทคโนโลยีจากตางประเทศเขามาใชในกระบวนการผลิต ทําใหเกิดนวัตกรรมการ

ผลิตไอศกรีมรูปแบบใหมๆ การสรางสรรครสชาติท่ีมีความแปลกใหม หลากหลาย เกิดไอศกรีมในตรา

สินคาใหมๆ ข้ึนมามากมาย มีผูประกอบการรายใหม เขามาแขงขันในตลาดไอศกรีมอยางตอเนื่อง  ไม

วาจะเปนรูปแบบการซ้ือแฟรนไชสจากตางประเทศ หรือการผลิตไอศกรีมภายใตตราสินคาของตนเอง

หรือท่ีเรียกวา “โฮมเมด” 

จากสถานการณขางตนทําใหผูวิจัยมองเห็นโอกาสและการเติบโตของตลาดไอศกรมีระดับพรี

เม่ียมในกลุมของตลาดไอศกรมีโฮมเมด เนื่องจากเล็งเห็นความเปนไปไดในการจัดตั้งธุรกิจ โดยการ

นําเสนอไอศกรีมไนโตรเจนเหลว (The Personal Life Ice Cream Creation) ซ่ึงเปนการสราง

นวัตกรรมในดานผลิตภัณฑ ดวยการนําคุณสมบัติของไนโตรเจนเหลวมาใชในกระบวนการผลิต

ไอศกรีมไดอยางรวดเร็วภายใน 30 วินาที โดยความพิเศษอยูท่ีผูบริโภคสามารถเลือกรสชาติ สวนผสม 

และการตกแตงหนาไอศกรีมไดตามความชอบของผูบริโภคเอง เพ่ือสรางการรับรูตั้งแตกระบวนการ

ผลิต ใหตอบโจทยผูบริโภคในเรื่องของรูป รส กลิ่น เสียงและสัมผัส สรางความแตกตางในตัวสินคา 

(Product Differentiation) รวมถึงตอบสนองรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคในปจจุบันในเรื่อง

การสราง Customization ไดเปนอยางดี 

 

1.2 วัตถุประสงคของโครงการ 

1.2.1 เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในโครงการจัดตั้งธุรกิจรานไอศกรมี Ice Creation (The 

Personal Life Ice Cream Creation) ใหใกลเคียงกับความตองการของกลุมเปาหมาย โดยศึกษา

พฤติกรรมการเลือกบริโภคไอศกรีมตามโอกาสและเหตุผลและตัวแปรตางๆ ท่ีมีผลตอการเลือก

รับประทานไอศกรีม 

� 1.2.2 เพ่ือศึกษาขอดีและขอเสียของการจัดตั้งธุรกิจรานไอศกรมี Ice Creation (The 

Personal Life Ice Cream Creation) และทราบถึงปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการเลอืกบรโิภคไอศกรมี 

� 1.2.3 เพ่ือศึกษาและนํากลยุทธทางการตลาดมาประยุกตใชใหตรงกับกลุมเปาหมายหรือ เปน

แนวทางในการทําธุรกิจอ่ืนๆ หรือธุรกิจใกลเคียง ท่ีสามารถตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย

ในอนาคต 

�  

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 

งานวิจัยนี้ จัดทําข้ึนเพ่ือศึกษาความพฤติกรรมและตองการของกลุมเปาหมายท่ีรับประทาน

ไอศกรีม เชน พฤติกรรมในการเลือกรับประทานไอศกรีม ความถ่ีในการรับประทานไอศกรีม โดย
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นาํเสนอไอศกรีมไนโตรเจนเหลวภายใตตราสินคาของตนเอง สรางความแตกตางจากไอศกรีมท่ีมีอยูใน

ตลาด ดวยความแปลกใหมในกรรมวิธีการผลิตจากเทคโนโลยีสมัยใหม สรางความแตกตางดาน

กรรมวิธีการผลิตและรสชาติ เพ่ือตอบโจทยกลุมเปาหมายเจาะจงไปท่ีกลุมวัยรุนและวัยทํางาน โดย

ตองเปนผูท่ีเคยใชบริการรานไอศกรีม เพ่ือนํามาศึกษาถึงความเปนไปไดในโครงการการจัดตั้งธุรกิจ

รานไอศกรีม Ice Creation (The Personal Life Ice Cream Creation)  

 

1.4 นิยามศัพทเฉพาะ 

1.4.1 ไอศกรมี (Ice Cream) หมายถึง ของกินท่ีทําดวยน้ําหวาน กะทิ หรือนม เปนตน ทําให

ขนดวยความเย็น (ราชบัณฑิตยสถาน, 2551) 

1.4.2 ไนโตรเจนเหลว (Liquid Nitrogen) หมายถึง  ไนโตรเจนท่ีไดจากการทําใหอากาศ

กลั่นตัวกลายเปนของเหลวและผานเขาสูหอกลั่นทําใหไดไนโตรเจนอยูในสภาวะของเหลวท่ีเย็นจัด 

ไนโตรเจนเหลว เปนสารไครโอเจน (Cryogen) ท่ีความดันบรรยากาศ (Atmospheric pressure) มี

จุดเดือด (Boiling Point) ท่ี -196 องศาเซลเซียส ในอุตสาหกรรมอาหารนิยมใชเปนตัวกลางในการแช

เยือกแข็งอาหารแบบไครโอจินิค (Cryogenic Freezing) โดยการจุม หรือฉีดพน ใหสัมผัสกับผิวหนา

ของอาหาร ทําใหอาหารแข็งตัวอยางรวดเร็ว จึงตองเก็บไนโตรเจนเหลวไวในถังท่ีทนแรงดันสูง  

(พิมพเพ็ญ พรเฉลิมพงศ. 2557) 

1.4.3 ไอศกรีมไนโตรเจนเหลว (Liquid Nitrogen Ice Cream) หมายถึง ไอศกรมีท่ีมี

กรรมวิธีการผลิตโดยใช 

ไนโตรเจนเหลวท่ีมีอุณหภูมิ -196 องศาเซลเซียส เปนตัวเรงในข้ันตอนการทําไอศกรีม โดย

ไนโตรเจนเหลวจะสรางความคงตัวใหเนื้อไอศกรีม หลังจากท่ีไนโตรเจนเหลวระเหยออกไป (นิยาม

ศัพทนี้ผูวิจัยเขียนข้ึนเอง จากการศึกษาบทความเก่ียวกับกรรมวิธีการผลิตไอศกรีมไนโตรเจนเหลว) 

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

1.5.1 ผลการวิจัยนี้สามารถใชเปนแนวทางในการตัดสินใจเพ่ือการจัดตั้งรานไอศกรมี Ice 

Creation (The Personal Life Ice Cream Creation)  

1.5.2 ผลการวิจัยนี้เปนประโยชนสําหรับผูท่ีตองการศึกษารูปแบบธุรกิจไอศกรมีโดยใช

ไนโตรเจนเหลวเปนตัวนํา เพ่ือใหทราบถึงความเปนไปไดของธุรกิจจากการลงทุนจัดตั้งรานหรือ

ผลตอบแทนของรานไอศกรีม Ice Creation (The Personal Life Ice Cream Creation)  

1.5.3 ผลการวิจัยนีเ้พ่ือศึกษาและนําขอมูล พฤติกรรมของกลุมเปาหมาย และปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด มาใชกําหนดเปนกลยุทธในการวางแผนทางการตลาด 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดมีการศึกษาคนควา ขอมูล เอกสารตาง ๆ โดยอาศัยพ้ืนฐาน

แนวความคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือเปนพ้ืนฐานอางอิงในการศึกษา อันจะนําไปสู

ผลสัมฤทธิ์ตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไวของโครงการนี้ ผลงานวิจัยตาง ๆ มาใชประกอบการทํางานวิจัย 

โดยแบงเปนหัวขอดังนี้ 

2.1 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

2.2 ทฤษฎ ีSWOT Analysis 

2.3. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

1. สิ่งกระตุน 

  สิ่งกระตุนเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา อาจเปนเหตุจูงใจดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยาก็

ได สิ่งกระตุนประกอบดวย 2 สวน คือ (Kotler, 1997, pp. 172-173) 

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนท่ีเกิดจากการจัดสวนประสมการตลาดโดยนักการ

ตลาดประกอบดวยสิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ ดานราคาดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม

การตลาด เชน โทรศัพทเคลื่อนท่ีท่ีมีรูปรางขนาดเล็ก กําหนดราคาสินคาใหเหมาะกับผลิตภัณฑและ

กลุมเปาหมายเพ่ือกระตุนใหเกิด ความตองการซ้ือ เปนตน 

       1.2 สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ โดยเปนสิ่งกระตุนท่ีอยูภายนอกท่ีบริษัทควบคุมไมไดไดแก สิ่งกระตุน

ดานเศรษฐกิจ ดานเทคโนโลยี กฎหมาย ดานการเมืองและดานวัฒนธรรมเชน ภาวะเศรษฐกิจท่ีเติบโต

รายไดของผูบริโภคท่ีสูงข้ึน ซ่ึงเปนสวนหนึ่งท่ีกระตุนใหเกิดความตองการซ้ือ 

2. คุณลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) 

       คุณลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยทางดานวัฒนธรรม ปจจัย

ทางสังคมปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา (Kotler, 1997, pp. 172-173) 

       2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนสิ่งท่ีวัฒนธรรมเปนสิ่งท่ีมนุษย

สรางข้ึนและเปนท่ียอมรับจาก คนรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่งวัฒนธรรมเปนตัวกําหนดและควบคุม

พฤติกรรมของ มนุษยในสังคม คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนดความ

แตกตางของสังคมหนึ่ง จากสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมแบงออกเปน วัฒนธรรมพ้ืนฐานของบุคคลในสั งคม 
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วัฒนธรรมยอยบุคคลในแตละกลุมท่ีมีลักษณะเฉพาะแตกตางกันซ่ึงมีอยูในสังคม ขนาดใหญ และชั้น

ของสังคม หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะท่ีแตกตางกัน การกําหนดกลยุทธ

การตลาดตองใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม 

       2.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factor) ปจจัยทางสังคม ซ่ึงประกอบดวยกลุมอางอิง 

ครอบครัว บทบาทและสถานะจะเปนสิ่งท่ีกําหนดพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคกลุม อางอิงเปน

กลุมท่ีบุคคลเขาใจเก่ียวของดวยซ่ึงกลุมนี้จะมีอิทธิพลตอ ทัศนคติ ความคิดเปนและคานิยมของบุคคล 

ตัวอยางกลุมอางอิง ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท เพ่ือนรวมงาน กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพ่ือนรวม

สถาบัน ดารานักแสดง เปนตน  

ครอบครัวบุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนคติความคิดเห็นและ คานิยม

ของบุคคลเพราะสมาชิกในครอบครัวถือเปนกลุมอางอิงกลุมแรกท่ีมี อิทธิพลโดยตรงตอพฤติกรรมการ

ซ้ือของบุคคล 

 บทบาท และสถานะบุคคลจะเก่ียวของกับกลุมคนหลายกลุม ซ่ึงแตละบุคคลจะมีบทบาท

และสถานะท่ีแตกตางกันในแตละกลุม เชน เปนผูคิดริเริ่ม ผูตัดสินใจซ้ือผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 

และผูใช 

      2.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลทางดาน ตางๆ ไดแก อายุ วัฏจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการ

ดํารงชีวิตและแนวคิดสวนบุคคล  

อายุและวัฏจักรของชีวิตเนื่องจากผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือหามาบริโภค ข้ึนอยู กับอายุ

ของผูบริโภค เชน ลักษณะเสื้อผาท่ีใชแตงกาย เม่ือเปนทารกก็ใชเสื้อผาสําหรับเด็กออนเม่ือเจริญเขาสู

วัยหนุมสาวก็ ใชเสื้อผาสําหรับวัยรุนซ่ึงมีมากแบบและมากชุด เปนตน นอกจากอายุแลววัฏจักรของ

ชีวิตก็มีอิทธิพลเหนือความตองการของผูบริโภคดวย โดยความตองการในการผลิตภัณฑและ

พฤติกรรมซ้ือจะแตกตางกันไปในแตละชวงของ วัฏจักรชีวิตอาชีพแตละอาชีพจะนําไปสูความจําเปน

และความตองการในผลิตภัณฑ ท่ีแตกตางกัน 

โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสท่ีผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑข้ึนอยูกับระดับรายได และการออม 

การเปนเจาของทรัพยสิน ความสามารถในการกูยืม การใหสินเชื่อและทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน

รูปแบบการดําเนินชีวิตรูปแบบการดําเนินชีวิตของแตละบุคคลจะข้ึนอยูกับวัฒนธรรม ชนชั้นทาง

สังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล 

      2.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) ปจจัยทางจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือประกอบดวย แรงจูงใจการรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ 

แรงจงูใจ (Motivation) คือ ผูบริโภคเกิดความตองการการท่ีมากเพียงพอท่ีกระตุนใหบุคคล

กระทําเพ่ือตอบ สนองความตองการ โดยท่ีความตองการของแตละบุคคลจะแตกตางกันไป  



8 

การรับรู (Perception) การรับรูของแตละบุคคลมีความแตกตางกันและสิ่งแวดลอมท่ี

แตกตางกันก็จะทํา ใหการแปลความหมายของการรับรูของแตละคนแตกตางกันไป  

  การเรียนรู (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผูบริโภคตอบสนองหรือ

พฤติกรรมอันเปนผลมาจากไดปฏิบัติ ประสบการณ หรือเกิดข้ึนของสัญชาตญาณ หรือ ความรูท่ีได

จากการรับรูสิ่งท่ีไมคอยเกิดข้ึนมากอนนั้นเองดังนั้น การตลาดจะใชแนวคิดนี้มาเปนประโยชนดวยการ

โฆษณาซํ้า ๆ เพ่ือใหเกิดการจูงใจซ้ือ 

ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attitude) ความรูสึกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งใน

ทางบวกหรือลบซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการ รับรู และพฤติกรรมการตัดสินใจของแตละบุคคล  

3. กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) 

  กระบวนการตัดสินใจของผูชื้อเปนลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ประกอบดวย 5 ข้ันตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูลการประเมินทางเลือก การ

ตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

ผูบริโภคท่ีผานข้ันตอนในการซ้ือผลิตภัณฑท้ัง 5 ข้ันตอนเปนลําดับข้ันแตในความเปนจริงอาจ

ไมเปนเชนนั้นโดยเฉพาะอยางยิ่ง การซ้ือท่ีมีความสลับซับซอนของการตัดสินใจนอย ผูบริโภคอาจขาม

ข้ันตอนบางข้ันตอนไปภายหลังการซ้ือและใชสินคาและบริการไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณ

เก่ียวกับความพอใจหรือไมพอใจสินคาและบริการนั้น ๆ และจะเก็บไวเปนขอมูลในการตัดสินใจซ้ือ

ครั้งตอไป ดังนั้น จึงควรทําความเขา ใจในพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการในแตละข้ัน เพ่ือคนหา

สิ่งท่ีมีอิทธิพลในแตละข้ันเพ่ือสรางความพอใจใหแกผูบริโภคใน ทุกระดับของกระบวนการซ้ือ  

4. การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decisions) 

  การตอบสนองของผูซ้ือเปนอยางไรข้ึนอยูกับสิ่งกระตุนและอิทธิพลของปจจัย ตาง ๆ ดังท่ี

กลาวมาแลว ในการตัดสินใจซ้ือผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตาง ๆ ดังนี้ คือ การเลือกผลิตภัณฑ

ท่ีจะซ้ือ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกชวงเวลาในการซ้ือ และปริมาณสินคาท่ีจะซ้ือ  

  สรุป แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค ทําใหเราทราบถึงจุดเริ่มตนของการเกิดสิ่ง

กระตุนความตองการ อิทธิพลจากภายนอก เชน สิ่งกระตุนทางการตลาด หรือสิ่งกระตุนอ่ืน ๆ ท่ีสงผล

ตอคุณลักษณะของผูซ้ือทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ การเลือกผลิตภัณฑ เลือกตราสินคา เวลา

ในการซ้ือและปริมาณในการซ้ือ 

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ตัวแปรดานการตลาด ทําใหเราสามารถนําแนวคิด

และทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคมาใชในการสรางแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมในการซ้ือของ

ลูกคากลุมเปาหมายและใชในการอภิปรายผลได 

 

 



9 

2.2 ทฤษฎ ีSWOT Analysis 

 ในการวิเคราะห SWOT ถือเปนกลยุทธข้ันเริ่มตนของการวางแผนการดําเนินงาน เนื่องจาก

ในการวิเคราะหสภาพแวดลอม จะชวยใหเห็นถึงภาพรวม ขอดี-ขอเสีย หรือจุดแข็ง-จดุออน ของ

องคกรและของคูแขง ตลอดจนทราบถึงโอกาสและอุปสรรคในการดําเนินงานตามแผนงาน เพ่ือให

สามารถกําหนดเปาหมายและวางกลยุทธไดอยางเหมาะสม รวมไปถึงวิธีการดําเนินงานใหเปนไปได

อยางเหมาะสมท่ีสุด 

 ธุรกิจไอศกรีมโดยสวนใหญกลุมลูกคาเปาหมายจะเปนตั้งแตวัยเด็ก จนถึงวัยทํางาน แตเม่ือ

นําประโยชนของ SWOT มาชวยจะทําใหเห็นภาพไดชัดเจนข้ึนวากลุมลูกคาหลักท่ีควรจะมุงเนนใน

การทําการตลาดควรจะเปนไปในกลุมใด รวมถึงเปรียบเทียบตําแหนงทางการตลาดของเรากับคูแขง 

อะไรท่ีเราไดเปรียบคูแขงท่ีมีอยูในตลาด หรือสิ่งใดท่ียังไมมีคูแขงทํา   

ความหมายของ SWOT Analysis  

  1. SWOT Analysis (“ความหมายของ SWOT Analysis”, 2552) เปนการวิเคราะหสภาพ

องคกร หรือหนวยงานในปจจุบัน เพ่ือคนหาจุดแข็ง จุดเดน จุดดอย หรือสิ่งท่ีอาจเปนปญหาสําคัญใน

การดําเนินงานสูสถานการณท่ีตองการในอนาคต  

SWOT เปนตัวยอท่ีมีความหมายดังนี้  

1. Strengths - จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ  

2. Weaknesses -จุดออนหรือขอเสียเปรียบ  

3. Opportunities - โอกาสท่ีจะดําเนินการได  

4. Threats - อุปสรรค ขอจํากัด หรือปจจัยท่ีคุกคามการดําเนินงานขององคกร  

หลักการสําคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ 2 ดาน คือ 

สภาพการณภายในและสภาพการณภายนอก ดังนั้นการวิเคราะห SWOT จึงเรียกไดวาเปนการ

วิเคราะหสภาพการณ (Situation Analysis) ซ่ึงเปนการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน เพ่ือใหรูตนเอง (รู

เรา) รูจักสภาพแวดลอม (รูเขา) ชัดเจน และวิเคราะหโอกาส-อุปสรรค การวิเคราะหปจจัยตาง ๆ ท้ัง

ภายนอกและภายในองคกร ซ่ึงจะชวยใหผูบริหารขององคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึน

ภายนอกองคกร ท้ังสิ่งท่ีไดเกิดข้ึนแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมท้ังผลกระทบของ

การเปลี่ยนแปลงเหลานี้ท่ีมีตอองคกรธุรกิจ และจุดแข็ง จุดออน และความสามารถดานตาง ๆ ท่ี

องคกรมีอยู ซ่ึงขอมูลเหลานี้จะเปนประโยชนอยางมากตอการกําหนดวิสัยทัศน  การกําหนดกลยุทธ

และการดําเนินตามกลยุทธขององคกรท่ีเหมาะสมตอไป  

2. ประโยชนของการวิเคราะห SWOT  เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตาง ๆ ท้ังภายนอก

และภายในองคกร ซ่ึงปจจัยเหลานี้ จะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขององคกร

อยางไร จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในท่ีถูกใชประโยชนเพ่ือการบรรลุเปาหมาย 
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ในขณะท่ีจุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายใน ท่ีอาจจะทําลายผลการดําเนินงาน โอกาสทาง

สภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีใหโอกาสเพ่ือ การบรรลุเปาหมายองคกรในทางกลับกันอุปสรรค

ทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีขัดขวางการบรรลุเปาหมายขององคกร ผลจากการวิเคราะห 

SWOT นี้จะใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพ่ือใหองคกรเกิดการพัฒนา

ไปในทางท่ีเหมาะสม  

3. ข้ันตอน/วิธีการดําเนินการทํา SWOT Analysis การวิเคราะห SWOT จะครอบคลุม

ขอบเขต ของปจจัยท่ีกวาง ดวยการระบุจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคขององคกร ทําใหมีขอมูล

ในการกําหนดทิศทางหรือเปาหมายท่ีจะถูกสรางข้ึนมาบนจุดแข็งขององคกร  และแสวงหาประโยชน

จากโอกาสทางสภาพแวดลอม และสามารถ กําหนดกลยุทธท่ีมุงเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดลอม

หรือลดจุดออนขององคกรใหมีนอยท่ีสุดได  ภายใตการวิเคราะห SWOT นั้น จะตองวิเคราะหท้ัง

สภาพแวดลอมภายในและภายนอก องคกร โดยมีข้ันตอนดังนี้  

3.1. การประเมินสภาพแวดลอมภายในองคกรการประเมินสภาพแวดลอมภายใน

องคกร จะเก่ียวกับการวิเคราะหและพิจารณาทรัพยากรและความสามารถภายในองคกร  ทุก ๆ ดาน 

เพ่ือท่ีจะระบุจุดแข็งและจุดออนขององคกรแหลงท่ีมาเบื้องตนของขอมูลเพ่ือการประเมิน

สภาพแวดลอมภายใน คือระบบขอมูลเพ่ือ การบริหารท่ีครอบคลุมทุกดาน ท้ังในดานโครงสราง ระบบ 

ระเบียบ วิธีปฏิบัติงานบรรยากาศในการทํางานและทรัพยากรในการบริหารคน เงิน วัสด ุการจัดการ 

รวมถึงการพิจารณาผลการดําเนินงานท่ีผานมาขององคกรเพ่ือท่ีจะ เขาใจสถานการณและผลกลยุทธ

กอนหนานี้ดวย 

-จดุแข็งขององคกร (S-Strengths) เปนการวิเคราะหปจจัยภายในจากมุมมองของผู

ท่ีอยูภายในองคกรนั้นเองวาปจจัยใดภายในองคกรท่ีเปนขอไดเปรียบหรือจุดเดนขององคกรท่ีองคกร

ควรนํามาใชในการพัฒนาองคกรได และควรดํารงไวเพ่ือการเสริมสรางความเข็มแข็งขององคกร  

-จดุออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห ปจจัยภายในจากมุมมอง

ของผูท่ีอยูภายในองคกรนั้น ๆ เองวาปจจัยภายในองคกรท่ีเปนจุดดอยขอเสียเปรียบขององคกร ท่ีควร

ปรับปรุงใหดีข้ึนหรือขจัดใหหมดไป อันจะเปนประโยชนตอองคกร  

3.2. การประเมินสภาพแวดลอมภายนอกภายใตการประเมินสภาพแวดลอม

ภายนอกองคกรนั้น สามารถคนหาโอกาสและอุปสรรคทางการดําเนินงานขององคกรท่ีไดรับ

ผลกระทบจากสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจท้ังในและระหวางประเทศท่ีเก่ียวกับการดําเนินงานของ

องคกร เชน อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ สภาพแวดลอมทาง

สงัคม เชน ระดับการศึกษาและอัตรารูหนังสือของประชาชน การตั้งถ่ินฐานและการอพยพของ

ประชาชน ลกัษณะชมุชน ขนบธรรมเนียมประเพณี คานิยม ความเชื่อและวัฒนธรรมสภาพแวดลอม

ทางการเมือง เชน พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎกีา มติคณะรัฐมนตรี และสภาพแวดลอมทาง
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เทคโนโลย ีหมายถึง กรรมวิธีใหมๆและพัฒนาการทางดานเครื่องมือ อุปกรณท่ีจะชวยเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการผลิตและใหบริการ  

-โอกาสทางสภาพแวดลอม (O-Opportunities) เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอก

องคกร ปจจัยใดท่ีสามารถสงผล กระทบประโยชน ท้ังทางตรงและทางออมตอการดําเนินการของ

องคกรในระดับมหาภาค และองคกรสามารถฉกฉวยขอดีเหลานี้มาเสริมสรางให หนวยงานเข็มแข็งข้ึน

ได  

-อุปสรรคทางสภาพแวดลอม (T-Threats) เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอก

องคกรปจจัยใดท่ีสามารถสงผล กระทบในระดับมหาภาคในทางท่ีจะกอใหเกิดความเสียหายท้ัง

ทางตรงและทางออม ซ่ึงองคกรจะตองหลีกเลี่ยงหรือปรับสภาพองคกรใหมี ความแข็งแกรงพรอมท่ีจะ

เผชิญแรงกระทบดังกลาวได  

3.3. ระบุสถานการณจากการประเมินสภาพแวดลอมเม่ือไดขอมูลเก่ียวกับ จุดแข็ง-

จุดออน โอกาส-อุปสรรค จากการวิเคราะหปจจัยภายในและปจจัยภายนอกดวยการประเมินสภาพ 

แวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอกแลว ใหนําจุดแข็ง-จุดออนภายในมาเปรียบเทียบกับ 

โอกาส-อุปสรรค จากภายนอกเพ่ือดูวาองคกรกําลังเผชิญสถานการณเชนใดและภายใตสถานการณ 

เชนนั้น องคกรควรจะทําอยางไร โดยท่ัวไป ในการวิเคราะห SWOT ดังกลาวนี้ องคกร จะอยูใน

สถานการณ 4 รูปแบบดังนี้  

3.3.1 สถานการณท่ี 1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณนี้เปนสถานการณท่ีพ่ึง

ปรารถนาท่ีสุด เนื่องจากองคกรคอนขางจะมีหลายอยาง ดังนั้น ผูบริหารขององคกรควรกําหนด 

กลยุทธในเชิงรุก (Aggressive-Strategy) เพ่ือดึงเอาจุดแข็งท่ีมีอยูมาเสริมสรางและปรับใชและ 

ฉกฉวยโอกาสตางๆ ท่ีเปดมาหาประโยชนอยางเต็มท่ี  

3.3.2 สถานการณท่ี 2 (จุดออน-อุปสรรค) สถานการณนี้เปนสถานการณท่ี

เลวรายท่ีสุด เนื่องจากองคกรกําลังเผชิญอยูกับอุปสรรคจากภายนอกและมีปญหาจุดออนภายใน

หลาย ประการ ดังนั้น ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดคือกลยุทธ การตั้งรับหรือปองกันตัว (Defensive Strategy) 

เพ่ือพยายามลดหรือหลบหลีกภัยอุปสรรค ตาง ๆ ท่ีคาดวาจะเกิดข้ึน ตลอดจนหามาตรการท่ีจะทํา

ใหองคกรเกิดความสูญเสียท่ีนอยท่ีสุด 

3.3.3 สถานการณท่ี 3 (จุดออน-โอกาส) สถานการณองคกรมีโอกาสเปนขอ

ไดเปรียบดานการแขงขันอยูหลายประการ แตติดขัดอยูตรงท่ีมีปญหาอุปสรรคท่ีเปนจุดออนอยู  หลาย

อยางเชนกัน ดังนั้น ทางออกคือกลยุทธการพลิกตัว (Turnaround-Oriented Strategy) เพ่ือจัดหรือ

แกไขจุดออนภายในตางๆ ให พรอมท่ีจะฉกฉวยโอกาสตางๆท่ีเปดให  

  3.3.4 สถานการณท่ี 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณนี้เกิดข้ึนจากการท่ี

สภาพแวดลอม ไมเอ้ืออํานวยตอการดําเนินงาน แตตัวองคกรมีขอไดเปรียบท่ีเปนจุดแข็งหลาย
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ประการ ดังนั้นแทนท่ีจะรอจนกระท่ังสภาพแวดลอมเปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถท่ีจะเลือกกลยุทธการ

แตกตัว หรือขยายขอบขายกิจการ (Diversification-Strategy) เพ่ือใชประโยชนจากจุดแข็งท่ีมีสราง

โอกาสในระยะยาวดานอ่ืน ๆ แทน  

ขอพิจารณาในการวิเคราะห SWOT มีดังนี้  

1. ควรวิเคราะหแยกแยะควรทําอยางลึกซ้ึง เพ่ือใหไดปจจัยท่ีมีความสําคัญจริง ๆ เปนสาเหตุ

หลัก ๆ ของปญหาท่ีแทจริง กลาวคือ เปนปจจัยที่มีประโยชนในการนําไปกําหนดเปนนโยบาย 

ตลอดจนสามารถนําไปกําหนดกลยุทธ ท่ีจะทําใหองคกร/ชุมชนบรรลุเปาหมายท่ีเปนผลลัพธข้ัน

สุดทาย (Result) ไดจริง  

2. การกําหนดปจจัยตาง ๆ ไมควรกําหนดของเขตของความหมายของปจจัยตาง ๆ ไมวาจะ

เปนจุดออน (W) หรือ จุดแข็ง (S) หรือ โอกาส (O) หรือ อุปสรรค (T) ใหมีความหมาย คาบเก่ียวกัน

จําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองตัดสินใจ และชี้ชัดวาปจจัยท่ีกําหนดข้ึนมานั้นเปนปจจัยในกลุมใด ท้ังนี้เพราะ

ปจจัยท่ีอยูตางกลุมกัน ก็ตองสมควรท่ีจะนําไปกําหนดกลยุทธท่ีตางกัน ออกไป 

 

ตารางท่ี 2.1: ปจจัยภายใน/ปจจัยภายนอกของทฤษฎี SWOT 

 

ปจจัยภายใน/ปจจัย

ภายนอก  

S จุดแข็งภายในองคกร W จุดออนภายในองคกร 

O โอกาสภายนอก S-O Strategy แนวทางกลยุทธเชิง

รุก 

การนําขอไดเปรียบของจุดแข็ง 

ภายในและโอกาสภายนอกมาใช  

W-O Strategy แนวทางกลยุทธ

เชิงแกไข 

การแกไขจุดออนภายในโดย 

พิจารณาจากโอกาสภายนอก ท่ี

เปนผลดีตอองคกร 

T อุปสรรคภายนอก  S-T Strategy แนวทางกลยุทธเชิง

ปองกัน 

การแกไขหรือลดอุปสรรคภายนอก

โดยนําจุดแข็งภายในมาใช  

W-T Strategy แนวทางกลยุทธ

เชิงรับ 

การแกไขหรือลดความเสียหาย 

ของธุรกิจอันเกิดจากจุดออน

ภายในองคกรและอุปสรรค

ภายนอก  
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4. ขอดี – ขอเสีย ของการทํา SWOT Analysis  

ขอดี เทคนิคการวิเคราะห SWOT ถูกนํามาใช อยางแพรหลายในการวิเคราะหสถานการณ

ตางๆ ทางธุรกิจและการบริหารเชิงกลยุทธ เนื่องจากเปนเทคนิคท่ีเขาใจงาย ไมซับซอน ใหความ

สะดวกเปนอยางมากสําหรับผูท่ีนํา SWOT มาใช และสามารถนําไปประยุกตใชในสถานการณดาน

ตางๆ มากมาย เชน การตัดสินใจเลือกเม่ือมีทางเลือกหลาย ๆ ทาง การกําหนดความสําคัญกอนหลัง

ของเหตุการณ การบริหารความเปลี่ยนแปลงท่ีตองการใหเกิดข้ึน การวิเคราะหและแกปญหาในการ

ดําเนินการ การวิเคราะหโครงการเริ่มใหม การเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานใหสูงข้ึน การสราง

กระบวนการเรียนรูใหม ฯลฯ  

ขอเสีย ของการใช SWOT ก็มีอยูไมนอยเชนกัน เม่ือเปรียบเทียบกับประโยชนและความ

หลากหลายในการประยุกตใชงาน เชน โอกาสผิดพลาดเกิดจาก คุณภาพของขอมูลท่ีนํามาใชวิเคราะห 

ทักษะ ประสบการณ และความเขาใจในความรูพ้ืนฐานของเทคนิค SWOT ของผูวิเคราะห ตองมีการ

ทบทวน SWOT เปนระยะๆ เพ่ือตรวจสอบสภาพวา เหตุการณและปจจัยตางๆ ท่ีนํามาใชเปนขอมูล

พ้ืนฐาน ยังเหมือนเดิมหรือมีการเปลี่ยนแปลงไปแลวหรือไม (SWOT ANALYSIS, 2554) 

ท้ังนี้การวิเคราะห SWOT Analysis จะชวยใหธุรกิจสามารถปรับตัว และปรับเปลี่ยนตาม

สถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงอยางกะทันหันไดเปนอยางดี แตหากประเมินสถานการณผิดพลาดก็อาจ

นําพาองคกรไปไปสูความเสี่ยง 

 

2.3 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 

เหตุผลท่ีนักการตลาดนิยมใชแนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต เพราะรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตท่ีมีความเชื่อมโยงกับความสัมพันธระหวางทัศนคติ คานิยมและพฤติกรรมการเลือกสินคา 

แสดงถึงลกัษณะของผูบริโภคและอธิบายลักษณะพฤติกรรมตาง ๆ ท่ีละเอียดและแมนยํากวา

หลักเกณฑในการแบงสวนตลาดเรื่องประชากรศาสตร ในการแบงสวนตลาด และการวางแผนกลยุทธ

การตลาด  อางอิงงานวิจัยศึกษาทางดานพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑปลาทูนากระปองใน

กรงุเทพมหานคร (กนกพร แมนธนู, 2550) ไดอางอิงแนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต ใน

งานวิจัย และผลท่ีไดจากการสํารวจจากลักษณะของกลุมลูกคาท่ีเปนเปาหมาย พบวา งานอดิเรก, 

กิจกรรมในชุมชน, ขนาดของครอบครัว และการประสบความสําเร็จมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 

ผลสรุปจากงานวิจัยพบวาพฤติกรรมและสังคมของผูบริโภคจะเปนตัวกําหนดรูปแบบการดําเนินชีวิต 

ผลท่ีไดจากงานวิจัยทําใหสามารถระบุความชัดเจนในการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย และกลยุทธทาง

การตลาดในบทแผนธุรกิจ 
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รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) คือ วิถีท่ีคนมีชีวิตอยู (How One Lives) ซ่ึงหมายถึง

รูปแบบซ่ึงคนเราใชชีวิต ใชเวลา และใชจายเงิน (Engle, 1995) 

รูปแบบการดําเนินชีวิตของคนเรามีความหลากหลายวิถีทาง ท้ังนี้ข้ึนอยูกับประสบการณใน

อดีต ลักษณะเฉพาะตัวของแตละคน และสถานการณแวดลอมท่ีแตกตางกัน หรืออาจกลาวไดวา

รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคเปนผลลัพธท่ีเกิดจากกลไกการผสมผสานของลักษณะเฉพาะตัว

และประสบการณในอดีตของผูบริโภค แตละรายมาปฏิสัมพันธกับสภาวะแวดลอมทางสังคม ซ่ึงสงผล

สูวิถีการปฏิบัต ิหรือพฤติกรรมของผูบริโภคในแตละชวงของวงจรชีวิตในท่ีสุด (Allen, 1992) 

การจัดกลุมรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคในแตละสวนแบงการตลาดซ่ึงแตละระดับไดรับ

ความสนใจอยางมาก ระบบท่ีใชวิเคราะหรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคท่ีมีชื่อเสียงและนักการ

ตลาดในประเทศสหรัฐอเมริกา นิยมใชเพ่ือแบงสวนตลาด และการวางแผนกลยุทธการตลาดมากท่ีสุด

ในปจจุบันคือ ระบบคานิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิต (The Values & Lifestyles หรือ VALS) ซ่ึง

พัฒนาโดยสถาบันวิจัยสแตนฟอรด (Stanford Research Institute) การพัฒนา VALS ตั้งอยูบน

พ้ืนฐานของชั้นความตองการของ Maslow และแนวคิดของ Riesman ตอลักษณะทางสังคมสิ่งท่ี SRI 

คนพบนั้นเริ่มจากระบบดั้งเดิม คือ VALS หรือ VALS1 และตอมาในป ค.ศ. 1989 สถาบันวิจัย

สแตนฟอรด ไดพัฒนา VALS 2 ข้ึนมาใหม เพ่ือใหเหมาะสมกับการนําไปใชทางการตลาดมากข้ึน เปน

การเชื่อมโยงความสัมพันธระหวางทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมการดําเนินชีวิตของผูบริโภค โดย

การวัดรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (Hawkins, Best & Coney, 2001) ซ่ึงสถาบันวิจัย

สแตนฟอรด ไดแบงเกณฑในการพิจารณาออกเปน 2 เกณฑ คือ 

1. เกณฑตามแนวนอน (Horizontal Dimension) อันแสดงความคิดพ้ืนฐานของผูบริโภค 

(Self-orientation) ท้ัง 3 ลักษณะไวดังนี้ 

1.1 ผูบริโภคประเภทยึดถือหลักการ (Principle-oriented Consumers) ไดแกผูท่ี

ยึดถือความเชื่อ และหลักเกณฑเปนแนวทางกําหนดการตัดสินใจของตนมากกวาท่ีจะใชความรูสึก

เหตุการณ หรือความพอใจเปนเกณฑ ผูบริโภคกลุมนี้จะทําการซ้ือสินคาโดยอิงกับทัศนะของเขาท่ีมีตอ

โลกท่ีลอมรอบตัวเขา 

1.2 ผูบริโภคประเภทยึดถือสถานภาพ (Status-oriented Buyers) ไดแก ผูท่ียึดถือ

การกระทํา ความเห็นชอบ และความคิดเห็นของผูอ่ืนท่ีมีตอตนเปนสําคัญ หรือจะกระทําเพ่ือใหผูอ่ืน

ชอบพอ ผูบริโภคกลุมนี้จะเปนผูท่ีซ้ือสินคาโดยอิงกับปฏิกิริยาและความคิดเห็นของผูอ่ืน 

1.3 ผูบริโภคประเภทยึดถือการกระทํา (Action-oriented Buyers) ไดแก ผูท่ี

ปรารถนาอยากจะทํากิจกรรมทางสังคมและสิ่งแวดลอม ตองการมีประสบการณใหม ๆ ท่ีหลากหลาย

รวมท้ังตองการเสี่ยงภัย ดังนั้นผูบริโภคกลุมนี้จะเปนผูท่ีถูกผลักดันใหทําการซ้ือสินคาเพราะปรารถนา

ในความหลากหลายและตองการจัดการกับความเสี่ยงภัย 
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2. เกณฑตามแนวตั้ง (Vertical Dimension) จะใชทรัพยากรของผูบริโภค (Consumer 

Resources) เปนเกณฑในการแบง แบงออกเปน 2 ระดับ คือ ระดับทรัพยากรนอยท่ีสุด (Abundant 

Resource) กับระดับทรัพยากรมากท่ีสุด (Minimal Resource) จากเกณฑท้ังสอง สามารถแบง

ประเภทของผูบริโภคออกเปน 8 กลุม ในแตละกลุมจะมีลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคท่ีแตกตางกัน 

 

ภาพท่ี 2.1: การจําแนกรูปแบบการดําเนินชีวิต (Values and Lifestyles Segments) (SRI, 1989) 

 

 
  

2.1 กลุมผูสมหวังในชีวิต (Actualizers) เปนกลุมท่ีมีความสําเร็จในชีวิต มีรายไดสูง

ท่ีสุดและทรัพยากรเปนจํานวนมากท่ีทําใหเขาสามารถอยูในกลุม Self-orientation ได เปนกลุมท่ี

ยึดถือการกระทํา มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูง ไดรับการศึกษาสูง สําหรับกลุมนี้ภาพพจนเปนเรื่อง

สําคัญตอเขา ไมใชเพ่ือแสดงฐานะแตเพ่ือขยายใหเห็นถึงรสนิยม ความเปนอิสระและทาที เขามีความ

สนใจรอบดาน โดยเฉพาะปญหาสังคม พรอมท่ีจะเปดรับการเปลี่ยนแปลง และมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ “สิ่ง

ท่ีสวยสดสําหรับชีวิต” หรือสิ่งท่ีสามารถแสดงสไตล รสนิยม และลกัษณะของตนเอง 

 เนื่องจากพฤติกรรมของกลุมท่ีพรอมจะเปดรับการเปลี่ยนแปลง ผูวิจัยมองเห็น

โอกาส และมีความสนใจท่ีทําการตลาด ชักจูงใหเกิดการทดลองผลิตภัณฑ 
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2.2 กลุมผูมีชีวิตท่ีสมบูรณ (Fulfilleds) เปนพวก “มืออาชีพ” ท่ีมีการศึกษาดี ยึดถือ

หลกัการ มีความรับผิดชอบและสูงดวยวุฒิภาวะ มีความรูกวางขวาง กลุมนี้จะเนนกิจกรรมเพ่ือการ

พักผอน หรือความสุขในครอบครัว เปนผูมีขาวสารพรอมมูลและยังเปดรับความคิดเห็นใหม ๆ อีกดวย 

เปนพวกท่ีมีรายไดสูงแตเปนผูบริโภคท่ีมีพฤติกรรมตามคานิยม (Value-oriented Consumer) 

2.3 กลุมผูอนุรักษนิยม (Believers) ประกอบดวยผูบริโภคท่ีเปนพวกอนุรักษนิยม

รายไดพอประมาณ ยึดถือหลักการ กลุมนี้ไดรับการศึกษานอย มีความเชื่อฝงใจในหลักศีลธรรม 

จรรยา และตอตานการเปลี่ยนแปลง นิยมผลิตภัณฑท่ีผลิตในประเทศและเปนตราท่ี “ติดตลาด” ชีวิต

มุงท่ีครอบครัว วัด ชมรม และประเทศชาติ 

2.4 กลุมผูประสบความสําเร็จ (Achievers) เปนกลุมท่ีมีรายไดมาก ยึดถือสถานภาพ 

ประสบความสําเร็จในอาชีพการงานของตน มีหัวทางอนุรักษนิยมท้ังทางความเปนอยูและความคิด

ทางการเมือง มุงท่ีงาน รักความสําเร็จ แสวงหาความพอใจจากงานและครอบครวั ถือภาพลกัษณ

ตนเองเปนสิ่งสําคัญ มักชอบซ้ือสินคาหรือบริการท่ีมีศักดิ์ศรี เพ่ือแสดงใหเห็นความสําเร็จของตนตอ

เพ่ือรวมงาน และไดรับคํายกยองจากเพ่ือนฝูง 

2.5 กลุมผูมุงม่ันพยายาม (Strivers) ประกอบดวยบุคคลท่ีมีคานิยมคลายกับของ

พวกกลุมผูประสบความสําเร็จ (Achievers) แตมีทรัพยากรทางจิตวิทยา สงัคมและเศรษฐกิจนอยกวา

คนกลุมนี้จะมีความทะเยอทะยานอยากท่ีจะประสบความสําเร็จเหมือนอยางคนท่ีตนเองคิดวามี

ความสําเร็จมากกวาตนมีความสนใจในความคิดเห็น หรือความชอบของผูอ่ืนท่ีมีตอตน สินคาท่ีมีสไตล

มีความสําคัญมากตอคนกลุมนี้ เพราะเขาพยายามเลียนแบบผูบริโภคท่ีอยูในกลุมท่ีมีทรัพยากร

มากกวากลุมอ่ืน ๆ 

2.6 กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม (Experiencers) กลุมนี้มีทรัพยากรมากยึดถือ

การกระทํา มีความกระตือรือรน ชอบกีฬา การออกกําลังกาย การเสี่ยงภัย และกิจกรรมทางสงัคม 

ชอบแสวงหาความหลากหลายและความตื่นเตน และเปนผูบริโภคท่ี “หิว” และใชจายเปนอยางมาก

กับเสื้อผา อาหารเรงดวนหรืออาหารสําเร็จ รูป ดนตรี ภาพยนตร และของโปรดของวัยรุนโดยเฉพาะ

อยางยิ่งพวกนี้ชอบลองสิ่งใหม ๆ 

ซ่ึงกลุมนี้ผูวิจัยมองเห็นโอกาสและมีแนวโนมท่ีสามารถทําการตลาดชักจูงใหเกิดการ

ทดลองผลิตภัณฑ 

2.7 กลุมนักปฏิบัติ (Makers) เปนกลุมท่ีมีทรัพยากรนอย ยึดถือการกระทําเปนผูท่ี

ชวยตัวเองได มีหัวทางอนุรักษนิยมทางความเปนอยูในครอบครัว และทางการเมือง พวกเขานิยม

ความเพียงพอใจตัวเอง มุงแตสิ่งท่ีตนคุนเคย ครอบครัว งาน และการพักผอนรางกาย นิยมแตสินคาท่ี

ดูงายหรือแสดงหนาท่ีใหเห็นงาย เชน เครื่องมือตาง ๆ เครื่องมือตกปลา เปนตน 
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2.8 กลุมผูดิ้นรน (Struggles) ประกอบดวยบุคคลท่ีมีรายไดนอยท่ีสุดและมี

ทรัพยากรนอยท่ีสุดในกลุม Self-Orientation เนื่องจากมีทรัพยากรจํากัด และการศึกษาต่ํา จึงมีชีวิต

อยูอยางจํากัด จําเปนตองดิ้นรอตอสูเพ่ือความอยูรอด มีทรัพยากรนอยท่ีสุด ไมมีความผูกพันทางดาน

สังคม มีอายุมาก สนใจและเปนหวงสุขภาพตนเองและความปลอดภัย มีความระมัดระวังในเรื่อง

คาใชจายพวกเขาจึงมักเปนผูบริโภคท่ีซ่ือสัตยตอตรายี่หอ 

 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546, หนา 53-55) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing mix) หรือ 4P s หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือ

ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือ

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชนบรรจุ

ภณัฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคาบริการ 

สถานท่ี บคุคล หรือความคิด (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. G-9) ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย

อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ีองคกร

หรอืบคุคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคณุคา (Value) ในสายตาของลูกคา จงึจะมีผล

ทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้  

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ/หรือ ความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลติภณัฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพ้ืนฐาน รปูลกัษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพ่ือใหได

ผลิตภัณฑ (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. G-7) หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน 

ราคา เปนตนทุน (Cost) ของลกูคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ

ราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกล

ยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
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2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการ

ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของ 

2.3 การแขงขัน 

2.4 ปจจัยอ่ืน ๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย

ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 

Channel หรือ Marketing- channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวของกับการ

เคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช

ทางธุรกิจ (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. G-3) หรือหมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ และ/หรือ

กรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ดังนั้นชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิตคน

กลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต 

(Producer) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช

ชองทางออม (Indirect Channel) จากผูผลิต (Producer) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยัง

ผูบริโภค(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 

(Physical-distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัว

ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญมีดังนี้ (1) 

การขนสง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 

(3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูซ้ือ

กับผูขายเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงาน (Personal 

Selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non Personal Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสาร

หลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบ

ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC) โดยพิจารณาถึงความ

เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได มีเครื่องมือสงเสริมท่ีสําคัญ

ดังนี้ 
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4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกร

และ/หรือผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยอุปถัมภ กลยทุธในการโฆษณาจะ

เก่ียวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยทุธวธิกีารโฆษณา 

(Advertising Tactics) (2) กลยุทธสื่อ (Media Strategy) 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร

และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล ไดแก (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling 

Strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management) 

  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมการสงเสริมท่ี

นอกเหนอืจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง

สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการ

สงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

(Consumer Promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

(Trade Promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 

(Sales Force- promotion) 

4.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว

เปนการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 

หมายถึงความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร  ใหเกิดกับกลุม

ใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย เพ่ือใหเกิดการ

ตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีประกอบดวย (1) การขายทางโทรศัพท (2) การ

ขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายทางโทรทัศน วทิยุ หรือ

หนงัสอืพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ 

Kotler (1997, p. 473) ไดอางอิงแนวความคิดของ Booms และ Bitner ท่ีไดเสนอสวน

ประสมทางการตลาดเพ่ิมเติมสําหรับธุรกิจบริการข้ึนมาอีก 3P’s รวมกับ 4P’s ท่ีกลาวมาขางตนรวม

เปน 7Ps ซ่ึงไดแก 

1. บคุลากร (People) หรือ พนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก (Selection)  

การฝกอบรม (Training)  การจงูใจ (Motivation) เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได

แตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองลูกคา มีความคิด
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ริเริ่ม มีการติดตอกับลูกคา มีความสามารถในการแกปญหาไดอยางมีประสิทธิภาพ และสามารถสราง

คานิยมท่ีดีใหกับธุรกิจบริการ 

2. ลกัษณะทางกายภาย (Physical Evidence) ธุรกิจบริการจํานวนนอยมากท่ีไมมีลักษณะ

ทางกายภาพของบริการเขามาเก่ียวของ เนื่องจากลักษณะทางกายภาพจะมีผลตอการตัดสินใจของ

ลูกคาในการเลือกใชบริการ โดยท้ังนี้จะรวมถึงสภาพแวดลอมไดแก การตกแตง สถานท่ี บรรยากาศ

ภายใน สีสันของราน ผังท่ีตั้ง ดานความสะอาดในสวนท่ีลูกคาสามารถมองเห็น เปนตน 

3. ระบบการใหบริการ (Process) ระบบการใหบริการไดแก นโยบายตาง ๆ ของสถาน

บริการ ข้ันตอนการใหบริการ วิธีการใหบริการท่ีรวดเร็วและประทับใจลูกคาจากท่ีกลาวมาขางตน 

สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือในการตอบสนองความตองการใหแกลูกคาหรือ

กลุมเปาหมาย นักการตลาดจะตองใหความสําคัญกับเครื่องมือเหลานี้ในการวางกลยุทธและสราง

ความพึงพอใจใหแกลูกคาในการซ้ือสินคาหรือเลือกใชบริการ 

 

2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

อทิตยา จินดามณี (2553) เรื่องความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมโยเกิรต

ของลูกคาในราน Red mango. ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางในงานวิจัยคือลูกคาท่ีเขามาใช

บริการราน Red Mango อยางนอย 1 ครั้ง จํานวน 400 คน จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ

เปนเพศหญิงมี อาย ุ26-35 ป มีรายไดตอเดือนเฉลี่ย 10,001-20,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีเหตุผลสําคัญ ในการใช

บริการราน Red Mango คือใชเพ่ือเปนจุดนัดพบ โดยบุคคลท่ีมารับประทานไอศกรีมดวยคือเพ่ือน 

ชวงเวลาในการใชบริการราน Red mango คือเวลา 18.01 น. ข้ึนไป เวลาเฉลี่ยท่ีใชบริการในราน 

31- 60 นาที ความถ่ีในการใชบริการรานใน 1 เดือน เฉลี่ย 3 ครั้ง จํานวนคาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง 80 

บาท 

ประวิทย ตระกูลเกษมสุข (2547) เรื่องความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม

ของลูกคาในราน IBERRY.  กลุมตัวอยางในงานวิจัยคือลูกคาท่ีเขามาใชบริการราน IBERRY อยางนอย 

1 ครั้ง จํานวน 400 คน จากการวิจัยพบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมี อายุ 21-25 ป มี

รายไดตอเดือนเฉลี่ย มากกวา 25,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน ระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีเหตุผลสําคัญท่ีกลุมตัวอยางมาใชบริการราน 

IBERRY คือ อยากรับประทานไอศกรีม บุคคลท่ีมารับประทานไอศกรีมในราน IBERRY กับกลุม

ตัวอยาง คือ เพ่ือน บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากท่ีสุดคือ เพ่ือน ชวงเวลาท่ีกลุมตัวอยางมาใช

บริการราน IBERRY คือ 18.01-22.00 น. จํานวนเวลาท่ีใชบริการ คือ 15-30 นาที สาขาท่ีใชบริการ

บอยท่ีสุด ทองหลอ รสชาติไอศกรีมท่ีชอบรับประทานมากท่ีสุดคือ Horlicks ความถ่ีในการบริโภค
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เฉลี่ย 4 ครั้งตอเดือน เฉลี่ยจํานวน 3 คนท่ีมาใชบริการกับกลุมตัวอยางในแตละครั้ง จํานวนคาใชจาย

ตอครั้งตอคนในการบริโภคไอศกรีมคือ 88 บาท กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจทางการตลาดในรายการ

ตางๆ คือดานผลิตภัณฑ ดานบริการและดานสถานท่ี สวนดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด กลุม

ตัวอยางมีความพึงพอใจเฉยๆ โดยรวมกลุมตัวอยางมีความพึงพอใจมาก 

กลุมตัวอยางมีเพศท่ีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมในราน IBERRY ไมแตกตางกัน มี

พฤติกรรมการใชเวลาในราน IBERRY แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กลุม

ตัวอยางท่ีมีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมในราน IBERRY แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

กฤตติกร เหลืองหิรัญ (2553) ไดทําการวิจัยเรื่องกรณีศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใชบริการ

ไอศกรีมของผูบริโภค เรื่องกรณีศึกษาและวิจัยเรื่องพฤติกรรมในการเลือกใชบริการไอศกรีมของ

ผูบริโภค กรณีศึกษานักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวานักศึกษาท่ีใหขอมูล

สวนใหญเปนเพศหญิง มีระดับรายไดตอเดือน 3,000-8,000 บาท มีงานอดิเรกคือการเลนอินเตอรเน็ต 

ดูหนังและฟงเพลง ซ่ึงการมาใชบริการสวนใหญจะมากับเพ่ือน โดยรานท่ีนิยมไปใชบริการคือ 

Swensen’s และ Iberry  โดยสวนใหญไปใชบริการรานไอศกรีมในหางสรรพสินคา มีจุดประสงคหลัก

ท่ีมารับประทานไอศกรีมคือมีความชอบสวนตัว เนื่องจากชวยใหผอนคลายจากความเครียดจากการ

เรียนไดดี รองลงมาคือตองการหาสถานท่ีพักผอน มีความถ่ีในการใชบริการรานไอศกรีมอยูท่ี 1-2 ครั้ง

ตอเดือน การทานไอศกรมีแตละครั้งจะมีคาใชจายอยูท่ี 50-89 บาท การตกแตงรานไอศกรีมท่ี

ตองการคือตองติดเครื่องปรับอากาศและมีบริการ Free Wireless เรื่องของการสงเสริมการขายท่ี

ตองการมากท่ีสุดคือ การลดราคาและบัตรสวนลด รสชาติท่ีนิยมสั่งมากท่ีสุดคือรสช็อคโกแลตและ

ผลไม ลักษณะการเลือกไอศกรีมจะเลือกทานแบบเปน Scoop แบบถวย และสั่งเปนกลองกลับบาน  

พรพิมล ศุภชัยสมานพันธ (2547) ไดทําการวิจัยเรื่อง ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาด

และความจงรักภักดีตอตราสินคาท่ีมีผลตอแนวโนมการบริโภคซํ้าไอศกรีมแดรี่ควีนของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีความถ่ีในการบริโภค 3 ครั้งตอเดือน โดยจํานวน

เงินท่ีใชในแตละครั้งประมาณ 27 บาท เหตุจูงใจในการมารับประทานไอศกรีม 

แดรี่ควีนทางดานรสชาติถูกใจ ดานคูปองลดราคา ชวงวันในการซ้ือไอศกรีมแดรี่ควีนมากท่ีสุดคือ วัน

ศุกร วันเสาร วันอาทิตย ชวงเวลาในการซ้ือมากท่ีสุดคือ ไมมีเวลาท่ีแนนอนในการซ้ือ บุคคลท่ีมี

อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมากท่ีสุดคือ ตนเอง ไอศกรีมแดรี่ควีนท่ีผูบริโภคนิยม

รับประทานมากท่ีสุด คือ ไอศกรีมบลิซซารด และท็อปปงท่ีนิยมรับประทานมากท่ีสุดคือ โอรโิอ สวน

การวิเคราะหทางดานทัศนคติของผูบริโภคเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดพบวากลุมตัวอยางมี

ทัศนคติสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับดี เม่ือพิจารณาหลายดานพบวา กลุมตัวอยางมี

ทัศนคติดานผลิตภัณฑและดานบริการ ดานราคา ดานทําเลท่ีตั้ง และดานสงเสริมการขาย และการ
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โฆษณาโดยรวมอยูในระดับดี สําหรับการวิเคราะหขอมูลดานความจงรักภักดีตอตราสินคาแดรี่ควีนข

องผูบริโภคโดยรวม กลุมตัวอยางมีความจงรักภักดีตอตราสินคาในระดับปานกลาง และแนวโนมการ

บริโภคซํ้ามีแนวโนมบริโภคเพ่ิมข้ึนมาก 

 

2.6 กรณีศึกษาการตลาดไอศกรีมแมกนั่ม (Magnum) 

ไอศกรมีแม็กนัม่ (Magnum) เปดตัวอีกครั้งเม่ือกลางป 2555 ยอดจําหนายรวมกวา 40 ลาน

แทง เติบโตสูงถึง 400% โดยสามารถเพ่ิมอัตราการเขาถึงผูซ้ือไดมากเปน 90% จากเดิม 14% ท้ังยัง

สามารถสรางกระแสความนิยมในสังคมออนไลนสูงสุดดวย Facebook Fanpage เกือบ 180,000 คน 

ในเวลาเพียง 6 เดือน สงผลใหไอศกรีมวอลลมีสวนแบงตลาด 74% จากมูลคาตลาดรวม 7,000 ลาน

บาท ในป 2556 Uniliver ตอยอดจากความสําเร็จดวยการสรางแม็กนั่ม คาเฟ (Magnum Cafe) 

ซูเปอรปอบอัพสโตรแหงแรกในเมืองไทยท่ีมีขนาดใหญท่ีสุดในโลก โดยมีขนาดพ้ืนท่ีประมาณ 400 

ตรม. สามารถรองรับลูกคาไดถึง 170 ท่ีนั่ง ดวยแนวความคิด “ความดื่มด่ําสุดล้ําท่ีสัมผัสไดจริง” 

เปดตัวเม่ือวันท่ี 11 มกราคม 2556 ท่ีชั้น 1 สยามเซ็นเตอร โดย Uniliver คาดวาจะมีลูกคามาใช

บริการ 1,000 คนตอวัน แต Magnum Cafe มีกระแสตอบรับดีเกินคาด มีผูใชบริการเฉลี่ยถึง 1,500-

2,000 คนตอวัน โดยวางตัวพรีเซ็นเตอร King และ Queen ของแม็กนั่มคาเฟ (Magnum Cafe) คือ 

ชมพู-อารยา เอ ฮารเก็ต และอนันดา เอเวอริ่งแฮม Magnum Cafe ไดสรางสรรคประสบการณพิเศษ

ในการสัมผัสรสชาติอาหารท่ีแตกตางไปจากมุมเดิมๆ เปดจุดเดนท่ีขามขีดจํากัดมุมมองเดิมๆ ของแบ

รนดและผลิตภัณฑผานประสบการณตรงของผูบริโภค และเกิดกระแสการการยืนตอคิวในชวงวันหยุด 

กระแสความนิยมของแม็กนั่มคาเฟ(Magnum Cafe) เกิดข้ึนเพราะกระแสท่ีวัยรุนและคนทํางานใน

เมืองตางก็อยากจะไปเช็คอินและถายรูปกับแม็กนั่มคาเฟ (Magnum Cafe) เพ่ือแชรในสงัคมออนไลน 

เปนการชวยสรางกระแสทางการตลาดใหแม็กนั่มคาเฟ (Magnum Cafe) ไดรับความนิยมมากยิ่งข้ึน 

ความสําเร็จอีกอยางก็คือความเปนซูเปอรสโตรของราน Magnum Cafe มีระยะเวลาอยูเพียงชั่วคราว

เทานั้น  กระแสความนิยมท่ีตองรีบไปใชบริการกอนท่ีแม็กนั่มคาเฟ (Magnum Cafe) จะปดตัว โดย

ประเมินจํานวนผูท่ีมาใชบริการแม็กนั่มคาเฟ (Magnum Cafe) มากถึง 3 แสนคนตลอด Campaign 

และปดตัวไปเม่ือ 31 พฤษภาคม 2556 จากแผนเดิมท่ี Uniliver วางแผนจะใชแม็กนั่มคาเฟ

(Magnum Cafe) ชวยสรางแบรนดแม็กนั่มใหแข็งแรงไมเนนเรื่องยอดขายแตกลับประสบความสําเร็จ

อยางลนหลาม ความโดดเดนของแม็กนั่มคาเฟ (Magnum Cafe) คือ Make My Magnum เมนูพิเศษ

ท่ีสามารถสรางความเปนตัวเองจาก 4 รสชาติ ไดแก  รสคลาสสิค, รสอัลมอนด,  

รสช็อกโกแลตทรัฟเฟล และรสใหม ช็อกโกคาปูชิโน สวนผสมจากช็อกโกแลตและท็อปปงหลายชนิดท่ี

แม็กนั่ม บาร, แม็กนั่ม กูรเมต (Magnum Gourmet) นอกจากไอศกรีมยังมีเมนูอาหารและเครื่องดื่ม

รวมกวา 40 ชนิดท้ังไอศกรีม ขนมหวาน และอาหารคาว ประเภท พาสตา พิซซา และ ทาปาส ซ่ึงมี
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ช็อกโกแลตเปนสวนประกอบท้ังหมด ท่ีสรางสรรคโดยเชฟชื่อดังชาวอังกฤษ ดวยพฤติกรรมคนไทยท่ี

นิยมกาแฟ มูลคาตลาดกาแฟสูงถึง 30,000 ลานบาท และเติบโตปละ 10 กวาเปอรเซ็นตทุกป จึงเกิด

การสรางรสชาติใหมรสช็อกโก-คาปูชิโน ราดดวยซอสกาแฟคาปูชิโนเขมขนท่ีไดมาจากกาแฟอาราบิกา

ชั้นเลิศจากโคลัมเบีย และผานกรรมวิธีการค่ัวจนหอมกรุนจากฝรั่งเศส นอกจากนี้ยังเคลือบภายนอก

ดวยช็อกโกแลตเบลเยีย่มแท  เพ่ือเปนการเจาะตลาดคนไทยโดยเฉพาะ เพ่ือตอยอดจําหนายในตู

ไอศกรีมวอลลท่ัวประเทศอยางเปนทางการ แม็กนั่มคาเฟ (Magnum Cafe) ตกแตงหรูหราสไตลวิน

เทจ ไดแรงบันดาลใจจากช็อกโกแลตแม็กนั่ม ภายในรานออกแบบอยางลงตัว มีความคิดสรางสรรค 

เพ่ือใหผูมาใชบริการเกิดการจดจํา และความประทับใจในรสชาติ รวมถึงเรื่องพนักงานและการบริการ

ไดรับเสียงตอบรับท่ีดีในการตอบสนองความตองการของลกูคาอยางท่ัวถึงและเอาใจใสในรายละเอียด

ทุกข้ันตอน ความพยายามในการรองรับลูกคาจํานวนมาก อีกท้ังยังตอบสนองความตองการสําหรับสั่ง 

Make My Magnum แบบกลับบาน เพ่ือรองรับกับปริมาณท่ีนั่งไมเพียงพอดวย 

กรณีศกึษาของแม็กนัม่คาเฟ (Magnum Cafe) นั้นแสดงใหเห็นวาผูบริโภคในปจจุบันมีความ

ตองการสินคาและบริการท่ีมีความเปนปจเจก แม็กนั่มคาเฟ (Magnum Cafe) สามารถตอบโจทยใน

เรื่องของความรูสึก มิติสัมผัสท้ัง 5 คือ รูป รส กลิ่น เสียงสัมผัส ซ่ึงเปนศาสตรมาจับตองสรางความ

ผูกพันระหวางผูบริโภคกับตราสินคาไดเปนอยางดี อีกท้ังยังสามารถสรางกระแสความนิยมในสังคม

ออนไลนไดสูงสุด เกิดกระแสการบอกตอ (Word of Mouth Marketing) รวมถึงระยะเวลาท่ีจํากัด

ของ Campaign เปนตัวแปรสําคัญเรงใหคนรีบมาใชบริการ ทําใหแม็กนั่มคาเฟ (Magnum Cafe) 

ไดรับกระแสตอบรับอยางลนหลาม 

 งานวิจัยท่ีเก่ียวของนี้ เปนขอมูลแนวทางท่ีบอกถึงพฤตกิรรมการบรโิภคไอศกรมีของผูบริโภค 

หากขอมูลนี้มีความใกลเคียงกับผลของแบบสอบถาม ก็สามารถนํามาประยุกตใหเกิดประโยชนกับ

งานวิจัยในเรื่องของการกําหนดแผนการตลาด 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

3.1 วัตถุประสงคในการวิจัย 

ในการศึกษาความเปนไปไดของ“โครงการธุรกิจรานไอศกรมี Ice Creation (The Personal 

Life Ice Cream Creation)” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการจัดตั้งธุรกิจรานไอศกรีม 

Ice Creation (The Personal Life Ice Cream Creation) ใหใกลเคียงกับความตองการ

กลุมเปาหมายใหมากท่ีสุด โดยศึกษาพฤติกรรมการเลือกรับประทานไอศกรีมผูบริโภคไอศกรีมดวย

เหตุและปจจัยตางๆ เพ่ือนํามาศึกษาประเมินโอกาสในการจัดตั้งธุรกิจรานไอศกรมี Ice Creation 

(The Personal Life Ice Cream Creation) เพ่ือนําผลท่ีไดมากําหนดกลยุทธทางการตลาด หรือ

ตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายท่ีในอนาคต 

 

3.2 ขั้นตอนในการศึกษา 

ข้ันตอนในการศึกษามาจากแหลงขอมูล 2 ประเภท คือ 

3.2.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บขอมูลจากแบบสอบถามเพ่ือประเมินความสําคัญ 

ของแตละปจจัย โดยใชวิธีเลือกกลุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) และมีเกณฑใน

การคัดเลือกกลุมตัวอยางสําหรับงานวิจัย คือใชคําถามปลายปดสอบถามพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ

ไอศกรีมของผูตอบแบบสอบถามโดยเลือกเฉพาะผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยใชบริการรานไอศกรีมอยู

แลว 

3.2.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดมาจากการสัมภาษณผูประกอบการรานไอศกรีม  

(ดังสรุปในภาคผนวก) 

 

3.3 ประชากรและการสุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชศึกษาในงานวิจัย คือประชากรท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร  ตามสถิติ

ประชากรตามทะเบียนราษฎร กรุงเทพมหานคร พ.ศ. 2556 มีประชากรจํานวน 5,686,252 คน เม่ือ

จําแนกเปนอายุตั้งแต 15-40 ป ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ท่ีจะนํามาเปนกลุมตัวอยางได จึง

ใชสูตรของการหากลุมตัวอยางของ Cochran (1963, p.75) 

 

3.4 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูลในงานวิจัยนี้ ผูวิจัยใชแบบสอบถาม(Questionnaire) โดยแบง

แบบสอบถามเปน 4 สวน ดังนี้ 
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สวนที ่1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได และระดบั

การศึกษา โดยใชแบบใหเลือกตอบ (Multiple Choice) มีลักษณะเปนคําถามปลายปด 5 ขอ 

สวนที ่2 พฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการซ้ือไอศกรีมไดแก คําถามเก่ียวกับ

พฤตกิรรมการบรโิภคไอศกรมี เชน รูปแบบในการซื้อและรับประทานไอศกรีม สถานท่ีท่ีนิยม

รับประทานไอศกรีม บุคคลที่ไปรับประทานดวย เหตุผลในการรับประทาน ความถ่ีในการรับประทาน 

วันและเวลาสวนใหญท่ีไป จํานวนเฉลี่ยในการรับประทานตอครั้งและชองทางขาวสารท่ีไดรับบอย โดย

ใชแบบใหเลือกตอบ (Multiple Choice) มีลักษณะเปนคําถามปลายปดจํานวน 9 ขอ  

สวนที่ 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ีผานมาไดแก  

คําถามเก่ียวกับ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย ปจจัยดานการ

สงเสริมการตลาด โดยลักษณะคําถามเปนมาตรวัดแบบใหคะแนน (Rating Scale) จํานวน 23 ขอ 

สวนที่ 4 ขอมูลเก่ียวกับการรับรูและปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลว

ไดแก คําถามเก่ียวกับ ชองทางขาวสารท่ีไดรับบอย มีความยินดีท่ีจะซ้ือไอศกรีมท่ีราคาเทาไหร  โดย

ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปด 2 ขอ และ ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลว

โดยลักษณะคําถามเปนคําถามแบบมาตรวัดแบบใหคะแนน (Rating Scale) จํานวน 5 ขอ และ

ขอเสนอแนะ 

 

3.5 การทดสอบเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

3.5.1 การวัดความเท่ียงตรง (Validity) ของแบบสอบถามนั้นทําดวยการวัดความเท่ียงตรง

เชิงเนื้อหา โดยใหทานผูทรงคุณวุฒิพิจารณาและตัดสิน ซ่ึงในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ไดรับความกรุณา

จากผูเชี่ยวชาญ 3 ทาน ดานการตรวจสอบแบบสอบถามการวิจัย IOC (Index of item objective- 

congruence) หาคาความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม หรือคาสอดคลองระหวางขอคําถามกับ

วัตถุประสงคหรือเนื้อหา เพ่ือชวยตรวจทานและพิจารณาแบบสอบถามให จึงนับไดวามีความเท่ียงตรง

ท่ียอมรับได 

3.5.2 ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีไดเตรียมมาทดสอบกอน เพ่ือตรวจสอบความถูกตองและความ

ชัดเจนของคําถามทุกขอและปรึกษาคณาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือทําการแกไขปรับปรุง 

3.5.3 นําแบบสอบถามท่ีไดแกไขในเบื้องตนไปทดลองใชกับกลุมเปาหมายท่ีมีความสนใจเรื่อง

ไอศกรีมโดยใชแบบสอบถาม 30 ชุด จากนั้นนําผลการตอบมาวิเคราะหหาคาความเชื่อม่ันของ

แบบสอบถาม โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Coefficient alpha) หรือท่ีเรียกวา แบบครอนบาท 

(Cronbach) 

3.5.4 นําแบบสอบถามท่ีผานการทดสอบในรอบสุดทาย ตรวจสอบความสมบูรณอีกครั้ง นํา

แบบสอบถามไปใชเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมเปาหมายในงานสนามจริงจํานวน 385 ชุด 
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3.6 การรวบรวมขอมูล 

 3.6.1 การเก็บรวบรวมขอมูลครั้งนี้ผูวิจัยไดสงแบบสอบถามถึงกลุมเปาหมาย โดยดําเนินการ

ตามข้ันตอน ดังนี้ คือนําแบบสอบถามจํานวน 385 ชุด ไปทําการเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมประชากร

ท่ีศึกษาผลสรุป ผูวิจัยดําเนินการแจกแบบสอบถามและเก็บแบบสอบถามคืนดวยตนเองในชวงเดือน

ตุลาคม 2556 – ธันวาคม 2556 

3.6.2 การวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม เม่ือไดรับแบบสอบถามคืน ผูวิจัยไดดําเนินการ

ดังตอไปนี้ 

ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามท่ีไดรับคืนมา นําแบบสอบถามท่ีตรวจไดคะแนน

แลวไปวิเคราะห แลวนําขอมูลมาแปลคาเฉลี่ยระดับความพึงพอใจโดยแบงออกเปน 5 ระดับ โดยการ

หาความกวางของอันตรภาคชั้นสรางตามมาตรวัดของลิเคิรท (Likert Scale) โดยมีเกณฑการให

คะแนนคําตอบดังนี้ 

ชวงกวางของอันตรภาคชั้น =  

                       จํานวนชั้น 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนต่ําสุด 

     =  

                     5 

5 - 1 

     =  0.8 

 

ในการศึกษาครั้งนี้ จะนําขอมูลท่ีไดมาทําการวิเคราะห ดานการตลาด โดยใชสถิติเชิง

พรรณนา ไดแก รอยละ และความถ่ี สวนดานการวัดความคาดหวังตอผูบริโภคท่ีคาดวาจะไดรับสินคา

และบริการมีระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานตาง ๆ จะใชมาตราวัดของ

ลิเครท (Likert Scale) ซ่ึงลักษณะคําถามมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 

นอย และนอยท่ีสุด 

ระดับคะแนน       ระดับความสําคัญ 

5 คะแนน   สําหรับความคิดเห็น         มากท่ีสุด 

4 คะแนน   สําหรับความคิดเห็น         มาก 

3 คะแนน   สําหรับความคิดเห็น         ปานกลาง 

2 คะแนน   สําหรับความคิดเห็น         นอย 

1 คะแนน   สําหรับความคิดเห็น         นอยท่ีสุด 

เกณฑการแปลความหมาย เพ่ือจัดระดับคะแนนเฉลี่ย ในชวงคะแนนท้ัง 5 ระดับดังตอไปนี้ 
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ระดับคะแนนเฉลี่ย                               ระดับความพึงพอใจ 

คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง  4.50 - 5.00  แปลความหมาย  มากท่ีสุด 

คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 3.50 - 4.49 แปลความหมาย  มาก 

คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง  2.50 - 3.49 แปลความหมาย  ปานกลาง 

คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 1.50 - 2.49 แปลความหมาย  นอย 

คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 1.00 - 1.49 แปลความหมาย  นอยท่ีสุด 

 

3.7 การวิเคราะหขอมูล 

 หลังจากดําเนินการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามไดครบ ผูวิจัยจะนําแบบสอบถามท่ีรวบรวม

มาตรวจสอบความสมบูรณอีกครั้ง แลวนําไปลงฐานขอมูลเพ่ือประมวลผลดวยคอมพิวเตอร โดยใช

โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติและใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามแตละชุด โดยจะ

นําเสนอขอมูลในรูปแบบตารางประกอบ โดยสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก 

3.7.1 อธิบายลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยางโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) เปนการบรรยายขอมูลโดยการแจกแจงโดยใชคารอยละ (Percentage) แลวนาํมาแสดงใน

รูปแบบตารางประกอบ 

3.7.2 อธิบายระดับความพึงพอใจ โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ

คาเฉลี่ย  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD)  

  ตามสูตร  

 

   
 

 3.8 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 เนื่องจากบริบทของรานไอศกรีมนอกเหนือจากการขายสินคาแลว การบริการก็มีความสําคัญ 

ดังนั้นในกรอบการวิจัยจึงใชสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ (Marketing Mix 4P’s)  ของ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546, หนา 53-55) มาใชในการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา 

โดยปจจัยท้ัง 4 ประการไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีรวมถึงบริการและตราสินคา (Product) ราคา 

(Price) สถานท่ีและชองทางการจัดจําหนาย (Place) กิจกรรมสงเสริมการขาย (Promotion) โดยมี

กรอบการวิจัยดังภาพท่ี 3.1 

 



28 

ภาพท่ี 3.1: แสดงกรอบการวิจัยปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

 
 

3.9 สมมุติฐาน 

สมมติฐานที่ 1. ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม แตกแตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 2. ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม แตกแตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 3. ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม แตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 4. ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม แตกแตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 5. ผูบริโภคท่ีมีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม แตกแตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 6. ความพึงพอใจท่ีมีตอผลิตภัณฑดาน ดานราคา ดานสถานท่ี และดานการสงเสริม

การตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม 



บทที่ 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 

 ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไมทราบกลุมประชากรท่ีแนนอนเพ่ือนํามาเปนกลุมตัวอยางได จึงใช

สูตรของการหากลุมตัวอยางของ Cochran (1963, p.75) สูตรดังนี้ 

  

      N 

  =  P (1-P)Z2/ eกําหนดให 

n = แทนจํานวนกลุมตัวอยาง 

P = แทนสัดสวนของประชากร (0.5) 

Z = แทนความเชื่อม่ันท่ีกําหนดไว 95% มีคาเทากับ 1.96   

      (ผิดพลาด 5%) 

e = แทนสัดสวนในการคลาดเคลื่อนท่ียอมใหเกิดข้ึนได 

 

 
แทนสูตร     

       n = 0.50(1-0.50)(1.96)2/ (0.05)2 

        n = 384.89 

 

จะไดจํานวนกลุมตัวอยางท่ีตองนํามาวิจัยท้ังสิ้น 385 ชุด วิธีการเลือกเก็บตัวอยางแบบการ

บังเอิญพบ (Accidental Selection) โดยปลอยแบบสอบถามกระจายตามสถานท่ีตางๆ ไดแก 

สถานท่ีชอปปงยานสยามสแควร,หางสรรพสินคาในกรุงเทพ และรานไอศกรีม เปนตน เนื่องจากผูวิจัย

ตองการความหลากหลายทางดานพฤติกรรมของประชากรเพ่ือนําขอมูลของผูท่ีตอบแบบสอบถาม มา

เขาสูกระบวนการวิเคราะหตางๆ ดังตอไปนี้ 

1. การวิเคราะหขอมูลจากการวิจัยแบบสํารวจ (Survey Research) 

2. การวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) 
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4.2 ผลการสรุปขอมูลเชิงปริมาณ 

การวิเคราะหขอมูลจากการวิจัยแบบสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนจํานวนท้ังหมด 385 ชุด โดยกระจายไปตามพ้ืนท่ีตางๆ ในกรงุเทพมหานคร 

แลวนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหทางสถิติ โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอร รวมท้ังทําการศึกษา

หาขอมูลสถิติเพ่ิมเติมในการประกอบการวิเคราะหขอมูลตางๆ เก่ียวกับพฤติกรรมการเลือก และ

พฤติกรรมตางๆ ของผูบริโภค แลวนําขอมูลมาวิเคราะหขอมูลในเชิงลึก โดยแบบสอบถามแบง

ออกเปน 4 สวน คือ 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการซ้ือไอศกรีมของผูตอบ

แบบสอบถาม 

สวนท่ี 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ีผานมา 

สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับการรับรูและปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

 

สวนที่ 1 การวเิคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 4.1: จํานวนรอยละแบงตามเพศ 

 

เพศ จํานวนคน รอยละ 

ชาย 147 38 

หญิง 238 62 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจพบวาผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 238 คน คิดเปน

รอยละ 62 เปนเพศชาย มีจํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 38% 
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ตารางท่ี 4.2: จํานวนรอยละแบงตามชวงอายุ 

 

อายุ จํานวนคน รอยละ 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 46 12 

อายุ 19-24 ป 54 14 

อายุ 25-30 ป 135 35 

อายุ 31-35 ป 127 33 

อายุ 35 ปข้ึนไป 23 6 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 135 คน คิด

เปนรอยละ 35 ชวงอายุ 31-35 ป จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 33 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 

54 คน คิดเปนรอยละ 14 อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 12 และอายุ 

35 ปข้ึนไป จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 6 ตามลําดับ สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน

เพศหญิง อยูในชวงอายุ 25-30 ป  

 

ตารางท่ี 4.3: จํานวนรอยละแบงตามระดับการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จํานวนคน รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 15 4 

ปริญญาตรี 223 58 

ปริญญาโท 139 36 

สูงกวาปริญญาโท 8 2 

รวม 385 100 

 

 จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 223 

คน คิดเปนรอยละ 58 การศึกษาระดับปริญญาโท จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 36 การศึกษา

ระดับต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 4 และระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาโท 

จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2 ตามลําดับ สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี 
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ตารางท่ี 4.4: จํานวนรอยละแบงตามตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวนคน รอยละ 

นักเรียน/นกัศึกษา 22 5.71 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 49 12.73 

พนักงานบริษัท/องคกรเอกชน 293 76.10 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 21 5.45 

รวม 385 100 

  

จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถาม ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/องคกรเอกชน 

จํานวน 293 คน คิดเปนรอยละ 76.10 อาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ

12.73 นักเรียน/นกัศึกษา จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.71 และรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 

21 คน คิดเปนรอยละ 5.45 ตามลําดับ สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง อยูในชวง

อายุ 25-30 ป อาชีพพนักงานบริษัท/องคกรเอกชน 

 

ตารางท่ี 4.5: จํานวนรอยละแบงตามรายไดตอเดือน 

 

รายได จํานวน รอยละ 

นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท 8 2.08 

10,001-15,000 บาท 27 7.01 

15,001-20,000 บาท 39 10.13 

20,001-25,000 บาท 85 22.08 

25,001-30,000 บาท 46 11.95 

30,000 บาทข้ึนไป 181 47.01 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจในผูตอบแบบสอบถามมีรายไดตอเดือน 30,000 บาทข้ึนไป มีจํานวน 181 คน 

คิดเปนรอยละ 47.01 รายไดตอเดือน 20,001-25,000 มีจํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 22.08 รายได

ตอเดือน 25,001-30,000 บาท มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.95 รายไดตอเดือน 15,001-

20,000 บาท มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 10.13 รายไดตอเดือน 10,001-15,000 บาท มีจํานวน 
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27 คน คิดเปนรอยละ7.01  และรายไดตอเดือนนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีจํานวน 8 คน 

คิดเปนรอยละ 2.08 ตามลําดับ สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง มีชวงอายุ 25-30 

ป ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/องคกรเอกชน และมีรายไดตอเดือนมากกวา 30,000 บาทข้ึนไป 

 

สวนที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการซื้อไอศกรีมของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 4.6: จํานวนรอยละแบงตามรูปแบบในการซื้อและรับประทานไอศกรีม 

 

รูปแบบการใชบริการ จํานวน รอยละ 

ซ้ือและนั่งรับประทานท่ีราน 293 76.10 

ซ้ือแลวเดินรับประทาน 77 20.00 

ซ้ือจากรานแลวนํากลับ 15 3.90 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือและนั่งรับประทานท่ีราน มีจํานวน 

293 คน คิดเปนรอยละ 76.10 ซ้ือแลวเดินรับประทาน มีจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 20 ซ้ือจาก

รานแลวนํากลับ มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.90 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.7: จํานวนรอยละแบงตามเพศและรูปแบบในการซื้อและรับประทานไอศกรีม 

 

รูปแบบการใชบริการ เพศ จํานวน รอยละ 

ซ้ือและนั่งรับประทานท่ีราน 
ชาย 93 24.16 

หญิง 200 51.95 

ซ้ือแลวเดินรับประทาน 
ชาย 19 4.94 

หญิง 58 15.06 

ซ้ือจากรานแลวนํากลับ 
ชาย 4 1.04 

หญิง 11 2.86 

รวม 385 100 
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ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือและนั่งรับประทานท่ีราน มีจํานวน 293 คน คิดเปนรอยละ 

76.10 โดยแบงเปนเพศหญิงมีจํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 51.95  และเพศชาย มีจํานวน 93 คน 

คิดเปนรอยละ 24.16 ตามลําดับ ซ้ือแลวเดินรับประทาน มีจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 20 

แบงเปนเพศหญิง มีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 15.06  และเพศชาย มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอย

ละ 4.94 ตามลําดับ ซ้ือจากรานแลวนํากลับ มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.90 โดยแบงเปนเพศ

หญิง มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.86 และเพศชายมีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.04 

ตามลําดับ สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศหญิงและเพศชายมีพฤติกรรมซ้ือและนั่งรับประทานท่ี

ราน รองลงมาซ้ือแลวเดินรับประทาน มีเปนสวนนอยท่ีซ้ือจากรานแลวนํากลับ ซ่ึงขอมูลเหลานี้จะมี

ประโยชนในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดตอไป 

 

ตารางท่ี 4.8: จํานวนรอยละแบงตามชวงอายุและรูปแบบในการซื้อและรับประทานไอศกรีม 

 

รูปแบบการใชบริการ ชวงอายุ จํานวน รอยละ 

ซ้ือและนั่งรับประทานท่ีราน 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 34 8.83 

อายุ 19-24 ป 42 10.91 

อายุ 25-30 ป 102 26.49 

อายุ 31-35 ป 97 25.19 

อายุ 35 ปข้ึนไป 18 4.68 

ซ้ือแลวเดินรับประทาน 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 12 3.12 

อายุ 19-24 ป 11 2.86 

อายุ 25-30 ป 29 7.53 

อายุ 31-35 ป 24 6.23 

อายุ 35 ปข้ึนไป 1 0.26 

ซ้ือแลวนํากลับ 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 0 0.00 

อายุ 19-24 ป 1 0.26 

อายุ 25-30 ป 4 1.04 

อายุ 31-35 ป 6 1.56 

อายุ 35 ปข้ึนไป 4 1.04 

รวม 385 100 
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ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือและนั่งรับประทานท่ีราน มีจํานวน 293 คน คิดเปนรอยละ 

76.10 โดยแบงเปนชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 26.49 ชวงอายุ 31-35 ป มี

จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 25.19 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.91 อายุ

ต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.83 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 18 คน 

คิดเปนรอยละ 4.68 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามซ้ือแลวเดินรับประทาน มีจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 20 โดยแบงเปน

ชวงอาย ุ25-30 ป มีจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.53 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 24 คน คิดเปน

รอยละ 6.23 อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.12 ชวงอายุ 19-24 ป 

มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.86 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.26 

ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามซ้ือจากรานแลวนํากลับ มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.90 โดย

แบงเปนชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.56 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 4 คน 

คิดเปนรอยละ 1.04 อายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.04 และชวงอายุ 19-24 ป มี

จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.26 ตามลําดับ 

สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือและนั่งรับประทานท่ีรานเปนผูตอบแบบสอบถามท่ีมี

ชวงอาย ุ25-30 ปและชวงอายุ 31-35 ป 

 

ตารางท่ี 4.9: จํานวนรอยละแบงตามสถานที่ๆ นิยมไปรับประทานไอศกรีม 

 

สถานท่ี จํานวน รอยละ 

แหลงชอปปง/หางสรรพสินคา 319 82.86 

รานอาหาร 27 7.01 

สถานท่ีทองเท่ียว 23 5.97 

สถานท่ีทํางาน 12 3.12 

สถาบนัการศึกษา 4 1.04 

รวม 385 100 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ นิยมรับประทานไอศกรีมท่ีแหลงชอปปง/หางสรรพสินคา มี

จํานวน 319 คน คิดเปนรอยละ 82.86 รับประทานในรานอาหาร มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 
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7.01 สถานท่ีทองเท่ียว มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.97 สถานท่ีทํางาน มีจํานวน 12 คน คิด

เปนรอยละ 3.12 สถาบนัการศึกษา มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.04 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.10: จํานวนรอยละแบงตามบุคคลที่ไปรับประทานไอศกรีมดวย 

 

บคุคล จํานวน รอยละ 

คนเดียว 46 11.95 

เพ่ือน 169 43.90 

ครอบครัว 92 23.90 

คนรัก/แฟน 77 20.00 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมรับประทานไอศกรีมกับเพ่ือนมีจํานวน 169 

คน คิดเปนรอยละ 43.90 ไปรับประทานไอศกรีมกับครอบครัวมีจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23.90 

ไปรับประทานกับไอศกรมีคนรัก/แฟน มีจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 20 รับประทานไอศกรีมคน

เดียว มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.95 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.11: จํานวนรอยละแบงตามชวงอายุและบุคคลท่ีไปรับประทานไอศกรีมดวย 

 

บคุคล ชวงอายุ จํานวน รอยละ 

คนเดียว 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 2 0.52 

อายุ 19-24 ป 4 1.04 

อายุ 25-30 ป 17 4.42 

อายุ 31-35 ป 21 5.45 

อายุ 35 ปข้ึนไป 2 0.52 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.11 (ตอ): จํานวนรอยละแบงตามชวงอายุและบุคคลท่ีไปรับประทานไอศกรีมดวย 

 

บคุคล ชวงอายุ จํานวน รอยละ 

เพ่ือน 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 27 7.01 

อายุ 19-24 ป 35 9.09 

อายุ 25-30 ป 70 18.18 

อายุ 31-35 ป 31 8.05 

อายุ 35 ปข้ึนไป 6 1.56 

ครอบครัว 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 8 2.08 

อายุ 19-24 ป 5 1.30 

อายุ 25-30 ป 17 4.42 

อายุ 31-35 ป 51 13.25 

อายุ 35 ปข้ึนไป 12 3.12 

คนรัก / แฟน 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 9 2.34 

อายุ 19-24 ป 10 2.60 

อายุ 25-30 ป 31 8.05 

อายุ 31-35 ป 24 6.23 

อายุ 35 ปข้ึนไป 3 0.78 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ รับประทานไอศกรีมคนเดียว

ผูตอบแบบสอบถามไปรับประทานไอศกรีมกับ

 ในชวงอายุ 31-35 

ป มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.45 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.42 

ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.04 และชวงอายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป และ 

อายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวนเทากันคือจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.52 ตามลําดับ 

เพ่ือน

ผูตอบแบบสอบถามไปรับประทานไอศกรีมกับ

 ในชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 70 คน 

คิดเปนรอยละ 18.18 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.09 ชวงอายุ 31-35 ป มี

จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 8.05 ชวงอายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอย

ละ 7.01 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.56 ตามลําดับ 

ครอบครัว ในชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 51 

คน คิดเปนรอยละ 13.25 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.42 ชวงอายุ 35 ปข้ึน
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ไป มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.12 อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 

2.08 และชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.30 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามไปรับประทานไอศกรีมกับคนรัก/แฟน

สรุปผล ผูตอบสอบถามสวนใหญรับประทานไอศกรีมคนเดียวมากท่ีสุดในชวงอายุ 31-35 ป 

รับประทานกับเพ่ือนมากท่ีสุดในชวงอายุ 25-30 ป รับประทานกับครอบครัวมากท่ีสุดในชวงอายุ 31-

35 ป และรับประทานกับคนรัก/แฟน มากท่ีสุดในชวงอายุ 25-30 ป 

 ในชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 31 

คน คิดเปนรอยละ 8.05 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.23 ชวงอายุ 19-24 ป 

มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.60 ชวงอายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอย

ละ 2.34 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.78 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.12: จํานวนรอยละแบงตามเหตุผลท่ีรับประทานไอศกรีม 

 

เหตุผล จํานวน รอยละ 

ทานหลังรับประทานอาหาร 119 30.91 

เพ่ือฉลองในโอกาสพิเศษ 50 12.99 

พักผอน, ผอนคลาย 173 44.94 

ใชรานไอศกรีมเปนจุดนัดพบ 39 10.13 

ทํางาน, คุยงาน 4 1.04 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเหตุผลในการทานไอศกรีม เพ่ือพักผอน/

ผอนคลาย มีจํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 44.94 ทานหลังรับประทานอาหาร มีจํานวน 119 คน 

คิดเปนรอยละ 30.91 ทานเพ่ือฉลองในโอกาสพิเศษ มีจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.99 ใชราน

ไอศกรีมเปนจุดนัดพบ มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 10.13 เพ่ือทํางาน, คุยงาน มีจํานวน 4 คน 

คิดเปนรอยละ 1.04 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.13: จํานวนรอยละแบงตามความถ่ีในการรับประทานไอศกรีมท่ีรานตอสัปดาห 

 

ความถ่ี จํานวน รอยละ 

1 ครั้ง 323 83.90 

2 ครั้ง 35 9.09 

3 ครั้ง  23 5.97 

4 ครั้ง 4 1.04 

4 ครั้งข้ึนไป 0 0.00 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการรับประทานไอศกรีมท่ีราน 1 ครั้งตอ

สัปดาห มีจํานวน 323 คน คิดเปนรอยละ 83.90 ทาน 2 ครั้งตอสัปดาห มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอย

ละ 9.09 ทาน 3 ครั้งตอสัปดาห มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.97 และทาน 4 ครั้งตอสัปดาห มี

จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.04  

 

ตารางท่ี 4.14: จํานวนรอยละแบงตามวันท่ีนิยมไปรับประทานไอศกรีมท่ีราน 

 

วัน จํานวน รอยละ 

จันทร  8 2.08 

อังคาร 8 2.08 

พุธ   31 8.05 

พฤหัสบดี 8 2.08 

ศุกร 89 23.12 

เสาร 126 32.73 

อาทิตย 119 30.91 

รวม 385 100 

 

 จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามนิยมไปรับประทานไอศกรีมที่รานวันจันทรและวัน

อังคารมีจํานวนเทากัน คือจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.08 วันพุธ มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 

8.05 วันพฤหัสบดี มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.08 วนัศุกร มีจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 



40 

23.12 วันเสาร มีจํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.73 วันอาทิตย มีจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 

30.91 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.15: จํานวนรอยละแบงตามจํานวนชวงเวลาท่ีนิยมไปรับประทานไอศกรีมท่ีราน 

 

ชวงเวลา จํานวน รอยละ 

เวลา 10.00 น. - 14.00 น. 38 9.87 

เวลา 14.01 น. - 17.00 น. 135 35.06 

เวลา 17.01 น. - 22.00 น. 212 55.06 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการรานไอศกรีมชวงเวลา 17.01 น. - 

22.00 น. มีจํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 55.06 ชวงเวลา 14.01 น. – 17.00 น. มีจํานวน 135 

คน คิดเปนรอยละ 35.06 และชวงเวลา 10.00 น. - 14.00 น. มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.87 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.16: จํานวนรอยละแบงตามปริมาณเฉลี่ยของการรับประทานไอศกรีมตอครั้ง  

 

จํานวน จํานวน รอยละ 

1 ลกู 47 12.21 

2 ลูก 246 63.90 

3 ลูก  77 20.00 

4 ลูกหรือ 4 ลูกข้ึนไป 15 3.90 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทานไอศกรมี 1 ลูกตอครั้ง มีจํานวน 47 คน 

คิดเปนรอยละ 12.21 ทานไอศกรมี 2 ลูกตอครั้ง มีจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 63.90 ทาน

ไอศกรมี 3 ลูกตอครั้ง มีจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 20 ทานไอศกรมี 4 ลูกตอครั้งหรอื 4 ลูกข้ึนไป 

มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.90 ตามลําดับ สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทานไอศกรีม 

2 ลูกตอครั้ง 
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ตารางท่ี 4.17: จํานวนรอยละแบงตามเพศและปริมาณเฉลี่ยของการรับประทานไอศกรีมตอครั้ง  

 

จํานวนลูก เพศ จํานวน รอยละ 

1 ลูก 
ชาย 22 5.71 

หญิง 25 6.49 

2 ลูก 
ชาย 89 23.12 

หญิง 157 40.78 

3 ลูก 
ชาย 31 8.05 

หญิง 46 11.95 

4 ลูกหรือ 4 ลูกข้ึนไป 
ชาย 5 1.30 

หญิง 10 2.60 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามทานไอศกรีม 1 ลูกตอครั้ง มีจํานวน 47 คน คิดเปน

รอยละ 12.21 แยกเปนเพศชาย มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.71 เพศหญิง มีจํานวน 25 คน คิด

เปนรอยละ 6.49 ทานไอศกรมี 2 ลูกตอครั้ง มีจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 63.90 แยกเปนเพศ

ชาย มีจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 23.12 เพศหญิง มีจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 40.78 ทาน

ไอศกรมี 3 ลูกตอครั้ง มีจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 20  แยกเปนเพศชาย มีจํานวน 31 คน คิด

เปนรอยละ 8.05 เพศหญิง มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.95 ทานไอศกรมี 4 ลูกตอครั้งหรือ 4 

ลูกข้ึนไป มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.90 แยกเปนเพศชาย มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.30 

เพศหญิง มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.60 ตามลําดับ สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชาย

และเพศหญิงทานไอศกรีมเฉลี่ยตอครั้ง 2 ลูก รองลงมาทานไอศกรมี 3 ลูกตอครั้งและทานไอศกรมี 1 

ลูกตอครั้ง ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.18: จํานวนรอยละแบงตามชวงอายุและปริมาณเฉลี่ยการรับประทานไอศกรีมตอครั้ง 

 

จํานวนลูก ชวงอายุ จํานวน รอยละ 

1 ลกู 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 9 2.34 

อายุ 19-24 ป 6 1.56 

อายุ 25-30 ป 17 4.42 

อายุ 31-35 ป 10 2.60 

อายุ 35 ปข้ึนไป 5 1.30 

2 ลูก 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 27 7.01 

อายุ 19-24 ป 33 8.57 

อายุ 25-30 ป 83 21.56 

อายุ 31-35 ป 89 23.12 

อายุ 35 ปข้ึนไป 14 3.64 

3 ลูก 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 9 2.34 

อายุ 19-24 ป 12 3.12 

อายุ 25-30 ป 29 7.53 

อายุ 31-35 ป 24 6.23 

อายุ 35 ปข้ึนไป 3 0.78 

4 ลูกหรือ 4 ลูกข้ึนไป 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 1 0.26 

อายุ 19-24 ป 3 0.78 

อายุ 25-30 ป 6 1.56 

อายุ 31-35 ป 4 1.04 

อายุ 35 ปข้ึนไป 1 0.26 

รวม 385 100 

 

จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามทานไอศกรมี 1 ลูกตอครั้ง มีจํานวน 47 คน คิดเปน

รอยละ 12.21 แยกเปนอายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.34 ชวงอายุ 

19-24 ป มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.56 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 

4.42 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.60 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 5 คน 
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คิดเปนรอยละ 1.30 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ 25-30 ป รับประทานไอศกรมี 1 

ลูกตอครั้ง 

ผูตอบแบบสอบถามทานไอศกรมี 2 ลูกตอครั้ง มีจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 63.90 แยก

เปนอายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7.01 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 

33 คน คิดเปนรอยละ 8.57 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 21.56 ชวงอายุ 31-

35 ป มีจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 23.12 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 

3.64 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ 31-35 ป รับประทานไอศกรมี 2 ลูกตอครั้ง 

ผูตอบแบบสอบถามทานไอศกรีม 3 ลูกตอครั้ง มีจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 20 อายุต่ํา

กวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.34 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 12 คน คิด

เปนรอยละ 3.12 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.53 ชวงอายุ 31-35 ป มี

จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.23 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.78 

ตามลําดับ  

โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ 25-30 ป รับประทานไอศกรมี 3 ลูกตอครั้ง 

ผูตอบแบบสอบถามทานไอศกรีม 4 ลูกตอครั้งหรอื 4 ลูกข้ึนไป มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอย

ละ 3.90 อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.26 ชวงอายุ 19-24 ป มี

จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.78 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.56 ชวงอายุ 

31-35 ป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.04 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 

0.26 ตามลําดับ โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ 25-30 ป รับประทานไอศกรมี 4 ลูกตอ

ครั้ง 

สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิงรับประทานไอศกรีม 2 ลูกตอครั้ง 

รองลงมารับประทานไอศกรีม 3 ลูกตอครั้ง และรับประทานไอศกรีม 1 ลูกตอครั้งตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.19: จํานวนรอยละแบงตามชองทางการรับขาวสารของไอศกรีม 

 

ชองทางการรับขาวสาร จํานวน รอยละ 

โทรทัศน/ทีวี 81 21.04 

อินเตอรเน็ต 69 17.92 

เพ่ือน/คนรูจัก 69 17.92 

Social Network  62 16.10 

พนักงานเชิญชวน 23 5.97 

นิตยสาร 19 4.94 

ครอบครัว/ญาติ  19 4.94 

ใบปลิว 15 3.90 

อ่ืนๆ 12 3.12 

หนงัสอืพิมพ 8 2.08 

วทิยุ 8 2.08 

รวม 385 100 

 

ผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามรับขาวสารของไอศกรีมจากชองทางอินเตอรเน็ต โดย

เพ่ือน/คนรูจัก มีจํานวนเทากันคือ  69 คน คิดเปนรอยละ 17.92 ชองทาง Social Network มี

จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 16.10 ชองทางโทรทัศน/ทีวี มีจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 21.04 

โดยพนักงานเชิญชวน มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.97 ชองทางนิตยสารและโดยครอบครัว/

ญาติ มีจํานวนเทากันคือ 19 คน คิดเปนรอยละ 4.94  การแจกใบปลิว มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอย

ละ 4 ชองทางอ่ืนๆ อาทิ ไมไดรับสื่อๆ เลย หรือสื่อไมมีผลในการตัดสินใจ มีจํานวน 12 คน คิดเปน

รอยละ 3.12 ชองทางวทิยุและหนังสือพิมพ มีจํานวนเทากันคือ 8 คน คิดเปนรอยละ 2.08 ตามลําดับ 

 สรุปผล ชองทางโทรทัศน/ทีวี , อินเตอรเน็ต, เพ่ือน/คนรูจัก และ Social Network ท้ัง 4 

ชองทางมีการเขาถึงขอมูลขาวสารของไอศกรีมมากท่ีสุดตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.20: จํานวนรอยละแบงตามเพศและชองทางการรับขาวสารของไอศกรีม 

 

ชองทางรับขาวสาร เพศ จํานวน รอยละ 

โทรทัศน / ทีวี 
ชาย 32 8.31 

หญิง 49 12.73 

อินเตอรเน็ต 
ชาย 23 5.97 

หญิง 46 11.95 

เพ่ือน / คนรูจัก 
ชาย 29 7.53 

หญิง 40 10.39 

Social Network 
ชาย 19 4.94 

หญิง 43 11.17 

พนักงานเชิญชวน 
ชาย 13 3.38 

หญิง 10 2.60 

นิตยสาร 
ชาย 5 1.30 

หญิง 14 3.64 

ครอบครัว / ญาติ 
ชาย 7 1.82 

หญิง 12 3.12 

ใบปลิว 
ชาย 6 1.56 

หญิง 9 2.34 

อ่ืนๆ 
ชาย 3 0.78 

หญิง 9 2.34 

หนงัสอืพิมพ 
ชาย 6 1.56 

หญิง 2 0.52 

วทิยุ 
ชาย 4 1.04 

หญิง 4 1.04 

รวม 385 100 

 

 เม่ือจําแนกตามเพศและชองทางการรับขาวสารของไอศกรีม พบวาผูตอบแบบสอบถามรับ

ขาวสารของไอศกรีมจากชองทางโทรทัศน/ทีวี เปนเพศชาย จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.31 เปน

เพศหญิง จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.73 ตามลําดับ ชองทางอินเตอรเน็ต เปนเพศชาย จํานวน 
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23 คน คิดเปนรอยละ 5.97 เปนเพศหญิง จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.95 โดยเพ่ือน/คนรูจัก 

เปนเพศชาย จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.53 เปนเพศหญิง จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.39 

ชองทาง Social Network เปนเพศชาย จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.94 เปนเพศหญิง จํานวน 

43 คน คิดเปนรอยละ 11.17 โดยพนักงานเชิญชวน เปนเพศชาย จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.38 

เปนเพศหญิง จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.60 ชองทางนิตยสาร เปนเพศชาย จํานวน 5 คน คิด

เปนรอยละ 1.30 เปนเพศหญิง จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.64 โดยครอบครัว/ญาติ เปนเพศชาย 

จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.82 เปนเพศหญิง จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.12 การแจกใบปลิว 

เปนเพศชาย จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.56 เปนเพศหญิง จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.34 

ชองทางอ่ืนๆ เปนเพศชาย จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.78 เปนเพศหญิง จํานวน 9 คน คิดเปน

รอยละ 2.34 ชองทางหนังสือพิมพ เปนเพศชาย จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.56 เปนเพศหญิง 

จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.52 ชองทางวิทยุ เปนเพศชายและเพศหญิง มีจํานวนเทากันคือ 4 คน 

คิดเปนรอยละ 1.04 ตามลําดับ สรุปผล สื่อท่ีเขาถึงผูตอบแบบสอบถามในการรับขาวสารไอศกรมีมาก

ท่ีสุดมี 4 ชองทางไดแก โทรทัศน/ทีวี,  อินเตอรเน็ต, เพ่ือน/คนรูจัก และ Social Network  

 

ตารางท่ี 4.21: จํานวนรอยละแบงตามชวงอายุและชองทางการรับขาวสารของไอศกรีม 

 

ชองทางรับขาวสาร ชวงอายุ จํานวน รอยละ 

โทรทัศน / ทีว ี

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 13 3.38 

อายุ 19-24 ป 10 2.60 

อายุ 25-30 ป 26 6.75 

อายุ 31-35 ป 29 7.53 

อายุ 35 ปข้ึนไป 3 0.78 

อินเตอรเน็ต 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 8 2.08 

อายุ 19-24 ป 9 2.34 

อายุ 25-30 ป 26 6.75 

อายุ 31-35 ป 24 6.23 

อายุ 35 ปข้ึนไป 2 0.52 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.21 (ตอ): จํานวนรอยละแบงตามชวงอายุและชองทางการรับขาวสารของไอศกรีม 

 

ชองทางรับขาวสาร ชวงอายุ จํานวน รอยละ 

เพ่ือน / คนรูจัก 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 12 3.12 

อายุ 19-24 ป 13 3.38 

อายุ 25-30 ป 22 5.71 

อายุ 31-35 ป 20 5.19 

อายุ 35 ปข้ึนไป 2 0.52 

Social Network  

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 10 2.60 

อายุ 19-24 ป 9 2.34 

อายุ 25-30 ป 21 5.45 

อายุ 31-35 ป 21 5.45 

อายุ 35 ปข้ึนไป 1 0.26 

พนักงานเชิญชวน 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 0 0.00 

อายุ 19-24 ป 3 0.78 

อายุ 25-30 ป 11 2.86 

อายุ 31-35 ป 8 2.08 

อายุ 35 ปข้ึนไป 1 0.26 

นิตยสาร 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 1 0.26 

อายุ 19-24 ป 2 0.52 

อายุ 25-30 ป 9 2.34 

อายุ 31-35 ป 6 1.56 

อายุ 35 ปข้ึนไป 1 0.26 

ครอบครัว / ญาติ 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 0 0.00 

อายุ 19-24 ป 2 0.52 

อายุ 25-30 ป 5 1.30 

อายุ 31-35 ป 8 2.08 

อายุ 35 ปข้ึนไป 4 1.04 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.21 (ตอ): จํานวนรอยละแบงตามชวงอายุและชองทางการรับขาวสารของไอศกรีม 

 

ชองทางรับขาวสาร ชวงอายุ จํานวน รอยละ 

ใบปลิว 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 1 0.26 

อายุ 19-24 ป 2 0.52 

อายุ 25-30 ป 6 1.56 

อายุ 31-35 ป 4 1.04 

อายุ 35 ปข้ึนไป 2 0.52 

อ่ืนๆ 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 0 0.00 

อายุ 19-24 ป 2 0.52 

อายุ 25-30 ป 3 0.78 

อายุ 31-35 ป 3 0.78 

อายุ 35 ปข้ึนไป 4 1.04 

หนงัสอืพิมพ 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 0 0.00 

อายุ 19-24 ป 1 0.26 

อายุ 25-30 ป 2 0.52 

อายุ 31-35 ป 2 0.52 

อายุ 35 ปข้ึนไป 3 0.78 

วทิยุ 

อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 1 0.26 

อายุ 19-24 ป 1 0.26 

อายุ 25-30 ป 4 1.04 

อายุ 31-35 ป 2 0.52 

อายุ 35 ปข้ึนไป 0 0.00 

รวม 385 100 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับขาวสารไอศกรมีจากทางโทรทัศน/ทีวี มีอายุต่ํากวาหรือ

เทากับ 18 ป มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.38 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอย

ละ 2.60 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.75 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 29 

คน คิดเปนรอยละ 7.53 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.78 ตามลําดับ  ผูตอบ

แบบสอบถามรับขาวสารไอศกรีมจากชองทางอินเตอรเน็ต อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 8 
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คน คิดเปนรอยละ 2.08 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.34 ชวงอายุ25-30 ป มี

จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.75 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.23 และ

อายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.52 ตามลําดับ ผูตอบแบบสอบถามรับขาวสาร

ไอศกรีมจากเพ่ือน/คนรูจัก อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.12 ชวง

อายุ 19-24 ป มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.38 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอย

ละ 5.71 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.19 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 2 

คน คิดเปนรอยละ 0.52 ตามลําดับ ผูตอบแบบสอบถามรับขาวสารไอศกรีมจากชองทาง Social 

Network  อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.60 ชวงอายุ 19-24 ป มี

จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.34 ชวงอายุ 25-30 ป และชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวนเทากันคือ  21 

คน คิดเปนรอยละ 5.45 5 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.26 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามรับขาวสารไอศกรีมจากพนักงานเชิญชวน  อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 

0 คน คิดเปนรอยละ 0 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.78 ชวงอายุ 25-30 ป มี

จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.86 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.08 และอายุ 

35 ปข้ึนไป มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.26 ตามลําดับ ผูตอบแบบสอบถามรับขาวสารไอศกรีม

จากชองทางนิตยสาร  อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.26 ชวงอายุ 

19-24 ป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.52 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 

2.34 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.56 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 1 คน 

คิดเปนรอยละ 0.26 ตามลําดับ ผูตอบแบบสอบถามรับขาวสารไอศกรีมจากครอบครัว/ญาติ  อายุต่ํา

กวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 2 คน คิดเปน

รอยละ 0.52 ชวงอายุ 25-30 ป มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.30 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 8 

คน คิดเปนรอยละ 2.08 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.04 ตามลําดับ ผูตอบ

แบบสอบถามรับขาวสารไอศกรีมจากชองทางใบปลิว  อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 1 คน 

คิดเปนรอยละ 0.26 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.52 ชวงอายุ 25-30 ป มี

จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.56 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.04 และอายุ 

35 ปข้ึนไป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.52 ตามลําดับ ผูตอบแบบสอบถามรับขาวสารไอศกรีม

จากชองทางอ่ืนๆ  อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ชวงอายุ 19-24 ป 

มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.52 ชวงอายุ 25-30 ปและชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวนเทากันคือ 3 

คน คิดเปนรอยละ 0.78 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.04 ตามลําดับ ผูตอบ

แบบสอบถามรับขาวสารไอศกรีมจากชองทางหนังสือพิมพ  อายุต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป มีจํานวน 0 

คน คิดเปนรอยละ 0 ชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.26 ชวงอายุ 25-30 ปและ

ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวนเทากันคือ  2 คน คิดเปนรอยละ 0.52 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 3 
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คน คิดเปนรอยละ 0.78 ตามลําดับ ผูตอบแบบสอบถามรับขาวสารไอศกรีมจากชองทางวิทยุ  อายุต่ํา

กวาหรือเทากับ 18 ปและชวงอายุ 19-24 ป มีจํานวนเทากันคือ 1 คน คิดเปนรอยละ 0.26 ชวงอายุ 

25-30 ป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.04 ชวงอายุ 31-35 ป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 

0.52 และอายุ 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ตามลําดับ 

สรุปผล สื่อท่ีเขาถึงผูตอบแบบสอบถามในการรับขาวสารไอศกรีมมากท่ีสุดตามชวงอายุ ไดแก  

โทรทัศน/ทีวี สําหรับชวงอายุ 31-35 ป ชองทางอินเตอรเน็ต สําหรับชวงอายุ 25-30 ป รูโดยเพ่ือน/

คนรูจัก สําหรับชวงอายุ 25-30 ป ชองทาง Social Network สําหรับชวงอายุ 25-30 ปและชวงอายุ 

31-35 ป ตามลําดับ 

 

สวนที่ 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอการเลือกซื้อไอศกรีมที่ผานมา 

 

ตารางท่ี 4.22: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ

 

 ตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ีผานมา 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ระดับความคิดเห็นจากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 

คาเฉลี่ย 
การแปล

ความหมาย 5 4 3 2 1 

1. รสชาตไิอศกรีม 
238 131 8 8 0 

4.56 มาก 
61.82% 34.02% 2.08% 2.08% 0.00% 

2. ตราสินคา 
8 131 231 15 0 

3.34 มาก 
2.08% 34.02% 60% 3.90% 0.00% 

3. มีรสชาติหลากหลาย 
77 193 92 15 8 

3.82 มาก 
20.00% 50.13% 23.90% 3.90% 2.07% 

4. สีสันและการตก

แตงหนาไอศกรีม 

39 146 162 23 15 
3.44 มาก 

10.13% 37.92% 42.08% 5.97% 3.90% 

5. ภาชนะบรรจุภัณฑ

สวยงาม 

15 108 178 69 15 
3.1 มาก 

3.90% 28.05% 46.23% 17.92% 3.90% 

6. มีรสชาติออกใหม ตาม

เทศกาล 

62 162 100 46 15 
3.54 มาก 

16.10% 42.08% 25.97% 11.95% 3.90% 

7. มีหนาไอศกรีม 

(Topping) ใหเลอืก

หลากหลาย 

54 139 107 54 31 

3.34 มาก 
14.03% 36.10% 27.79% 14.03% 8.05% 
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เม่ือถามถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ีผานมา ในดาน

ผลิตภัณฑพบวาผูตอบแบบสอบถามใหการแปลความหมายระดับมาก ในความสําคัญเรื่องรสชาติ

ไอศกรีมเปนหลัก คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.56 มีรสชาติท่ีหลากหลาย คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.82 มีรสชาติออกใหม 

ตามเทศกาล คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.54 ใหการแปลความหมายปานกลางในเรื่องสีสันและการตกแตงหนา

ไอศกรมี คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.44 ใหความสําคัญในเรื่องตราสินคา คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.34 และภาชนะบรรจุ-

ภัณฑสวยงาม คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.1 สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหการแปลความหมายในเรื่อง

รสชาติไอศกรีมเปนหลัก รองลงมาเรื่องตราสินคา ทําใหมองเห็นโอกาสในการทําแผนธุรกิจ เพ่ือเจาะ

กลุมเปาหมายโดยดึงจุดเดนของผลิตภัณฑ เรื่องรสชาติและความละเอียดของเนื้อไอศกรีม มานําเสนอ

เปนแผนการตลาด เพ่ือใหเกิดการทดลองและซ้ือซํ้าในอนาคต 

 

ตารางท่ี 4.23: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 

 

ตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ีผานมา 

ปจจัยดานราคา 
ระดับความคิดเห็นจากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 

คาเฉลี่ย 
การแปล

ความหมาย 5 4 3 2 1 

8. ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ  

146 193 46 0 0 
4.26 มาก 

37.92% 50.13% 11.95% 0% 0% 

9. ราคาเหมาะสมกับ

ปริมาณ 

108 208 61 8 0 
4.08 มาก 

28.05% 54.03% 15.84% 2.08% 0% 

10. ราคาเหมาะสมกับ

รสชาติ 

146 169 55 15 0 
4.16 มาก 

37.92% 44.90% 14.28% 2.90% 0% 

11. เมนูแสดงราคาชัดเจน 
139 154 92 0 0 

4.12 มาก 
36.10% 40% 23.90% 0% 0% 

 

ในดานราคาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหการแปลความหมายระดับมาก ในเรื่องราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.26 รองลงมาราคาเหมาะสมกับรสชาติ คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.16 มีเมนู

แสดงราคาชัดเจน คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.12 และ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.08 ตามลําดับ 

ซ่ึงผลของแบบสอบถามสรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามใหการแปลความหมายกับเรื่องราคาท่ี

เหมาะสมกับคุณภาพและรสชาติ ธุรกิจจําเปนตองใหความสําคัญกับเรื่องวัตถุดิบในการนํามาผลิตและ

รสชาติท่ีตองเปนมาตรฐานเหมือนเดิมทุกครั้ง 
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ตารางท่ี 4.24: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานสถานท่ีจัดจําหนาย 

        ผานมา 

ตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ี 

 

ปจจัยดานสถานทีจ่ัด

จําหนาย 

ระดับความคิดเห็นจากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
คาเฉลี่ย 

การแปล

ความหมาย 5 4 3 2 1 

12. เดินทางสะดวก 
85 208 84 8 0 

3.96 มาก 
22.07% 54.03% 21.82% 2.08% 0% 

13. อยูในแหลงชอปปง 
131 193 53 8 0 

4.16 มาก 
34.03% 50.13% 13.77% 2.07% 0% 

14. มีท่ีจอดรถ 
92 123 108 39 23 

3.58 มาก 
23.90% 31.95% 28.05% 10.13% 5.97% 

15. อยูใกล บาน/สถานท่ี

ทํางาน 

54 185 115 31 0 
3.68 มาก 

14.03% 48.05% 29.87% 8.05% 0% 

16. บรรยากาศ/การตกแตง

ราน 

85 154 130 8 8 
3.78 มาก 

22.07% 40% 33.77% 2.08% 2.08% 

17. มีบริการปลั๊กไฟ, ฟร ี

Wi-Fi 

62 77 107 85 54 
3.02 ปานกลาง 

16.10% 20% 27.79% 22.08% 14.03% 

  

ในดานสถานท่ีการจัดจําหนายพบวาผูตอบแบบสอบถามใหการแปลความหมายระดับมากใน

เรื่องสถานท่ีตั้งรานอยูในแหลงชอปปง คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.16 เดินทางสะดวก คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.96  

รองลงมาเรื่องของบรรยากาศ การตกแตงราน คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.78  รานอยูสถานท่ีตั้งอยูใกล บาน/

สถานท่ีทํางาน คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.68 และเรื่องสถานท่ีจอดรถเปนลําดับสุดทายท่ีคาเฉลี่ย 3.58 เม่ือถาม

ถึงเรื่องการบริการปลั๊กไฟ, บริการฟร ีWi-Fi  พบวาผูตอบแบบสอบถามใหการแปลความหมายเพียง

ปานกลางคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.02 สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับสถานท่ีตั้งเปนหลัก โดย

ตองตั้งอยูในแหลงชอปปงและเดินทางไดสะดวก ซ่ึงสถานท่ีสะดวกก็จะเปนปจจัยทําใหให

กลุมเปาหมายมาใชบริการถ่ีข้ึน 
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ตารางท่ี 4.25: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด

          ผานมา 

 ตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ี 

 

ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด 

ระดับความคิดเห็นจากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
คาเฉลี่ย 

การแปล

ความหมาย 5 4 3 2 1 

18. สวนลดจากบัตร

สมาชิก 

62 208 92 15 8 
3.78 มาก 

16.10% 54.03% 23.90% 3.90% 2.08% 

19. ซ้ือ 1 แถม 1 
193 116 53 15 8 

4.22 มาก 
50.13% 30.13% 13.77% 3.90% 2.08% 

20. สะสมจํานวน รับฟรี 1 

ครั้ง  

77 92 146 62 8 
3.44 ปานกลาง 

20.00% 23.90% 37.92% 16.10% 2.08% 

21. ทดลองชมิฟรี 
100 108 107 39 31 

3.54 มาก 
25.97% 28.05% 27.79% 10.13% 8.05% 

22. แจกคูปองสวนลด 
108 154 77 31 15 

 3.8 มาก 
28.05% 40.00% 20.00% 8.05% 3.90% 

23. ทานฟรีวันเกิด 
154 116 84 23 8 

4.0 มาก 
40% 30.13% 21.82% 5.97% 2.08% 

 

ในดานการสงเสริมการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามใหการแปลความหมายระดับมาก ใน

เรื่องการสงเสริมการขายแบบ ซ้ือ 1 แถม 1 คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.22 รองลงมาใหทานฟรีวันเกิด คาเฉลี่ยอยู

ท่ี 4.0 การแจกคูปองสวนลด คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.8 และใหสวนลดจากบัตรสมาชิก คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.78 

การใหทดลองชิมฟรี ไดคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.54 ซ่ึงการแปลความหมายคอนไปในระดับมาก ในขณะท่ีการ

สงเสริมการขายแบบ สะสมจํานวน รับฟรี 1 ครั้ง ผูตอบแบบสอบถามใหการแปลความหมายระดับ

ปานกลาง คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.44 ไมเหมาะท่ีนํามาใชทําเปนการสงเสริมการขายในชวงเริ่มตนธุรกิจ 

เนื่องจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ีผานมา

โดยมีความสําคัญมากกับการกําหนดกลยุทธทางการตลาด ผูวิจัยเห็นสมควรท่ีจะจําแนกขอมูลเพศกับ

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหละเอียดข้ึน เพ่ือประโยชนในการในการกําหนดกลยุทธทาง

การตลาด 
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ตารางท่ี 4.26: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด

        ผานมาโดยจําแนกเปน 

 ตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ี 

 

เพศชาย 

ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด 

ระดับความคิดเห็นจากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม

เพศชาย คาเฉลี่ย 
การแปล

ความหมาย 
5 4 3 2 1 

18. สวนลดจากบัตรสมาชกิ 
22 88 32 4 1 

3.87 มาก 
14.97% 59.86% 21.77% 2.72% 0.68% 

19. ซ้ือ 1 แถม 1 
86 37 19 4 1 

4.20 มาก 
58.50% 25.17% 12.93% 2.72% 0.68% 

20. สะสมจํานวน รับฟรี 1 

ครั้ง        

27 38 69 12 1 
3.37 ปานกลาง 

18.37% 25.85% 46.94% 8.16% 0.68% 

21. ทดลองชมิฟรี 
51 45 35 10 6 

3.81 มาก 
34.69% 30.61% 23.81% 6.80% 4.08% 

22. แจกคูปองสวนลด 
41 67 22 12 5 

3.86 มาก 
27.89% 45.58% 14.97% 8.16% 3.40% 

23. ทานฟรีวันเกิด 
71 42 24 8 2 

4.17 มาก 
48.3% 28.57% 16.33% 5.44% 1.36% 

 

เม่ือจําแนกปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ีผานมาในกลุมผูตอบ

แบบสอบถามเพศชาย พบวาการแปลความหมายระดับมาก ในดานการสงเสริมการตลาดแบบ ซ้ือ 1 

แถม 1 คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.20 รองลงมาใหทานฟรีวันเกิด  คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.17 โดยการใหสวนลดจากบัตร

สมาชิก คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.87 แจกคูปองสวนลดคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.86 ตามลําดับ และการใหทดลองชมิฟรี 

คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.81 โดยผูตอบแบบสอบถามใหการแปลความหมายเพียงระดับปานกลาง ในการ

สงเสริมการขายแบบสะสมจํานวน รับฟรี 1 ครั้ง คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.37 
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ตารางท่ี 4.27: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด

        ผานมาโดยจําแนกเปน 

 ตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ี 

 

เพศหญิง 

ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด 

ระดับความคิดเห็นจากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม

เพศหญิง คาเฉลี่ย 
การแปล

ความหมาย 
5 4 3 2 1 

18. สวนลดจากบัตร

สมาชิก 

29 119 73 11 6 

3.64 มาก 12.18

% 
50% 

30.67

% 
4.62% 2.53% 

19. ซ้ือ 1 แถม 1 

119 63 38 12 6 

4.16 มาก 
50% 

26.47

% 
16% 5% 2.63% 

20. สะสมจํานวน รับฟรี 

1 ครั้ง        

37 52 113 32 4 

3.36 ปานกลาง 15.55

% 

21.85

% 

47.48

% 

13.45

% 
1.68% 

21. ทดลองชมิฟรี 

58 63 62 29 26 

3.41 ปานกลาง 24.37

% 

26.47

% 

26.05

% 

12.18

% 
10.92% 

22. แจกคูปองสวนลด 

62 110 42 19 5 

3.86 มาก 26.05

% 

46.22

% 

17.65

% 
7.98% 2.10% 

23. ทานฟรีวันเกิด 

103 63 49 17 6 

4.00 มาก 43.28

% 

26.47

% 

20.59

% 
7.14% 2.52% 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ีผานมาในกลุมผูตอบ

แบบสอบถามเพศหญิง พบวาการแปลความหมายมีความคลายคลึงกับเพศชายหลายขอ คือใหความ

สนใจ ในดานการสงเสริมการตลาดแบบ ซ้ือ 1 แถม 1 คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.16 รองลงมาทานฟรีวันเกิด 

คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.00 การแจกคูปองสวนลด คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.86 การใหสวนลดจากบัตรสมาชิก คาเฉลี่ย

อยูท่ี 3.64 ตามลําดับ ผูตอบแบบสอบถามใหการแปลความหมายระดับปานกลาง ในการสงเสริมการ
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ขายแบบทดลองชมิฟรี คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.41 และการสงเสริมการขายแบบสะสมจํานวน รับฟรี 1 ครั้ง 

คาเฉลี่ย 3.36 ตามลําดับ 

 

สวนที่ 4 ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูและปจจัยทีม่ีผลตอการเลือกซื้อไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

 เนื่องจากไอศกรีมไนโตรเจนเปนนวัตกรรมใหมท่ีอาจไมเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย กอนทํา

แบบสอบถามในสวนนี้ ผูวิจัยไดใสขอมูลเบื้องตนใหผูตอบแบบสอบถามทราบถึงข้ันตอนการผลิตของ

ไอศกรีมไนโตรเจนเหลว ดังตอไปนี้ 

1. เลือกรสชาติ 

 

ภาพท่ี 4.1: แสดงรสชาติพ้ืนฐานกอนจะนํามาปนดวยไนโตรเจนเหลว 

 

 
 

2. นํารสชาติท่ีเลือกใสเครื่องปน เติมไนโตรเจนเหลว ใชเวลาปน 30 วินาที จน

ไนโตรเจนเหลวระเหยหมด 
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ภาพท่ี 4.2:  เครื่องปนไอศกรีม 

 

 
 

3. เม่ือไนโตรเจนเหลวระเหย จะไดไอศกรีมเนื้อละเอียด เหนียวนุม  ไมเปนเกล็ดน้ําแข็ง 

 

ภาพท่ี 4.3:  แสดงผลลัพธเม่ือไนโตรเจนระเหยออกจะไดไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 
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ตารางท่ี 4.28: จํานวนรอยละแบงตามชองทางการรับขาวสารของ

 

ไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

ชองทางการรับขาวสาร จํานวน รอยละ 

อินเตอรเน็ต 81 21.04 

โทรทัศน/ทีวี 73 18.96 

Social Network  65 16.88 

เพ่ือน/คนรูจัก 54 14.03 

นิตยสาร 35 9.09 

ครอบครัว/ญาติ  19 4.94 

พนักงานเชิญชวน 19 4.94 

หนังสือพิมพ 15 3.90 

วทิยุ 12 3.12 

ใบปลิว 12 3.12 

รวม 385 100 

 

ผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับขาวสารของไอศกรีมไนโตรเจนเหลวจาก

ชองทางอินเตอรเน็ต มีจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 21.04 โทรทัศน/ทีวี มีจํานวน 73 คน คิดเปน

รอยละ 18.96 ชองทาง Social Network มีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.88 เพ่ือน/คนรูจัก มี

จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 14.03 นิตยสาร มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.09 ครอบครัว/

ญาติและพนักงานเชิญชวน มีจํานวน เทากันคือ 19 คน คิดเปนรอยละ 4.94 หนังสือพิมพ มีจํานวน 

15 คน คิดเปนรอยละ 3.90 วิทยุและใบปลิว มีจํานวนเทากันคือ 12 คน คิดเปนรอยละ 3.12 

ตามลําดับ 

สรุปผล พบวาสื่อท่ีเขาถึงผูตอบแบบสอบถามในการรับขาวสารไอศกรีมไนโตรเจนเหลวมาก

ท่ีสุด ไดแก ชองทางโทรทัศน/ทีวี  ชองทางอินเตอรเน็ต  จากเพ่ือน/คนรูจัก และชองทาง Social 

Network เม่ือเปรียบเทียบผลสํารวจชองทางในการรับขาวสารท่ัวไปของไอศกรีมและชองทางการรับ

ขาวสารของไอศกรีมไนโตรเจนเหลวพบวาการรับรูสื่อในชองทางตางๆ มีความใกลเคียงกัน ดังนี้ 

สื่อท่ีเขาถึงผูตอบแบบสอบถามในการรับขาวสารไอศกรีมมากท่ีสุดคือชองทาง โทรทัศน/ทีวี 

รองลงมาชองทาง อินเตอรเน็ต ผลของแบบสอบถามสลับกันกับการรับรูขาวสารของไอศกรีม

ไนโตรเจนเหลวท่ีรับขาวสารชองทางอินเตอรเน็ต มากกวา ชองทางโทรทัศน/ทีวี  



59 

ลําดับรองลงมา รับขาวสารท่ัวไปของไอศกรีมมาจาก เพ่ือน/คนรูจัก รองลงมาชองทาง 

Social Network ผลของแบบสอบถามสลับกันกับการรับรูขาวสารของไอศกรีมไนโตรเจนเหลวท่ีรับรู

จากชองทาง Social Network รองลงมา เพ่ือน/คนรูจัก และในลําดับสุดทาย รับขาวสารท่ัวไปของ

ไอศกรีม โดยพนักงานเชิญชวน รองลงมานิตยสาร และโดยครอบครัว/ญาติ สลับกันกับการรับรู

ขาวสารของไอศกรีมไนโตรเจนเหลวจากชองทางนิตยสาร รองลงมาครอบครัว/ญาติ และจากพนักงาน

เชิญชวน ขอมูลในสวนนี้จะมีประโยชนในการเลือกแผนการตลาดใหตรงกับกลุมเปาหมายและ

จัดเตรียมสวนของงบประมาณสําหรับแผนทําการตลาดในบทตอไป 

 

ตารางท่ี 4.29: จํานวนรอยละแบงตามราคาท่ีมีความยินดีท่ีจะซ้ือ

 

ไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

ราคา จํานวน รอยละ 

30 - 35 บาท 162 42.02 

36 - 40 บาท 85 22.02 

41 - 45 บาท 62 16.04 

46 - 50 บาท 54 13.96 

50 บาทข้ึนไป 23 5.96 

รวม 385 100 

 

ผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความยินดีท่ีจะซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลวราคา 30 - 

35 บาท มีจํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 42.02 ราคา 36 - 40 บาท มีจํานวน 85 คน คิดเปนรอย

ละ 22.02 ราคา 41 - 45 บาท มีจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 16.04 ราคา 46 - 50 บาท มีจํานวน 

54 คน คิดเปนรอยละ 13.96 และราคา 50 บาทข้ึนไป มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.96 

ตามลําดับ  

สรุปผล ชวงราคา 30 - 35 บาท เหมาะท่ีจะนํามาใชในการกําหนดเปนราคาข้ันต่ํา เพ่ือดึงดูด

กลุมเปาหมายในการทําการตลาด ขอมูลในสวนนี้จะมีประโยชนในการกําหนดราคาขายในผลิตภัณฑ

ตางๆ ตอไป 
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ตารางท่ี 4.30: ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อไอศกรีม

ไนโตรเจนเหลว 

ระดับความคิดเห็นจากจํานวนผูตอบ

แบบสอบถาม คาเฉลี่ย 
การแปล

ความหมาย 
5 4 3 2 1 

24. การเลือกผสมรสชาติไดเอง 92 177 78 23 15 
3.80 มาก 

24% 46% 20% 6% 4% 

25. กระบวนการท่ีสามารถนํา

ของเหลวทุกรสชาติมาใชกรรมวิธี

ผลิตนี้และไดรสชาติคงท่ี 

77 200 93 15 0 

3.88 มาก 
20% 52% 24% 4% 0% 

26. เนื้อไอศกรีมมีความเนียน

ละเอียด เหนียวนุม ไมเปนเกล็ด

น้ําแข็ง และละลายชา 

139 207 31 0 8 

4.22 มาก 
36% 54% 8% 0% 2% 

27. ความสดใหม กรรมวิธีผลิตถวย

ตอถวย 

100 200 77 0 8 
4.0 มาก 

26% 52% 20% 0% 2% 

28. เหมาะกับผูท่ีแพนม ผูท่ี

รับประทานเจและมังสวิรัติ 

77 115 123 39 31 
3.44 มาก 

20% 30% 32% 10% 8% 

 

เม่ือถามถึงปจจัยปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลว พบวาผูตอบ

แบบสอบถามใหการแปลความหมายระดับมากในเรื่องเนื้อไอศกรีมมีความเนียนละเอียด เหนียวนุม 

ไมเปนเกล็ดน้ําแข็ง และละลายชา คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.22 ความสดใหม กรรมวิธีผลิตถวยตอถวย คาเฉลี่ย

อยูท่ี 4.0 กระบวนการท่ีสามารถนําของเหลวทุกรสชาติมาใชกรรมวิธีผลิตนี้และรสชาติคงท่ี คาเฉลี่ย

อยูท่ี 3.88 และการเลือกผสมรสชาติไดเอง คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.80 ตามลําดับ ซ่ึงคาเฉลี่ยอยูในเกณฑ

ระดับมากในหลาย ๆ ขอ มีสอดคลองกับจุดเดนของผลิตภัณฑไอศกรมีไนโตรเจนเหลว 

 

4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 

การวิจัยครั้งนี้จัดทําข้ึนเพ่ือศึกษาเพ่ือศึกษาความเปนไปไดในโครงการจัดตั้งธุรกิจราน

ไอศกรมี Ice- Creation (The Personal Life Ice Cream Creation) เพ่ือนําผลท่ีไดมาใชกําหนด

แผนกลยุทธทางการตลาด ใหตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย หรือใกลเคียงกับความ

ตองการมากท่ีสุดโดยผลจากแบบสอบถามท้ังหมดจํานวน 385 ชุด ซ่ึงสามารถสรุปไดดังนี้ 
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1. ลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีชวงอายุอยูท่ี 25-30 ป มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี รองลงมา เปนระดับการศึกษาปริญญาโท โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถาม

ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/องคกรเอกชน รองลงมาประกอบอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว มีรายได

ตอเดือน 30,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงถือเปนกลุมท่ีมีกําลังการซ้ือเพียงพอ 

2. ขอมูลพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการซ้ือไอศกรีมของผูตอบ

แบบสอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือและนั่งรับประทานท่ีราน และนิยมไปใชบริการรานไอศกรีม

ตามสถานท่ีแหลงชอปปง/หางสรรพสินคา โดยผูท่ีมีอิทธิพลกับผูตอบแบบสอบถามในการไปทาน

ไอศกรมีคือเพ่ือน รองลงมาคือครอบครวั และคนรัก/แฟน ดังนั้นการทํารายการสงเสริมการขายควร

เนนไปท่ีลักษณะการทานเปนกลุม โดยผูตอบแบบสอบถามมีเหตุผลหลักในการทานไอศกรีม คือ เพ่ือ

พักผอน/ผอนคลาย  รองลงมาทานหลังรับประทานอาหาร และทานเพ่ือฉลองในโอกาสพิเศษ ผูตอบ

แบบสอบถามมีความถ่ีในการรับประทานไอศกรีมท่ีราน 1 ครั้งตอสัปดาห กับกลุมเพ่ือน โดยนิยมไป

รับประทานไอศกรีมในวันศุกร รองลงมาคือวันเสาร รองลงมาคือวันอาทิตย และวันพุธเนื่องจากวันพุธ

รานไอศกรีมและเบเกอรี่มักมีรายการสงเสริมการขายท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามคุนเคยเปนอยางดี 

เวลาท่ีผูตอบแบบสอบถามนิยมไปรับประทานไอศกรีม คือชวงเวลา 14.01 น. - 17.00 น. ผูตอบ

แบบสอบถามทานไอศกรมี 2 ลูกตอครั้ง รองลงมา 3 ลูกตอครั้ง สื่อท่ีผูตอบแบบสอบถามรับขาวสาร

ของไอศกรีมมากท่ีสุดคือ  โทรทัศน/ทีวี  รองลงมารับสื่อชองทางอินเตอรเน็ต รองลงมา จากเพ่ือน/

คนรูจัก รองลงมาชองทาง Social Network และรับทราบจากพนักงานเชิญชวน 

3. ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ีผานมา 

ในดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับเรื่องรสชาติไอศกรีมเปน

หลัก รองลงมาเรื่องตราสินคา ในดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับเรื่องราคาท่ี

เหมาะสมกับคุณภาพและรสชาติ ในดานสถานท่ี ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับสถานท่ีตั้งเปน

หลัก ตองตั้งอยูในแหลงชอปปงและเดินทางไดสะดวก จะทําใหใหกลุมเปาหมายมาใชบริการถ่ีข้ึน ใน

ดานการสงเสริมการขาย การสงเสริมการขายแบบซ้ือ 1 แถม 1 และ ทานฟรีวันเกิดไดรับคะแนน

ประเมินดีท่ีสุด 

เนื่องจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ี

ผานมาโดยมีความสําคัญมากกับการกําหนดกลยุทธทางการตลาด ผูวิจัยเห็นสมควรท่ีจะจําแนกขอมูล

เพศกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหละเอียดข้ึน เพ่ือประโยชนในการในการกําหนดกลยุทธทาง

การตลาด พบวากิจกรรมการสงเสริมการตลาดท่ีดึงดูดใจใหผูตอบแบบสอบถามซ้ือหรือใชบริการราน

ไอศกรีม มีความคลายคลึงกันท้ังเพศชายและเพศหญิงคือ  การสงเสริมการตลาดแบบซ้ือ 1 แถม 1 
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และการรับประทานฟรีในวันเกิด รองลงมาคือ การแจกคูปองสวนลด ในขณะท่ีเพศชายใหความสนใจ

มากในการทดลองชิมฟรีในความสนใจระดับมากแตเพศหญิงใหความสนใจเพียงปานกลาง ในขณะท่ี

การสงเสริมการตลาดแบบสะสมจํานวน รับฟรี 1 ครั้ง นั้นผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศ

หญิงใหความสนใจเพียงปานกลาง จึงไมเหมาะในการนํามาจัดทําเปนแผนการตลาดในชวงเริ่มธุรกิจ 

4. ขอมูลเก่ียวกับการรับรูและปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับขาวสารของไอศกรีมไนโตรเจนเหลวจากชองทางอินเตอรเน็ต 

รองลงมาจากโทรทัศน/ทีว ีรองลงมาชองทาง Social Network รองลงมารูโดยเพ่ือน/คนรูจัก 

เม่ือเปรียบเทียบผลสํารวจชองทางในการรับขาวสารท่ัวไปของไอศกรีมและชองทางการรับ

ขาวสารของไอศกรีมไนโตรเจนเหลวพบวาการรับรูชองทางตางๆ มีความใกลเคียงกัน คือการรับ

ขาวสารมากท่ีสุดในชองทาง โทรทัศน/ทีวี รองลงมาชองทาง อินเตอรเน็ต โดยการรับรูขาวสารของ

ไอศกรีมไนโตรเจนเหลวจะรับขาวสารชองทางอินเตอรเน็ต มากกวาสื่อชองทางโทรทัศน/ทีวี  

ผูตอบแบบสอบถามมีความยินดีท่ีจะซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลวในราคา 30 - 35 บาท 

รองลงมาราคา 36 - 40 บาท และราคา 41 - 45 บาท เม่ือถามถึงปจจัยปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

ไอศกรีมไนโตรเจนเหลว พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องเนื้อไอศกรีมมีความเนียน

ละเอียด เหนียวนุม ไมเปนเกล็ดน้ําแข็ง และละลายชา รองลงมาในเรื่อง ความสดใหม กรรมวิธีผลิต

ถวยตอถวย รองลงมาคือกระบวนการท่ีสามารถนําของเหลวทุกรสชาติมาใชกรรมวิธีผลิตนี้ รองลงมา

เรื่องรสชาติคงท่ี และลําดับสุดทายคือการเลือกผสมรสชาติไดเอง 

ผูตอบสอบถามสวนใหญรับประทานไอศกรีมคนเดียวมากท่ีสุดในชวงอายุ 31-35 ป 

รับประทานกับเพ่ือนมากท่ีสุดในชวงอายุ 25-30 ป รับประทานกับครอบครัวมากท่ีสุดในชวงอายุ 31-

35 ป และรับประทานกับคนรัก/แฟน มากท่ีสุดในชวงอายุ 25-30 ป 

 

4.4 ผลการสรุปขอมูลเชิงคุณภาพ 

ผูวิจัยไดคนควาเพ่ิมเติมจากบทสัมภาษณจากรานไอศกรีมโฮมเมด และธุรกิจท่ีใกลเคียงกับ

งานวิจัย เพ่ือใหทราบถึงมุมมองของผูบริหารในการทําธุรกิจและการบริการ แบรนดแรกคือไอศกรมีโฮ

มเมดในท่ีมคีวามชัดเจนเรื่องไอศกรีมโฮมเมด ชื่อ “ไอเบอรรี่ (IBERRY)” เปนแบรนดท่ีถูกนึกถึงเปน

อันดับตนๆ เปนบทสมัภาษณ ของ อัจฉรา บุรารักษ  (2548)  

ราน After You คาเฟของหวานท่ีมีชื่อเสียงและเปนท่ีรูจักจากกระแสกระยืนตอคิวเพ่ือรอชิม

เมนูชื่อดังของราน “ชิบูยา ฮันนี่ โทสต” โดยคุณเม กุลพัชร กนกวัฒนาวรรณ  
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ตารางท่ี 4.31: สรุปประเด็นท่ีสําคัญจากบทสัมภาษณ 

 

Topic Iberry After You 

จุดเริ่มตนของ

ธุรกิจ 

งานอดิเรกคือการทําขนม ทําอาหาร และ

พัฒนามาเปนธุรกิจ 

เริ่มทําขนมมาตั้งแตเด็กๆ เขาสูธุรกิจนี้

ดวยการเขียนหนังสือสอนทําขนม 

การตลาดท่ีทํา

ใหเปนท่ีรูจัก 

ทําธุรกิจดวย “ใจ” ใชความรอบคอบ 

ตั้งใจทํา ลูกคามาทานแลวบอกตอกันปาก

ตอปาก 

เริ่มจากกระแสบอกตอ ลูกคามากิน แลว

บอกตอๆ และแชรในสงัคมออนไลน 

การบริหาร

จัดการ 

ใน1ปมีแผนการขยาย 1-2 ราน เพ่ือรักษา

คุณภาพมากกวาเนนปริมาณ  ไมยึดหลัก

แบบแฟรนไชส สรางแบรนดแบบคอยเปน

คอยไป 

ตามแผนจะเปดสาขา รวมกันแลวไมเกิน 

8-9 สาขา กลัวกระแสมาเร็วไปเร็ว และ

รกัษาความเปน “โฮมเมด” ไว  

การบริการ 

สรางความรูสึกใหพนักงานในรานมีความ

รักในงานบริการ สนุกกับงาน เหมือนเปน

รานของตัวเอง 

ปลูกฝงกับพนักงานวา “ลูกคาคือคนท่ี

เอาเงินมาใหเรา เราตองรูวา ทําอยางไร

ใหลูกคาพอใจ และกลับมาใชบริการเรา

อีก” 

การตกแตง

ราน 

การออกแบบโลโก โทนสีของราน ใชโทนสี

นุมๆ เพ่ือสรางบรรยากาศใหเปนเหมือน

สวนพักผอน เนนความผอนคลาย 

ตกแตงรานใหเปน Desert Cafe  

สีเอิรธโทน เนนไม ดูผอนคลายและ

สบายตา เหมือนทานขนมท่ีบานกับ

ครอบครัว 

ความคิด

สรางสรรค

ใหมๆ  เกิดข้ึน

จาก 

การเดินทาง การทองเท่ียว ทําใหเรามี

โอกาสเห็นอะไรใหมๆ  

การไปทองเท่ียวในตางประเทศ เพ่ือหา

แรงบนัดาลใจ เชน อเมริกา, ญี่ปุน, 

ฝรั่งเศส เปนตน 

ความสําเร็จ

เกิดจาก 

การสรางคุณภาพและความแตกตางใหกับ

ตัวสินคา ดึงความเปนไทยใหออกมาอยูใน

รูปของความเปนสากล 

ความชางสังเกตในรายละเอียดใหโจทย

สัมผัสท้ัง 5 รูป รส กลิ่น เสียง และการ

สัมผัส บรรยากาศท้ังภายในและ

ภายนอกราน 
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ผลสรุปจากบทสัมภาษณพบวามีความคลายคลึงกันในหลายๆ ประเด็น ผูใหสัมภาษณท้ังสอง

ทานเริ่มตนจากงานอดิเรกท่ีชื่นชอบจนพัฒนามาเปนธุรกิจ การตลาดท่ีทําใหไดรับความนิยมมาจาก

กระแสการบอกตอของผูบริโภคชวยใหเปนท่ีรูจักอยางรวดเร็ว การสรางแบรนดท่ีรักษาความเปน “โฮ

มเมด” ไว คอยๆ เติบโต รักษาคุณภาพมากกวาเนนปริมาณ ใหความสําคัญการกับออกแบบ ตกแตง

รานและการบริการ เพ่ือตอบโจทยผูบริโภค เกิดแรงบันดาลใจในการออกรสชาติใหมๆ จาก

ประสบการณการเดินทาง การทองเท่ียว 



บทที ่5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 

5.1 รูปแบบการจัดตั้งบริษัท 

 โครงการธุรกิจรานไอศกรีม Ice Creation (The Personal Life Ice Creation) มีรูปแบบ

การจัดตั้งบริษัทลักษณะเจาของคนเดียว จดทะเบียนจัดตั้งในนาม บริษัท ไอซ ครีเอชั่น จํากัด  

 

5.2 วัตถุประสงค 

โครงการธุรกิจรานไอศกรีม  Ice Creation ทําธุรกิจท่ีมุงเนนสรางสรรครสชาติไอศกรีม 

ทลายทุกขอจํากัดของกระบวนการผลิตไอศกรีมแบบเดิมๆ ทําสิ่งท่ีเปนไปไมไดใหเปนไปได โดยนํา

นวัตกรรมการผลิตของไนโตรเจนเหลวมาเปนตัวนําใหสามารถผลิตไอศกรีมสดไดอยางรวดเร็วภายใน 

30 วินาที ทําใหไดไอศกรีมรสชาติใหมๆ สรางความนาแปลกใหมแกผูบริโภคดวยจุดเดนของผลิตภัณฑ

สรางสรรคไอศกรีมท่ีตอบโจทยสัมผัสท้ัง 5 รูป รส กลิ่น การสรางสรรคความเย็นใหเกิดรสชาติใหมๆ 

และรสชาติท่ีคาดไมถึง ออกแบบ ตกแตงหนาตาไดตามความตองการของลูกคา  ใหคนท่ีไดรับประทาน

ไอศกรมีรกัและหลงใหล ออกจากรานไปพรอมกับรอยยิ้ม ดวยรสชาติและหนาตาแปลกตาของ

ไอศกรมีอยูเสมอ 

 

5.3 เปาหมายและกลุมเปาหมายขององคกร 

ดานการตลาดมีเว็บไซตของตัวเองชื่อ www.IceCreation.com  และมีการเชื่อมโยงเว็บไซต

เชื่อมตอกับเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) ท่ีไดรับความนิยมในปจจุบันเชน 

Facebook,-Twitter, Instagram เปนตน เพ่ือใหเกิดการแบงปนขอมูลและเกิดการปฏิสัมพันธ

ระหวางบุคคล เพ่ือใหเกิดกลุมสังคมของคนรักไอศกรีมข้ึน โดยมีรายละเอียดการแบงกลุมตามท่ีมา

ของการผลิตรสชาติไอศกรีมเปน 2 รูปแบบดังนี้ 

1. รสชาติไอศกรีมพ้ืนฐานท่ัวไปภายใตตราสินคา Ice Creation 

2. รสชาติท่ีมาจากการคิดและพัฒนาจากกูรูอาหาร ขนม เบเกอรี่ชื่อดัง 

แหลงท่ีมาของรายได Ice Creation 

บริษัทจะสามารถทํากําไรจากธุรกิจไดจากชองทางดังตอไปนี้  

1. การขายไอศกรมี 

2. การเก็บคาสมัครบัตรสมาชิก 

3. รับออกบูทไอศกรีมตามงานในโอกาสพิเศษตางๆ 
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ตารางท่ี 5.1: เปาหมายของธุรกิจ Ice Creation 

 

เปาหมาย ระยะสั้น (1-2 ป) ระยะยาว (5 – 10 ป) 

การตลาด 

1. การสงเสริมการขายในชวงเปดตัว

สรางใหเกิดการทดลองและกระตุนให

ลูกคายอมรับในตัวผลิตภัณฑ  

2. สรางยอดขายใหกับกิจการ เติบโต 

รอยละ 50 ตอป 

3. มีการคิดคน พัฒนารสชาติใหมๆ อยู 

เสมอท้ังตามเทศกาลตางๆ 

4. ทําใหเกิดการซ้ือซํ้าเพ่ือสรางยอดขาย

ใหกับกิจการในระยะยาว 

1. สรางฐานลูกคา สรางการรับรูในตรา

สินคา ทําใหเกิด Brand Awareness เม่ือ

นึกถึงไอศกรีมไนโตรเจน  

2. เกิด Loyalty ตอตราสินคา 

3. สรางยอดขายใหเติบโตอยางตอเนื่องไม

ต่ํากวารอยละ 30 ในทุก ๆ ป  

4. ขยายชองทางการขายและการเขาถึง

การบริการใหมากข้ึนตามความตองการ

ของลกูคา โดยดูท่ีสภาวะเศรษฐกิจเปน

หลกั 

การ

ใหบริการ 

1. สรางความรูสึกใหพนักงานมีใจรกัใน

งานบริการ สนุกกับงาน เหมือนเปนราน

ของตัวเอง 

2. สรางมาตรฐานของการใหบริการ 

รวดเร็ว ถูกตองตามกระบวนการ 

1. รักษามาตรฐานของการใหบริการให

คงท่ีในดานรสชาติและการบริการ 

2. พัฒนาทักษะและจัดฝกอบรมใหกับ

พนักงานอยางสมํ่าเสมอ ท้ังสอนดวย

ตัวเองและผูเชี่ยวชาญจากภายนอก 

กลุม 

เปาหมาย 

กลุมวัยรุน : อายุ 15-22 ป 

กลุมวัยทํางาน : อายุ 23-35 ป 

ฐานลูกคาใหม อายุนอยกวา 15 ปและ

อายุ  35 ปข้ึนไป 

 

โดยทิศทางของบริษัทในอนาคตท่ีไดวางแผนไวนั้นจะมุงไปสูความสมบูรณของหวงโซ

มูลคาเพ่ิม (Value Chain) ใหเปนท่ีรูจักและจดจําของผูบริโภคภายใน 2 ป มีเอกลักษณเฉพาะตัว 

หากนกึถึงไอศกรีมไนโตรเจนเหลว ตองคิดถึง Ice Creation เปนอันดับแรก นอกจากเรื่องความสด

ใหมของรสชาติไอศกรีม ยังเนนการบริการท่ีรวดเร็ว ถูกตอง ตามกระบวนการ  

 

5.4 รูปแบบการจัดการบริษัท 

เนื่องจากรานไอศกรีมเปนธุรกิจประเภทงานบริการท่ีจําเปนตองใชความรวดเร็วในการจัดการ

และการสั่งการ โครงสรางองคกรจึงมีลักษณะท่ีไมซับซอน งายตอการควบคุม ใชการบังคับบัญชาใน

ลักษณะท่ีเปนทางการและไมเปนทางการควบคูกัน เนนโครงสรางแนวราบ (Flat- Organization) ให
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อํานาจหนาท่ีแกหัวหนาในการตัดสินใจ สั่งการไดทันที เพ่ือการปฏิบัติงานไดอยางรวดเร็ว คลองตัว 

เพ่ือใหการทํางานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ กําหนดขอบเขตการทํางานท่ีชัดเจน ไมเกิดการทํางานท่ี

ซับซอน และสามารถตอบสนองการบริการเพ่ือใหลูกคาพึงพอใจในการบริการ โดยมีโครงสรางและ

รายละเอียดหนาท่ีความรับผิดชอบของบุคลากรในตําแหนงตาง ๆ ดังนี้ 

 

ภาพท่ี 5.1: แผนผังแสดงโครงสรางบริษัท Ice Creation จํากัด 

 

 
 

ผูจัดการราน (Shop Manager) 

มีหนาท่ีรับผิดชอบดําเนินการตามแผนกลยุทธท่ีวางแผนไว ท้ังดานการตลาด การปฏิบัติการ 

การจัดการทรัพยากรมนุษย โดยจําแนกรายละเอียดหนาท่ีไวดังนี้ 

-วางแผนกําหนดกลยุทธ ทิศทางและนโยบายขององคกร เพ่ือใหองคกรดําเนินงานตามพันธ

กิจท่ีไดวางไว และมุงไปสูวิสัยทัศนของบริษัทตามท่ีนโยบายท่ีไดกําหนดไว 

-นํากลยุทธ และนโยบายในการบริหาร มาแปลงเปนแผนการปฏิบัติงาน เพ่ือจัดแบงหนาท่ี

ใหแกฝายตางๆ อยางเหมาะสม 

-ควบคุมดูแลการประสานงานระหวางฝายตางๆ เพ่ือใหธุรกิจดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ  

-พิจาณาปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงการปฏิบัติงานของธุรกิจตามท่ีเห็นสมควร เม่ือเกิด

เหตุการณไมคาดคิด 



68 

-พิจารณาในเรื่องท่ีเก่ียวกับการลงทุนในโครงการตางๆท่ีจะกอใหเกิดผลประโยชนสูงสุดอยาง

ยั่งยืนกับบริษัท 

-วางกลยุทธ นโยบายดานการจัดการทรัพยากรบุคคลของบริษัทใหสอดคลองกับกลยุทธของ

บริษัท 

 ดานการตลาด  

วางแผนกลยุทธดานการตลาด รวมถึงแนวทางการปฏิบัติ ซ่ึงมีลกัษณะงาน ดังนี้  

1. วางกลยุทธและนโยบายทางการตลาด เพ่ือใหสอดคลองกับวัตถุประสงค พันธกิจและ

วิสัยทัศนของบริษัท 

2. วางแผนทางการตลาด วิเคราะหสถานการณทางการตลาด และเลือกตลาดเปาหมาย  

3. การกําหนดกลยุทธทางดานผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี การสงเสริมทางการตลาด การ

สื่อสารทางการตลาด  

4. แสวงหาชองทางและโอกาสทางการตลาด ในการพัฒนาสินคาหรือผลิตภัณฑใหมๆ แผน

สงเสริมการขาย 

ผูชวยผูจัดการราน (Supervisor) 

ดานทรัพยากรบุคคล มีหนาท่ีในการดูแลดานระเบียบวินัยของพนักงาน ทําหนาท่ีเปน 

Coach ใหกับพนักงาน ควบคุมดูแลการปฏิบัติงาน มีการประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงาน

ภายในราน โดยจะตองนําผลการประเมินมารวมประชุมกับผูจัดการราน 

 - จัดหา คัดเลือกบุคคลากรท่ีจะมารวมงานกับบริษัท รวมท้ังจัดการเรื่องการฝกอบรมและ

พัฒนาพนักงาน เพ่ือท่ีจะสามารถตอบสนองตอกลยุทธของบริ ษัทได 

 - ดูแลและควบคุมเรื่องการจายคาตอบแทนและสวัสดิการของพนักงาน 

ดานการเงิน 

-มีหนาท่ีในการควบคุมเงินเขาออกหนาราน ทําหนาท่ีตรวจสอบยอดรายรับ-รายจาย ราย

วันท่ีเกิดข้ึนใหถูกตองครบถวน 

-ทําหนาท่ีเปนแคชเชียร คียออเดอรลงในเครื่องเก็บเงิน เก็บเงินและทอนเงินถูกตอง 

ดานการปฏิบัติการ  

มีหนาท่ีคอยควบคุมดูแลระดับสินคาคงคลัง การสั่งซ้ือสินคาใหม เม่ือระดับสินคาคงคลัง

เหลืออยูระดับ Re-Purchasing Order Point (ROP) มีหนาท่ีดูแลในเรื่องการตรวจคุณภาพวัตถุดิบ

ไอศกรีมซ้ือรับมา ชวยพนักงานในการบริการลูกคาในชวงท่ีลูกคาเขารานเยอะหรือพนักงานขาดแคลน 

 ในดานการตรวจสอบการบริการ มีหนาท่ีดูแลในเรื่องการบริการของพนักงานภายในราน มี

การสังเกตพฤติกรรมของพนักงาน สังเกตพฤติกรรมของลูกคา รวมถึงมีการพูดคุยโดยสุมพูดคุย
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สอบถามกับลกูคาถึงความพึงพอใจในสินคาและบริการ และนําผลไปพูดคุยกับผูจัดการ เพ่ือปรับปรุง

แนวทางในการบริหาร 

พนักงานประจําราน (Operation Staffs) 

มีหนาท่ีรับผิดชอบ ดังตอไปนี้ 

-กลาวคําตอนรับเม่ือลูกคาเดินเขารานและกลาวขอบคุณเม่ือลูกคาเดินออกจากราน  

-ทําหนาท่ีรับออเดอรจากลูกคา สามารถแนะนํารายละเอียดของไอศกรีมไดเปนอยางดี  

-ทําไอศกรีมตามท่ีรับออเดอรมาอยางถูกตอง จดจํารสชาติและสวนผสมไดเปนอยางดี  

-เก็บทําความสะอาดโตะ หลังจากลูกคารานประทานเสร็จ 

 - เก็บทําความความสะอาดรานหลังจากปดราน 

-ลางถวยชอนไอศกรีมท่ีใชแลวจัดวางในชั้นใหเรียบรอย 

-งานการตลาดท่ีวางไว เชน แจกแผนพับ,ใบปลิว จัดตกแตงรานตามเทศกาล เปนตน 

การวางแผนกําลังคน 

 จากแผนการปฏิบัติการท่ีไดวางแผนไว กําลังคนสําหรับการดําเนินการรานไอศกรีมนั้น

ตองการผูจัดการราน 1 ตําแหนง ผูชวยผูจัดการราน 1 ตําแหนง และพนักงานประจําราน 3 ตําแหนง 

โดยวันการทํางานจะสลับกันหยุดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 5.2: แสดงชั่วโมงการทํางานของพนกังานตอสัปดาห 

 

ตําแหนง     ชั่วโมงตอวัน  วันตอสัปดาห   

ผูจัดการราน   8 ชั่วโมง/วัน 6 วัน/สัปดาห 

ผูชวยผูจัดการราน   8 ชั่วโมง/วัน 6 วัน/สัปดาห 

พนักงานประจําราน  8 ชั่วโมง/วัน 6 วัน/สัปดาห 

 

 

 

 

 

 

 

 



70 

ตารางท่ี 5.3: แสดงรายละเอียดโครงสรางตําแหนงงานและอัตราเงินเดือน 

 

ตําแหนง คุณสมบัติ เงินเดือน 
จํานวน

ตําแหนง 

รวม

เงินเดือน 

ผูจัดการราน 

-จบปริญญาตรีหรือสูงกวาในสายบริหาร 

-มีประสบการณในสายบริหารอยางนอย 3 ป 

-มีประสบการณในสายงานรานไอศกรีม 

28,000 1 28,000 

ผูชวยผูจัดการ

ราน 

-มีประสบการณทํางานรานไอศกรีมอยางนอย 

1 ป 
18,500 1 18,500 

พนักงานประจํา

ราน 

-มีประสบการณเคยทํางานรานไอศกรีม 

- มีประสบการณดานงานเสิรฟหรือตอนรับ

ลกูคา 

8,500 3 25,500 

รวมเงินเดือน 
รวมคาใชจายเงินเดือนตอเดือน 

 

72,000 

รวมเงินเดือนตอป 864,000 

 

5.5 การบริหารดานการตลาด 

5.5.1 การเตรียมกําหนดกลยุทธของบริษัท 

ข้ันตอนในการกําหนดกลยุทธของบริษัทจะประกอบดวย 

1. วิเคราะหสวนผสมทางการตลาด (4P/4C) 

2. วิเคราะหสิ่งแวดลอมภายนอกและภายใน (5C’s) 

3. วิเคราะหจุดแข็ง,จุดออน,โอกาสและภยัคุกคามของกิจการ (SWOT) 

4. การกําหนดกลยุทธ (TOWS, Marketing Mix 7P’s) 

5. กลยุทธการตลาดสื่อสารแบบ Viral Marketing หรือ การตลาดแบบไวรัส 

5.5.2  วิเคราะหสวนผสมทางการตลาด (4P/4C) 

การวิเคราะหสวนผสมทางการตลาดท่ีสําคัญจากผลสรุปของแบบสอบถามในสวนของ

สวนผสมทางการตลาดนั้น สามารถนําผลท่ีไดมาวิเคราะหในสวนของ 4P ไดดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ (Product) พบวา ผูตอบแบบสอบถามยังมีความกังวลถึงความปลอดภัยของ

ไนโตรเจนเหลวท่ีจะนํามาใชเปนวัตถุดิบในการผลิตไอศกรีม ดังนั้นตอนเริ่มธุรกิจควรสรางภาพลักษณ

และสื่อสารกับผูบริโภคถึงถึงความปลอดภัยในการนําไนโตรเจนเหลวมาใชประกอบอาหาร ดวยวิธีการ

ตางๆ เชน ควรใหมีการทดลองชิมฟรีในชวงเปดราน แสดงกรรมวิธีผลิต ท่ีนําไนโตรเจนมาทําใหเกิด
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ความรวดเร็วและปลอดภัยในการผลิต ความแตกตางในเรื่องของรสชาติและเนื้อไอศกรีมจากกรรมวิธี

ผลิตจากไนโตรเจนเหลว เพ่ือใหลูกคาเกิดการทดลองและม่ันใจถึงความปลอดภัยของไนโตรเจนเหลว  

ดานราคา (Price) ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพและ

ปริมาณ รวมถึงเมนูตองแสดงราคาชัดเจน โดยมีความยินดีท่ีจะซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลว ท่ีชวงราคา 

30-35 บาทและ 36-40 บาท ซ่ึงเม่ือเทียบกับราคาตนทุนของผลิตภัณฑแลว มีความเปนไดท่ีจะ

กําหนดราคาดังกลาว เพ่ือตอบสนองกลุมลกูคา 

ดานสถานท่ี  (Place) ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับสถานท่ีตั้ง จะตองเดินทาง

สะดวก ตั้งอยูในแหลงชอปปง ดังนั้นสถานท่ีตั้งยานสยามสแควร นาจะตอบโจทยในสิ่งท่ีผูตอบ

แบบสอบถามตองการไดเปนอยางดี ผลสรุปจากแบบสอบถาม ผูตอบแบบสอบถามนิยมใชบริการแบบ

ทานในรานมากกวาซ้ือกลับ ดังนั้นรูปแบบรานควรออกแบบใหมีบรรยากาศผอนคลาย นั่งไดนานๆ  

หรือใชเปนสถานท่ีจุดนัดพบ 

ดานโปรโมชั่น

การวิเคราะหสวนผสมทางการตลาดนั้นมีสําคัญ โดยนักการตลาดนิยมนํา 4C มาเปรียบเทียบ

กับ 4P อันไดแก  

 (Promotion) ผูตอบแบบสอบถามใหความสนใจโปรโมชั่น ซ้ือ 1 แถม 1 และ

โปรโมชั่นทานฟรีวันเกิด จึงเหมาะท่ีจะนํามาใชกําหนดแผนทางการตลาดในชวงเปดรานไดทันที เรื่อง

สื่อโฆษณาประชาสัมพันธจะทําใหเกิดการรับรู จดจําและดึงดูดใหผูบริโภคหันมาสนใจในตัวสินคา โดย

สื่อท่ีไดรับความสนใจไดแก โทรทัศน อินเตอรเน็ต และ Social Network โดยสื่อโทรทัศนมีราคาสูง 

ดังนั้นสื่อท่ีไดรับความสนใจรองลงมาและมีราคาไมสูงมากนักคือ อินเตอรเน็ต และ Social Network 

ดังนั้น 2 ชองทางนี้เปนตัวเลือกท่ีจะนํามากําหนดเปนแผนชองทางการตลาดตอไป  

Consumer: Product 

Cost: Price 

Convenience: Place 

Communication: Promotion  

โดยสามารถวิเคราะหรายละเอียดไดดังตารางตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 5.4: การวิเคราะหสวนผสมทางการตลาด 

 

Consumer Product 

ผูบริโภคมีความเปนปจเจกมากข้ึน มีความ

ตองการท่ีหลากหลาย ในการเลือกซ้ือสินคา

และบริการ 

ไอศกรีมท่ีผลิตแบบสดใหมภายใน 30 วินาที มี

รสชาตินุมละเอียด ไมเปนเกล็ดน้ําแข็ง กรรมวิธี

ผลิตมีควันจากการระเหยของไนโตรเจนเหลว

พวยพุงสามารถดึงดูดผูพบเห็น 

Cost Price 

เศรษฐกิจท่ีไมแนนอน ทําใหผูบริโภค

ระมัดระวังใชจาย และในเรื่องตนทุนของ

วัตถุดิบท่ีอาจขยับตัวสูงข้ึนเรื่อยๆ  

ราคาท่ีเหมาะจะนํามาตั้งเปนราคาข้ันต่ําอยู ท่ี 50 

– 100 บาท เม่ือเทียบกับคุณภาพของไอศกรีม

และบริการรวมไปถึงสไตลการตกแตงของราน

แลวอยูถือวาราคาเปนจุดเชิญชวนใหลูกคาเกิด

การทดลองไดเปนอยางดี 

Convenience Place 

สะดวกสบายในดานการเดินทาง อยูติด

รถไฟฟา BTS สถานสียาม 

ตั้งอยูในแหลงชอปปง มีกลุมเปาหมาย

หลากหลาย 

Communication Promotion 

มีการนําเสนอโปรโมชั่นในชองทาง Social 

Network ตางๆ เชน การ Like & Share บน 

facebook เพ่ือรวมสนุก ทานฟรี มีการและ

สนทนาตอบโตกับลูกคาแบบ 2 ways 

communication ในชองทาง Social 

Network 

โปรโมชั่นชวงเปดรานจะมีการทําการตลาดในทุก

ชองทาง การใชสื่อตาง ๆ ในการประชาสัมพันธ

เพ่ือใหผูบริโภครูจัก การจัดทําสื่อท่ีทําใหเกิดไวรัล

มารเก็ตติ้ง 

 

5.5.3 วิเคราะหสิ่งแวดลอมภายนอกและภายใน (5C’s) 

การพิจารณาสิ่งแวดลอมภายนอกท่ีตองคํานึงจะใชการพิจารณา 5C’s Situation Analysis 

ซ่ึงประกอบดวย 

1. การวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ีมีผลตอองคกร (Context) 
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ตารางท่ี 5.5: การวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ีมีผลตอองคกร (Context) 

 

สิ่งแวดลอม 

Context 
บทวิเคราะห 

การเมือง 

Political 

-ปญหาทางการเมืองสงผลทําใหประชาชนใชจายอยางระมัดระวัง 

-นโยบายของรัฐสนับสนุนธุรกิจประเภท SME มีข้ันตอนอนุมัติงาย ดอกเบี้ยต่ํา  

เศรษฐกิจ 

Economic 

-คาครองชีพสูงข้ึน ทําใหความคลองตัวของการใชจายลดลง  

-มาตรการกระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาล กระตุนใหประชาชนมีการใชจายเพ่ิมข้ึน 

สงัคม 

Social 

-พฤติกรรมของคนรุนใหม มี Life Style ใชเวลาอยูนอกบานมากข้ึน  

-พฤติกรรมของคนซ่ึงเปนสัตวสังคม มีการนัดพบปะสังสรรค อยูเสมอ 

-พฤติกรรมเปลี่ยนไป ใชรานเปนสถานท่ีนัดพบ อานหนังสือ นั่งทํางาน  

เทคโนโลย ี

Technology 

-ความกาวหนาทางเทคโนโลยี ทําใหเกิดนวัตกรรมการผลิตไอศกรีมรูปแบบใหมๆ  

ท่ีหลากหลายออกมาในตลาดอยูเสมอและมีการแขงขันท่ีดุเดือด 

-เทคโนโลยขีองเครื่องมือสื่อสาร ทําใหการแบงปนขอมูลเปนเรื่องงาย  

-สงัคมออนไลนไดรับความนิยมอยางรวดเร็วในปจจุบัน  

สิ่งแวดลอม 

Environment 

-สถานท่ีตั้งอยูในแหลงชอปปง เดินทางสะดวก  

-คาเชาพ้ืนท่ีสูง เนื่องจากกลุมเปาหมายหนาแนน และมีความหลากหลาย 

 

2. การวิเคราะหผูบริโภค (Consumer)  

กลุมวัยรุน กลุมผูบริโภคไอศกรีมท้ังชายและหญิงอายุ 15-24 ป รายไดตอเดือน 7,000 - 15,000 

บาท เปนกลุมนักเรียนและนักศึกษา มีพฤติกรรมท่ีพรอมจะเปดรับอะไรใหมๆ ชอบความสนุกสนาน 

ไมชอบอะไรจําเจ ชอบความมีสไตล เปนตัวของตัวเอง มักใชเวลาอยูกับกลุมเพ่ือน รูปแบบการดําเนิน

ชีวิตของกลุมนี้นอกจากเรียนแลว กิจกรรมหลังเลิกเรียนจะพักผอนดวยการเดินหางสรรพสินคา พูดคุย

สังสรรคในรานอาหาร หรือรานกาแฟ การใชจายเปนไปเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจในขณะนั้นๆ 

มากกวาการมองผลประโยชนระยะยาวหรือความคุมคา 

กลุมวัยทํางาน กลุมผูบริโภคไอศกรีมท้ังชายและหญิงอายุ 25-35 ป รายไดตอเดือน 15,000 บาท

ข้ึนไป ดวยขอจํากัดของชวงเวลาทํางานทําใหกลุมนี้มีเวลาท่ีจะไปสังสรรคไมมากเทากลุมวัยรุน สวน

ใหญจะพักผอนพูดคุยในรานอาหารในชวงเวลาเย็นหลังเลิกงานหรือวันหยุดสุดสัปดาห ความถ่ีในการ
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ใชบริการรานไอศกรีมไมมากเทากลุมวัยรุน การใชจายซ้ือของจะเปนไปดวยเหตุผล และคํานึงถึง

ประโยชนและความคุมคามากกกวากลุมวัยรุน 

 

ตารางท่ี 5.6: การวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ีมีผลตอองคกร (Consumer) 

 

ผูบริโภค 

Consumer 
ชอบ ไมชอบ 

กลุมวัยรุน  

กลุมวัยทํางาน  

•ความสะดวกและรวดเร็ว 

•ความทันสมัย   

•เทคโนโลยีใหมๆ  

•ความเหนือกวา  

•การรอคอย 

•เสียเวลา 

เปนใคร ผูท่ีรับประทานไอศกรีม ชวงอายุ 15-40 ป  

มีพฤติกรรมคือ 

กลุมวัยรุน : มีพฤติกรรมท่ีพรอมจะเปดรับอะไรใหมๆ ชอบความ

สนุกสนาน ไมชอบอะไรจําเจ ชอบความมีสไตล เปนตัวของตัวเอง มักใช

เวลาอยูกับกลุมเพ่ือน 

กลุมวัยทํางาน : ใชชวงเวลาหลังเลิกงานหรือวันหยุดสุดสัปดาหในการ

พักผอน การใชจายซ้ือของจะเปนไปดวยเหตุผล และคํานึงถึงประโยชน

และความคุมคา 

ความตองการที่ยัง

ไมไดรับการ

ตอบสนองคือ 

รานไอศกรีมท่ีสามารถปรุงแตงตามสูตรของตัวเองได กรรมวิธีผลิตนาสนใจ 

รวดเร็วและแตกตาง 
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3. การวิเคราะหองคกร (Company)  

 

ตารางท่ี 5.7: การวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ีมีผลตอองคกร (Company) 

 

พนักงานและ

Company 
ผลบวก ผลลบ 

 -พนักงานมีใจรักในงานบริการ 

-พนักงานมีความเชี่ยวชาญในการ

สื่อสารชองทาง Social Media 

-พนักงานมีความรูและความชํานาญใน

การผลิตไอศกรีมและแนะนําลูกคา 

-พนักงานมีความคิดสรางสรรคท่ีจะ

นําเสนอสิ่งใหมๆ 

-ใชเงินลงทุนคอนขางสูงท้ังเรื่องคา

เชาระยะยาว รวมถึงคาตกแตง

สถานท่ี 

-ขาดความรู และประสบการณใน

ดานการบริหารรานไอศกรีม 

สินคาและบริการคือ 

นวัตกรรมการผลิตไอศกรีมรูปแบบใหม โดยใชไนโตรเจนเหลวเปนตัวนํา ใช

เวลาเพียง 30 วินาที ก็จะไดไอศกรีมสด ใหม มีรสชาติเหนียวนุม ไมเปนเกล็ด

น้ําแข็ง สามารถเลือกผสมรสชาติไดเอง 

จุดแข็งคือ 

ไอศกรีม สด ใหม มีรสชาติเหนียวนุม ไมเปนเกล็ดน้ําแข็ง สามารถเลือกผสม

รสชาติไดเอง กรรมวิธีผลิตมีควันระเหยจากไนโตรเจนเหลว ดึงดูดความสนใจ

ไดเปนอยางดี  

จุดออนคือ 
ความกังวลของผูบริโภค เก่ียวกับความปลอดภัยของไนโตรเจนเหลว ท่ี

นํามาใชเปนวัตถุดิบในการผลิต 

 

4. การวิเคราะหผูสนับสนุนทางการคา (Collaborator)  

-Supplier ในการสั่งวัตถุดิบ ใหไดราคาพิเศษและสงตามกําหนดเวลา 

-ใชการซ้ืออับดับในรายการคนหาขอมูลใน Google AdWords เพ่ือใหเว็บไซตของ

บริษัทข้ึนมาใน 

อันดับตนๆ เม่ือผูใชงานคนหาดวย “คําคน”ท่ีเก่ียวของกับไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

-ทําการตลาดรวมกับ True You สิทธิพิเศษสําหรับลูกคา True ท่ีเปนสมาชิก True 

Black Card และ True Red Card ในการรับสวนลดราคาพิเศษ 
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-ทําการตลาดรวมกับ Smart Phone ตราสินคา “Samsung”  สําหรับลูกคาท่ีใช

งานผาน Application “Galaxy Gift” ทุกรุนกดรับสิทธิเพ่ือรับสวนลดราคาพิเศษ 

  - ทําการตลาดรวมกับหนังสือพิมพฟรีรายวัน M2F โดยลงโฆษณา เพ่ือใหตัดชิ้นสวน

มาเพ่ือใชเปนสวนลด 

5. การวิเคราะหคูแขง (Competitor)  

ขณะนี้ธุรกิจไอศกรีมไนโตรเจนเหลวมีคูแขงขันทางธุรกิจเพียงรายเดียว ดังนั้นคู

แขงขันในทางธรุกิจ ปจจุบันมี 3 สาขาในกรุงเทพมหานคร 

จากขอมูลท่ีผูวิจัยทําการรวบรวมขอมูลจาก Social Network มีดังนี้ 

1. ผูบริโภคใหความเห็นติในเรื่องราคาแพงเปนอันดับหนึ่ง โดยขนาดเล็กราคา 99 บาท 

ขนาดกลางราคา 149 บาท และหนาไอศกรีม 30-40 บาท  

            2. ในชองทาง Social Media ขาดการอัพเดตขอมูล และขาดการปฏิสัมพันธกับผูท่ี

เขามาสอบถามและแสดงความคิดเห็นเปนเวลานาน 

 

5.5.4 วิเคราะหจุดแข็ง, จุดออน, โอกาสและภัยคุกคามของกิจการ (SWOT) 

 

ตารางท่ี 5.8: การวิเคราะห SWOT 

 

จุดแข็งของกิจการ (Strengths) 

1. ผลิตภัณฑมีความเปนเอกลักษณ โดดเดน 

ในแงการตลาด 

2. สามารถออกแบบรสชาติ และตก

แตงหนาของไอศกรีมไดอยางอิสระ 

3. รานมีบรรยากาศเหมาะแกการนั่งพักผอน 

ผอนคลาย 

4. สถานท่ีตั้งอยูในแหลงชอปปง เดินทาง

สะดวก 

5. ยานสยามสแควรผูคนหนาแนน มี

กลุมเปาหมายหลากหลาย 

จุดออนของกิจการ (Weakness) 

1. ยังไมมีฐานลูกคาในตอนเริ่มตน ตองใชเวลาใน

การสรางฐานลูกคา 

2.  ความกังวลในเรื่องความปลอดภัยของ

ไนโตรเจนเหลว  

3. คาเชาท่ีปรับราคาสูงข้ึนเรื่อยๆ 

4. แหลงเงินทุน 

5. ชองทางการจําหนายมีเพียง 1 สาขา 

6. คาใชจายในการทําการตลาดคอนขางสูง 

7. ผูบริหาร ขาดความรูและประสบการณในดาน

การบริหารรานไอศกรีม 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 5.8 (ตอ): การวิเคราะห SWOT 

 

โอกาสของกิจการ (Opportunities) 

1. สภาพอากาศรอนอบอาว 

2. ภาพรวมการบริโภคไอศกรีมยังอยูใน

เกณฑต่ําเม่ือเทียบกับประเทศท่ีมีสภาพ

ภูมิอากาศใกลเคียงกัน 

3. ตลาดไอศกรีม มีแนวโนมเติบโตอยาง

ตอเนื่องในเชิงบวก 

4. ความกาวหนาทางเทคโนโลยี social 

media ทําใหการประชาสัมพันธทําไดหลาย

ชองทาง 

5. ความแตกตางของผลิตภัณฑท่ีแตกตาง

จากตลาด 

ภัยคุกคามของกิจการ (Threats) 

1. ตลาดไอศกรีม มีผูนําตลาดในธุรกิจไอศกรีม 

ทําใหการแยงสวนแบงตลาดคอนขางยาก 

3. คูแขงท่ีนําเสนอสินคาใกลเคียงหรือแบบ

เดียวกันเขามาในตลาด 

4. ตนทุนวัตถุดิบท่ีปรับราคาสูงข้ึน 

5. ความไมม่ันคงทางเศรษฐกิจ และการเมือง 

สงผลใหผูบริโภคระมัดระวังการใชจาย 

6. กระแสความใสใจสขุภาพ ความเชื่อท่ีวาทาน

ไอศกรมีอวน 

 

5.5.5 การกําหนดกลยุทธ 

 เม่ือเห็นภาพจาการวิเคราะหปจจัยแวดลอมท้ังภายนอกและภายในของกิจการ ก็จะนํามา

กําหนดกลยุทธ เพ่ือนําปจจัยทางบวกมาเพ่ิมศักยภาพในการแขงขัน ในขณะเดียวกันก็จะนําปจจัยเชิง

ลบมาพิจารณาเพ่ือหาแนวทางกลยุทธเชิงปองกันหรือบรรเทาผลกระทบจากภัยคุกคาม โดยการ

กําหนดกลยุทธจะแบงเปน 2 สวนคือ 

1. แนวทางการกําหนดกลยุทธ TOWS Matrix 

2. แนวทางการกําหนดกลยุทธสวนผสมทางการตลาด Marketing Mix 7P’s 

1. แนวทางการกําหนดกลยุทธ (TOWS Matrix) 

หลังจากการประเมินสภาพแวดลอมโดยการวิเคราะหใหเห็นถึงจุดแข็ง จุดออน โอกาส และ

อุปสรรคแลว ก็จะนําขอมูลท้ังหมดมาวิเคราะหในรูปแบบความสัมพันธแบบเมตริกซโดยใชตารางท่ี

เรียกวา TOWS Matrix เพ่ือใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 5.9: การกําหนดกลยุทธจากการใช TOWS Matrix 

 

Tows Matrix 

จุดแข็งของกิจการ (Strengths) 

1. แนวคิดของผลิตภัณฑมีความเปน

เอกลักษณ โดดเดน ในแงการตลาด 

2. มีหลากหลายรสชาติ และนําเสนอ

รสชาติใหมๆ อยูเสมอ 

3. รานมีบรรยากาศเหมาะแกการนั่ง

พักผอน ผอนคลาย 

4. สถานท่ีตั้งอยูในแหลงชอปปง 

เดินทางสะดวก 

5. ยานสยามสแควรผูคนหนาแนน มี

กลุมเปาหมายหลากหลาย 

จุดออนของกิจการ (Weakness) 

1. ผลิตภัณฑไนโตรเจนเหลว

คอนขางใหมสําหรับตลาด ยังไม

เปนท่ีรูจัก  

2. ตอนเริ่มตนยังไมมีฐานลูกคา 

ตองใชเวลาในการสรางฐานลูกคา 

 3. ความกังวลเรื่องความ

ปลอดภัยของไนโตรเจนเหลว ท่ี

มักใชในงานวิทยาศาสตรและ

อุตสาหกรรมอาหารแชแข็ง 

4. คาเชาท่ีปรับราคาสูงข้ึน 

5. แหลงเงินทุน 

6. ชองทางการจําหนายมีเพียง 1 

สาขา 

7. งบทางการตลาดอาจสูงชวง

เริ่มกิจการ เพ่ือทําใหเปนท่ีรูจัก 

 8. ผูบริหาร ขาดความรูและ

ประสบการณในดานการบริหาร

รานไอศกรีม 

(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



79 

ตารางท่ี 5.9 (ตอ): การกําหนดกลยุทธจากการใช TOWS Matrix 

 

โอกาส (Opportunities) 

1. สภาพอากาศรอนอบอาว 

2. ภาพรวมการบริโภคไอศกรีมยัง

อยูในเกณฑต่ําเม่ือเทียบกับ

ประเทศท่ีมีสภาพภูมิอากาศ

ใกลเคียงกัน 

3. ตลาดไอศกรีม มีแนวโนม

เติบโตอยางตอเนื่องในเชิงบวก 

4. พฤติกรรมคนในปจจุบัน ใช

เวลานอกบานมากข้ึน นิยม

รับประทานอาหารนอกบาน 

5. ความกาวหนาทางเทคโนโลยี 

social media ทําใหการทํา

การตลาดหลากหลายข้ึน 

S-O Strategy กลยุทธเชิงรุก 

1. สถานท่ีตั้งอยูในแหลงผูคน

พลุกพลาน หากทําใหเกิดเปนกระแส 

เชน คนมุงหรือการตอคิว จะทําให

ไดรับความสนใจแพรหลาย 

2. สรางแรงกระตุนโดยใชกลยุทธ

การตลาดแบบปากตอปาก 

3. ใชกรรมวิธีผลิตเกิดการระเหยของ

ไนโตรเจนเหลว ดึงดูดใหคนสนใจ  

4. นําความไดเปรียบจากผลิตภัณฑ 

การผลิตแบบ สด ใหม ใหทดลองชมิ 

W-O Strategy กลยุทธเชิงแกไข 

1. แกปญหาเรื่องเงินทุนโดยใช

ประโยชนจากนโยบายสนับสนุน

ธุรกิจ SME ของภาครฐั 

2. เจาะกลุมเปาหมาย  เนนทํา

การตลาดดาน Social Media 

และOnline Marketing 

4. หาหุนสวนธุรกิจมารวมลงทุน

ในการเพ่ิมสาขา 

ภัยคุกคามของกิจการ (Threats) 

1. ตลาดไอศกรีมมีผูนําตลาดใน

ธรุกิจไอศกรมีอยูแลว ทําใหการ

แยงสวนแบงตลาดคอนขางยาก 

2. คูแขงท่ีนําเสนอสินคาแบบ

เดียวกันหรือทดแทนกันในตลาด 

3. ตนทุนวัตถุดิบปรับราคาสูงข้ึน 

4. ความไมม่ันคงทางเศรษฐกิจ

และการเมือง ผูบริโภคระมัดระวัง

การใชจาย 

5. กระแสหวงใยสุขภาพ กังวล

เรื่องรูปราง 

S-T Strategy กลยุทธเชิงปองกัน 

1. เนนจุดเดนในเรื่องความแตกตาง

ของไอศกรีม ท่ีเหนือกวาสินคา

ทดแทน 

2. กรรมวิธีผลิตท่ีเปนเอกลักษณและ

แตกตางใหเกิดการรับรู 

3. สื่อสารถึงคุณประโยชนของ

ผลิตภัณฑใหกลุมเปาหมายรับรู 

4. ลงทุนดานการตลาด โดยเนนทํา

จาก Social Media ใหเปน

ประโยชนมากท่ีสุด 

W-T Strategy กลยุทธเชิงรับ 

1. หาผูรวมทุนท่ีมีความรูเก่ียวกับ

ธุรกิจรานไอศกรีม เพ่ือเพ่ิม

เงินทุน 

2. มองหาความแปลกใหมที่

สามารถนํามาตอยอดจากธุรกิจ

ไอศกรมี 
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2. แนวทางการกําหนดกลยุทธสวนผสมทางการตลาด Marketing Mix 7P’s 

การกําหนดกลยุทธดานการตลาดผูวิจัยจะคํานึงถึงสวนผสมทางการตลาด 7P’s ดังนี้ 

1. สินคา (Product) 

จากการท่ีปจจุบันมีไอศกรีมรายใหมๆในตลาดมาก มีการแขงขันท่ีรุนแรง ท้ังทางตรงท่ีเปน

ไอศกรีมดวยกัน หรือคูแขงทางออมท่ีเปนสินคาทดแทน เชน ไอศกรีมนวัตกรรมอ่ืนๆ หรอืของหวาน

ประเภทอ่ืนๆ สงผลใหผูบริโภคมีทางเลือกในการบริโภคหลากหลาย สําหรับธุรกิจรานไอศกรีม รสชาติ 

และความหลากหลายของไอศกรีมถือเปนองคประกอบท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ การนําเสนอความ

แตกตางและแปลกใหม ในเอกลักษณจะเปนสิ่งท่ีดึงดูดความสนใจของผูบริโภคไดมากท่ีสุด  

ผลิตภัณฑของ Ice Creationประกอบดวยไอศกรีม 10 รสชาติพ้ืนฐาน ไดแก ช็อคโกแลต, 

สตรอเบอรี่, วานิลลา, ชานม, กรีนที, แอปเปล, มะพราว, มะมวง, ปอบคอรน ท่ีสามารถจะนํามาผสม

กัน ใหเกิดรสชาติหลากหลายไมรูจบจากความคิดสรางสรรคของผูมาใชบริการ 

 

ภาพท่ี 5.2: รสชาติพ้ืนฐานของ ไอศกรีม Ice Creation มี 10 รสชาติ 
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ภาพท่ี 5.3: สวนผสมหนาไอศกรีม (Topping) มี 24 สวนผสม 

 

 
 

ภาพท่ี 5.4: กระบวนการสั่งรสชาติและหนาไอศกรีม 
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นอกจากนี้ยังมีรสชาติพิเศษท่ีจะออกมาตามเดือนท่ีมีความพิเศษหรือเทศกาล  4 รสชาติ 

ไดแก เดือนกุมภาพันธ วันวาเลนไทน, เดือนสิงหาคม วันแม, เดือนตุลาคม เทศกาลฮาโลวีนและเดือน

ธันวาคม เทศกาลคริสมาสต 

 

ตารางท่ี 5.10: รสชาติไอศกรีมตามเทศกาล 

 

ชื่อเมนู เดือน/เทศกาล รสชาติไอศกรีม ตัวอยาง 

In the 

mood for 

love 

กุมภาพันธ/ 

วาเลนไทน 

ไอศกรีมรสสตรอเบอรี่ สอดไสดวย 

สตรอเบอรี่ลาวา แตงหนาดวย Rainbow Icing 

คูรักมาทานคูกันแถมตุกตาหมี 

 

Double 

Love  

สิงหาคม/ 

วนัแม 

ไอศกรีมน้ําลอยดอกมะลิแทนความพิเศษของวัน

แม คูแมลูกมาทานคูกันแถมพวงมาลัย 

 

Trick or 

Treat  

ตุลาคม/ 

ฮาโลวีน 

ใชเรื่อง Perception ของการรับรสและการเลน

สี เชนไอศกรีมสีชมพู แตเปนรสช็อคโกแลต 

หรือไอศกรีมสีน้ําตาลแตเปนรสสตรอเบอรี่ เปน

ตน   

When 

Christmas 

Comes 

ธันวาคม/

คริสตมาส 

 

เปนจะประดับไอศกรีมเปนแบบคว่ํา ตกแตงดวย

หนาไอศกรีมภายในใสความพิเศษท่ีชอคโก

แลตลาวา  
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ภาพท่ี 5.5: ตัวอยางบรรจุภัณฑสําหรับรับประทานในราน 

 

 
 

ภาพท่ี 5.6: ตัวอยางบรรจุภัณฑสําหรับนํากลบั 
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สินคาและบริการในอนาคต 

 สรางการปฏิสัมพันธกันระหวางลูกคา เชนใหทดลองนําสวนผสมท่ีชอบมาผลิตเปนไอศกรีม

รสชาติใหม ๆ สรางผลิตภัณฑแนวคิดนอกกรอบท่ีเรียกวา Color Blind เก่ียวของกับ Perception ใน

การรับรสและการเห็นสีของคน ไอศกรีมหลายสี ท่ีเลนกับการรับรูเรื่องสีของคน ตัวอยางเชน ไอศกรมี

สชีมพูคลายรสสตรอเบอรี่ แตเม่ือทานแลวเปนรสช็อคโกแลต หรือสีเขียวอาจจะคลายเปนรสมะนาว 

แตเม่ือทานแลวกลบักลายเปนรสช็อกโกแลต เพ่ือสรางความแปลกใหมใหกับลูกคา ใหมาใชบริการ

อยางตอเนื่อง 

2. ราคา (Price)  

 เนื่องจากใชสวนผสมและวัตถุดิบคุณภาพสูง  ราคาจําหนายจึงตั้งอยูในระดับ High Value 

คือมีราคาอยูในระดับเดียวกันกับคูแขงในตลาดไอศกรีมพรีเม่ียม รวมถึงคูแขงท่ีมีรานตั้งอยูในบริเวณ

เดียวกัน  

 

ตารางท่ี 5.11: แสดงราคาขายไอศกรีมตอลูกและราคาหนาไอศกรีม  

 

ไอศกรมี/ลกู ราคา หนาไอศกรีม ราคา 

1 39 1 19 

2 79 2 29 

3 119 3 39 

4 159 4 49 

5 189 5 59 

6 219 6 69 

7 249 7 69 

8 279 8 69 

 

โปรโมชั่นเม่ือสั่งเปนชุดไอศกรมี 2 สกูป เสิรฟพรอมวาฟเฟล ราคาชุดละ 139 บาท 

 

3. สถานท่ี (Place) 

 จากการศึกษาธุรกิจรานไอศกรีมท่ีมีอยูในตลาดการพบวาสิ่งสําคัญท่ีจะทําใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จคือชองทางการจัดจําหนายท่ีอยูใกลชิดกับกลุมเปาหมาย สามารถเดินทางไดสะดวก ใกล

รถไฟฟาและมหาวิทยาลัย เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขายดังนั้น Ice Creation จึงเลือกสถานท่ียานสยามส
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แควร เนื่องจากสถานท่ีอยูใจกลางเมือง เปนแหลงช็อปปงมีชื่อเสียง โดยภายในรานจะตกแตงใหคน

ท่ีมาใชบริการจะรูสึกผอนคลายดวยการตกแตงดวยโทนสีสวาง สบายตา เพ่ือใหรานดูกวางขวาง 

ภายในรานดีไซนดวยรูปลักษณทันสมัยสะทอนบุคลิกของรานสไตล Relax  

นอกจากนี้ทางรานยังเตรียมนิตยสารใหอาน Wi-Fi ฟรี, และน้ําดื่มฟรีไวคอยใหบริการ 

 

ภาพท่ี 5.7: แผนผังภายในราน 

 

 
 

ภาพท่ี 5.8: บรรยากาศภายในราน 
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ภาพท่ี 5.9: บรรยากาศภายในราน โตะและจํานวนท่ีนั่ง 24 ท่ีนั่ง 

 

 
 

ภาพท่ี 5.10: บรรยากาศภายในรานแบบมุมกวาง 
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ภาพท่ี 5.11: บรรยากาศภายในรานเม่ือมองมาท่ีจุดใหบริการ 

 

 
 

4. โปรโมชั่นสงเสริมขาย (Promotion) 

-ในชวงของการเปดรานนั้น เพ่ือใหเปนท่ีรูจักและเกิดการทดลองชิม จะใหทดลองชิมฟรี 

เพ่ือใหเห็นข้ันตอนการทําไอศกรีมวาการใชไนโตรเจนเหลวมีความปลอดภัย ท้ังยังใหทําใหไอศกรีมท่ี

ไดนั้น มีความละเอียด นุม รสชาติแตกตางกวาไอศกรีมท่ัวไปในทองตลาดมาก 

- ออกงานกิจกรรมนอกสถานท่ีเพ่ือนําเสนอใหกลุมเปาหมายและคนท่ัวไปรูจัก และจดจําชื่อ 

Ice Creation ใหเปนเครื่องหมายทางการคาของไอศกรีมไนโตรเจนเหลว โดยมีแนวทางดังนี้ 

 ออกงานเทศกาลไอศกรีมท่ีจัดข้ึนทุกป โดยหางเซ็นทรัล “งานไอศกรมีเฟส

ติวัล” โดยมีโปรโมชั่นสงเสริมการขายเขารวมในงาน ท้ังนี้เพ่ือสรางฐานลูกคาใหมไดรูจักและทราบถึง

ความปลอดภัยของไนโตรเจนเหลว รวมถึงรูจักสถานท่ีตั้งของราน 

 รับงานกิจกรรมตามสถานท่ีตางๆ เชนงานอีเวน, งานแตง,  ตามตารางการ

จัดงานสําคัญ ๆ 

 งานเปดตัวสินคา โดยดีไซนหนาตาของไอศกรีมใหเขากับ Theme งาน 

นั้น ๆ 

-จัดโปรโมชั่นในชวงเปดรานเพ่ือดึงดูดความสนใจและใหลูกคาไดทดลองใชบริการ เชนสมัคร

สมาชิก 1,000 คนแรก คาสมัครสมาชิก เพียง 69 บาท รับสวนลด 15% จากราคาปรกติ 99 บาท รับ

สวนลดเพียง 10%  และทานฟรีวันเกิด เปนตน  

-จัดกิจกรรมโปรโมชั่น 1 แถม 1 ในชวงเดือนแหงความรัก สําหรับคูรัก และเดือนสิงหาคม 

สําหรับคูแมลูก 

โดยทุกการสงเสริมการขายนั้นเพ่ือใหลูกคาเกิดแรงจูงใจในการเลือกทดลองซ้ือสินคา และ

รักษาฐานลูกคา  
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5. ดานบุคคลากร (People) 

ธุรกิจรานไอศกรีมนั้นบุคลากรและการบริการนั้นเปนสิ่งสําคัญมาก บุคลากรท่ีดีจะชวยใหงาน

บริการในรานนั้นดีและมีผลในดานบวกตอการตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการของลูกคา ดังนั้นหนาท่ีหลัก

ในการใหบริการของพนักงานในรานจะเริ่มกระบวนการตั้งแต 

 1. การตอนรับลูกคาเม่ือเขามาในราน พนักงานในรานกลาวทักทายวา "ไอซ ครี

เอชั่น ยินดีตอนรับคะ/ครบั" 

 2. พนักงานสามารถแนะนํารสชาติไอศกรีมท่ีเหมาะสมกับความตองการของลูกคาได

เปนอยางดี 

 3. พนักงานใหคําอธิบายเม่ือลูกคาสอบถามถึงรายละเอียดของรสชาติ สวนผสม 

และอารมณท่ีไอศกรีมรสนั้นๆ ตองการสื่อถึง 

 4. พนักงานสามารถทําไอศกรีมไดถูกตองตามออเดอร  

5. พนักงานตรวจเช็คความถูกตองของออเดอรตามโตะ พรอมเสิรฟน้ําดื่ม 

 5. พนักงานคิดราคาสินคาไดถูกตอง และกลาวคําขอบคุณเม่ือลูกคาชําระเงิน หรือ

กําลังจะออกจากราน "Ice Creationขอบคุณคะ/ครบั นกึถึงไอศกรมี นกึถึง Ice Creationคะ/ครบั" 

นอกจากนี้พนักงานจะตองจดจําลูกคาใหไดมากท่ีสุด เชนจดจํารายละเอียดความพึงพอใจใน

รสชาติของลูกคา เพ่ือใหสามารถใหคําแนะนําไอศกรีมท่ีถูกใจลูกคาและยังสามารถสรางความรูสึกเปน

กันเองเสมือนเพ่ือนแตยังคงความสุภาพ ซ่ึงจะเปนสวนท่ีทําใหเกิดการกลับมาซ้ือซํ้าไดในอนาคต  

ดังนั้นในการคัดเลือกพนักงานในสวนท่ีคอยตอนรับและบริการลูกคานี้จึงตองพิจาณาคัดเลือกบุคลากร

ท่ียิ้มแยมแจมใส มีอัธยาศัยดี และมีใจรักในงานบริการ 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical) 

ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคามองเห็นไมวาจะเปนท่ีตัวผลิตภัณฑ การออกแบบตกแตงราน 

หรือวัสดุอุปกรณท่ีใชในรานก็ลวนแตเปนสิ่งท่ีดึงดูดใหลูกคาเขามาเลือกใชบริการได เชนกัน ดังนั้นการ

สรางความประทับใจตั้งแตกาวแรกท่ีเขามาใชบริการเปนสิ่งท่ีสําคัญมาก ไมวาจะเปนบรรยากาศของ

ราน การตกแตง ดูดีมีรสนิยมและมีสไตล การจัดวางอยางลงตัว เหมาะสมกับพ้ืนท่ี ไมใหความรูสึกอึด

อัด เพ่ิมความผอนคลายไดดวยการเปดเพลงคลอเบาๆ ท่ีสําคัญคือเรื่องความสะอาดภายในรานและ

ของใชในรานทุกชิ้น ตอง สะอาด เนนความมีดีไซน รวมถึงความเรียบรอยของเครื่องแตงกายพนักงาน

ในรานก็เปนสิ่งสําคัญท่ีจะสรางความรูสึกท่ีดีใหกับลูกคาได 

7. ดานกระบวนการ (Process) 

ในธุรกิจบริการ กระบวนการในการดําเนินการเพ่ือสงมอบสินคาและบริการใหกับลูกคานั้นมี

ความสําคัญอยางยิ่ง เพ่ือใหลูกคาไดรับบริการท่ีรวดเร็ว ถูกตอง การจัดระบบคิวใหลูกคาระหวางรอ

คอยสินคาหรือบริการจึงมีสวนสําคัญมาก แมวากระบวนการออเดอรของรานจะเปนการใหลูกคาสั่ง
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สินคาและรอรับไอศกรีมไดเองท่ีหนาเคานเตอร แตถาแถวคอยยาวเกินไปก็อาจทําใหทําใหเกิดความ

สูญเสียโอกาสจากการเปลี่ยนใจของลูกคาได ดังนั้นพนักงานจะตองใหบริการรับ  

ออเดอรและคิดเงินดวยความรวดเร็วและถูกตองรวมถึงกระบวนการเก็บโตะทําความสะอาด ตองทํา

อยางรวดเร็ว เปนระบบ ไมใหลูกคาตองรอคิวนาน 

5.5.6 กลยุทธการตลาดสื่อสารแบบ Viral Marketing หรือ การตลาดแบบไวรัส 

กลยุทธการตลาดสื่อสารแบบ Viral Marketing (ไวรอล มาเก็ตติ้ง) หรือ การตลาดแบบไวรัส 

คือเทคนิคการทําการตลาดท่ีใชสื่อ Social Networks ท่ีมีอยูแลว เชน Website, Facebook, 

Instragram. Blog  ในการทําใหกิจการเปนท่ีรูจักมากข้ึน ซ่ึงเปนลักษณะการบอกตอ ปากตอปาก 

หรือท่ีเรียกวา Word-of-Mouth (WOM) ซ่ึงหมายถึง การติดตอสื่อสารระหวางผูบริโภคดวยกันเอง 

นับเปนกิจกรรมการสงเสริมการตลาดท่ีอยูในรูปแบบของการสื่อสารบอกตอขาวสารจาก บุคคลหนึ่งท่ี

มีอิทธิพล (Influencer) ไปยังอีกบุคคลหนึ่ง โดยการถายทอดประสบการณจากการใชสินคาหรือ

บริการไปยังบุคคลใกลชิดรอบๆ ตัว เสมือนการสรางเครือขายสังคมของตนเอง (Social Network) 

นอกจากนี้ ยังอาจผสมผสานกับความรูสึกสวนตัว อารมณ ความประทับใจท่ีอยากใหคนท่ีเขารูจักมี

โอกาส ใชสินคาหรือบริการ เรียกวาเปน พลังของการบอกตอ Word of Mouth Marketing จาก

ขอมูลนี้ เห็นชัดเจนวาพลังของการบอกตอ Word of Mouth Marketing เหมาะท่ีจะนํามาปรับใชกับ

กลยุทธ 4 ข้ันตอนท่ีจะทําใหเกิดความสําเร็จสูงสุด ดังนี้ 

- สรางฐานขอมูลของกลุมผูบริโภคใหครอบคลุม และแบงพฤติกรรมตางๆของผูบริโภคใหเกิด

ความชัดเจน และรูวาจะทําอยางไรใหเกิดความพึงพอใจในสิ่งท่ีผูบริโภคตองการและยังไมไดรับ   

- สรางความแตกตางโดยท่ีจะตองชนะคูแขงดวยการใชรสชาติไอศกรีมท่ีถูกใจแบบไมเคยมี

ใครทํามากอนและอีกท้ังยังรสชาติยังมีความคงท่ีอยูเสมอ 

- มีปฏิสัมพันธกับผูบริโภคดวยการมี Interactive ในระบบ social network ท่ีจะคอย

ตอบสนองและชวยแนะนําลูกคาอยางชาญฉลาด  

- ออกรสชาติไอศกรีมใหตรงกับกลุมเปาหมายแตละประเภท ซ่ึงแตละกลุมเปาหมาย ก็จะมี

ความตองการ และพฤติกรรมความชอบท่ีไมเหมือนกัน ดังนั้นจึงจําเปนตองมีการปรับใชใหเหมาะสม

กับแตละกลุมเปาหมาย 

เม่ือวิเคราะหแผนธุรกิจของกิจการท้ังหมดแลว จึงจัดทําแผนประชาสัมพันธของรานไอศกรีม

ตามชองทางการตลาดตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 5.12: ชองทางการตลาด 

 

การสื่อสารทางการตลาด การใชสื่อ 

การโฆษณา (Advertising ) 

Online marketing (Facebook, Instagram, Ad 

Banner) 

Blogger review 

การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

การลดราคา, การสมัครบัตรสมาชิก 

จัดกิจกรรมตามเทศกาลและอีเวนทตาง ๆ 

ทดลองใหชิมฟรีในชวงเปดกิจการ 

ขายโดยพนักงานขาย (Personal 

Selling) 

พนักงานเชิญชวนใหเขามาใชบริการ 

พนักงานแนะนํารสชาติใหมๆ 

 

ภาพท่ี 5.12: แผนการโฆษณาประชาสัมพันธ (ท้ังป) ของ Ice Creation  

 

 



บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

6.1 วัตถุประสงคทางดานการเงิน 

เพ่ือใหการวางแผนลงทุนมีความถูกตอง แมนยํา มีเงินทุนเพียงพอท่ีจะดําเนินธุรกิจในระยะ

ยาว ใหเปนไปตามแผนท่ีวางไว ไดรับผลตอบแทนคุมคา รวมไปถึงการวางแผนลงทุนตางๆ หากเกิด

ความผิดพลาด จะไดนํากลับมาแกไขปรับปรุงสําหรับการวางแผนทางการเงินในอนาคต 

 

6.2 การบริหารเงินทุนในโครงการ 

 

ตารางท่ี 6.1: แสดงสมมติฐานในการลงทุนเบื้องตน 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

คาตกแตงสถานท่ี 600,000 ออกแบบและตกแตงภายใน 

คาเชาสถานท่ี (ขนาด 52 ตรม.) 1,680,000 84,000/เดือน 

คาประกันสถานท่ี 300,000   

อุปกรณเก่ียวกับไอศกรีม 100,000 เครื่องปน ตูแชขนาดเล็ก 

เครื่องใชสํานักงาน 160,000 เครื่องคิดเงิน 

เงินเดือนพนักงาน ปแรก 1,416,000   

เงินสดสํารองไวใชในการดําเนินงาน 1,000,000   

รวมเงินลงทุนเบื้องตน 5,256,000 
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ตารางท่ี 6.2: แสดงรายละเอียดการใชไปของเงินทุนเบื้องตน 

 

รายการ สวนของเจาของ เจาหนี้เงินกูยืม รวม 

1. สินทรัพยถาวร       

1.1 อุปกรณเก่ียวกับไอศกรีม 300,000   300,000 

1.2 เครื่องใชสํานักงาน 50,000 
 

  

1.2 ตกแตงราน 300,000 300,000 300,000 

รวมสินทรัพยถาวร 650,000 300,000 600,000 

2. รายจายกอนดําเนินการ       

2.2 คาเชาสถานท่ี   1,008,000 1,008,000 

รายจายกอนดําเนินการ 300,000 1,008,000 1,308,000 

3. เงินทุนหมุนเวียน       

3.2 เงินเดือนพนักงาน   864,000   

รวมเงินทุนหมุนเวียน 500,000 1,364,000 1,864,000 

รวมตนทุนโครงการท้ังสิ้น 1,450,000 2,672,000 4,122,000 

 

6.3 การประมาณเงินลงทุน 

อัตราสวนของเงินกูธนาคารกับสวนของเจาของเทากับ 65 : 35 

เงินลงทุนท้ังหมด   4,122,000 บาท 

เงินกูธนาคาร     2,672,000 บาท 

สวนของเจาของ    1,450,000 บาท 

อัตราดอกเบี้ย          8.10 %  MLR  

อางอิง ตามประกาศของ ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) อัตราดอกเบี้ยสําหรับลูกคาราย

ยอยชั้นดี (Minimum Rate Return : MRR) ณ วันท่ี 14 มีนาคม 2557  เทากับรอยละ 8.10 ตอป 

เงินกูยืมธนาคาร     2,672,000 บาท  

อัตราดอกเบี้ย                   8.10 % MRR   
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ตารางท่ี 6.3: ประมาณการเงินทุนและเงินกูยืม 

 

เงินกูธนาคาร  ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินกูธนาคารยกมา 2,672,000 2,672,000 2,172,000 1,672,000 1,172,000 672,000 

ชําระคืนเงินตน   500,000 500,000 500,000 500,000 672,000 

ยอดเงินตนคางชําระ 2,672,000 2,172,000 1,672,000 1,172,000 672,000 0 

ดอกเบี้ยจาย ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

อัตราดอกเบี้ย MRR   8.10 8.10 8.10 8.10 8.10 

ดอกเบี้ยจาย   216,432 175,932 135,432 94,932 54,432 

 

6.4 การประมาณการตนทุนการผลิต 

 

ตารางท่ี 6.4: ตนทุนราคาไนโตรเจนเหลว 

 

ราคาไนโตรเจนเหลว (ลิตร) 

ตอลิตร ราคา ราคา/ลิตร ผลิตไอศกรีมได/ถวย 

3 19,500 6,500 60 

5 25,000 5,000 100 

10 30,000 3,000 200 

20 39,500 1,975 400 

30 46,500 1,550 600 

40 49,600 1,240 800 

50 50,500 1,010 1,000 

60 55,500 925 1,200 
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ตารางท่ี 6.5: แสดงตนทุนการผลิตไอศกรีม 1 ถวย 

 

ตนทุนการผลิตไอศกรีม 1 ลกู 

รายการ ปริมาณ (หนวย) หนวย ราคา (บาท) 

รสชาติหลัก 100 มิลลิลิตร 3 

Nitrogen 40 มิลลิลิตร 17 

น้ําตาล 0.2 กก. 1.82 

ครมี(14% ไขมันนม) 0.02 ลิตร 1.6 

รวมตนทุนการผลิตไอศกรีม 1 ถวย   23.42 

 

6.5 การประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร 

 

ตารางท่ี 6.6: สมมุติฐานรายจายปท่ี 0 

 

คาใชจายในการดําเนินงาน ปท่ี 0 

คาเชาสถานท่ี เพ่ิมข้ึนปละ 10%  1,512,000  

คาจางเงินเดือนพนักงาน (เพ่ิมข้ึนปละ 5%)    864,000  

คาใชจายดานการตลาด     400,000  

คาตกแตงราน     600,000  

คาประกันสถานท่ี      350,000  

คาไฟฟา       40,000  

อุปกรณ เครื่องมือไอศกรีม      100,000  

เครื่องจักรท่ีใชในราน     160,000  

คาน้ํามันรถขนสง       60,000  

คาน้ํา       25,000  

Internet, Wi-Fi       14,400  

คาวัสดุอุปกรณชํารุด สูญหาย       2,000  

รวมรายจายในปแรก 4,127,400 
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ภาพท่ี 6.1: สมมุติฐานรายจายปท่ี 0-5 

 

 
 

6.6 การประมาณยอดขาย 

1. รายไดจากการขายไอศกรีม และเบเกอรี่มีพ้ืนท่ีการใหบริการท้ังหมด 52 ตรม.  

โดยมีการแบงโตะและท่ีนั่งใหบริการ ดังนี้  

- โตะสําหรับ 1-2 ท่ีนั่ง จํานวน 4 โตะ  

- โตะสําหรับ 4 ท่ีนั่ง จํานวน 4 โตะ  

รวมท่ีนั่งในการใหบริการท้ังหมด 24 ท่ีนั่ง โดยรานเปดใหบริการตั้งแตเวลา 11.00 น. ถึง 

22.00 น. รวมเวลาการใหบริการโดยเฉลี่ยประมาณ 11 ชั่วโมง โดยแบงการใชบริการของลกูคา

ออกเปน 3 รอบ แบงเปนวันธรรมดา 261 วัน ตอป และวันหยุด 104 วัน ตอป ดังนั้น ใน 1 วัน ราน

จะสามารถใหบริการลูกคาไดสูงสุด 72 ท่ีนั่ง  
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ตารางท่ี 6.7: ประมาณการความเปนไปไดรายรับจากการขายหนาราน (ตอวัน) 

 

วัน/เวลาการใหบริการ ทานท่ีราน (คน) ซ้ือกลับ (คน) 
Best 

Case 

Most Likely 

Case 
Worst Case 

วันธรรมดา 10.00 - 

14.00 
30 90 90% 80% 70% 

วันธรรมดา 14.01 - 

17.00 
36 141 70% 60% 50% 

วันธรรมดา 17.01 - 

22.00 
45 216 80% 70% 70% 

วันหยุด 10.00 - 14.00 48 120 50% 40% 30% 

วันหยุด 14.01 - 17.00 54 180 60% 50% 40% 

วันหยุด 17.01 - 22.00 60 240 50% 40% 40% 

 

ประมาณการจํานวนผูใชบริการท่ีรานและซ้ือกลับประมาณการจากผลของการเก็บ

แบบสอบถามกลุมตัวอยางผลสรุป ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือและนั่งรับประทานท่ีราน ใน

วันหยุด ชวงเวลา 17.01 น. -  22.00 มากท่ีสุด ตามดวย ตามชวงเวลา 14.01 น. -  17.00 น. และ

เวลา 10.00 น. - 14.00 น. ของวันหยุดและวันธรรมดาตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 6.8: ประมาณการความเปนไปไดทางรายรับจากการขายหนาราน (ท้ังป) 

 

วัน/เวลาการใหบริการ บาท/ท่ีนั่ง จํานวนวัน จํานวนเงิน 
ประมาณการ

รายได 50% 

วันธรรมดา 11.00 - 14.00 60 365 596,400 298,200 

วันธรรมดา 14.01 - 17.00 60 365 596,400 298,200 

วันธรรมดา 17.01 - 22.00 100 365 795,200 397,600 

วันหยุด 11.00 - 14.00 60 365 1,391,600 695,800 

วันหยุด 14.01 - 17.00 140 365 1,391,600 695,800 

วันหยุด 17.01 - 22.00 140 365 1,391,600 695,800 

รวมรายไดท้ังหมด 560 365 6,162,800 3,081,400 
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2. รายไดจากการขายบัตรสมาชิก 

สมัครสมาชิก 1,000 คนแรก คาสมัครสมาชิก เพียง 69 บาท  รับสวนลด 15%  และทานฟรี

วันเกิด และราคาเต็มหลังหมดโปรโมชั่น 99 บาท รับสวนลดเพียง 10%  และทานฟรีวันเกิด 

 

ตารางท่ี 6.9: ประมาณการความเปนไปไดทางรายรับจากการขายบัตรสมาชิก (ตอป) 

 

Year Best Case Most Likely 

Case 

Worst Case 

1 70% 60% 40% 

2 85% 70% 50% 

3 95% 80% 60% 

4 100% 80% 70% 

5 100% 80% 70% 

 

3. รายไดจากการรับทําไอศกรีมออกงานกิจกรรมพิเศษ (อีเวนท) 

 

ตารางท่ี 6.10: ประมาณการความเปนไปไดทางรายรับจากการออกอีเวนท (ตอป) 

 

จํานวน (ถวย) ราคา (บาท) Event รวมรายรับ 

100 4,400 5 22,000 

200 8,600 4 34,400 

300 12,600 3 37,800 

400 16,400 2 32,800 

500 20,000 1 20,000 

600 23,400 1 23,400 

700 26,600 1 26,600 

800 29,600 1 29,600 

900 32,400 1 32,400 

1,000 35,000 1 35,000 

รวมรายรับจากการออกรานกิจกรรมพิเศษ 294,000 
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4. รวมรายได  

 

ตารางท่ี 6.11: รวมรายได 

 

รายได ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

การขายไอศกรมี 1,403,430 3,403,750 4,203,480 6,703,229 9,407,429 12,405,550 

การขายบัตรสมาชิก 5,000 9,900 19,800 29,700 39,600 49,500 

การออกงานอีเวนท 40,000 80,000 130,000 170,000 200,000 250,000 

รวมรายได 1,448,430 3,493,650 4,353,280 6,902,929 9,647,029 12,705,050 

 

6.7 ขอสมมุติฐานในการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 6.7.1 งบดุล 

งบดุล 

 

ตารางท่ี 6.12: แสดงงบดลุ 

 

 
(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 6.12 (ตอ): แสดงงบดลุ 

 

 
 

6.7.2 งบกําไรขาดทุน 

 

ตารางท่ี 6.13: แสดงงบกําไรขาดทุน 

 

งบกําไรขาดทุน 
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6.7.3 งบกระแสเงินสด 

 

ตารางท่ี 6.14: แสดงงบกระแสเงินสดในโครงการกรณีเปนไปไดสูงสุด (Most Likely Case) 

 

งบกระแสเงินสด 
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6.8 การวิเคราะหการไดมาของเงินลงทุนและการใชคืน 

1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 

2. มูลคาปจจุบันสุทธ ิ(Net Present Value: NPV) 

3. อัตราผลตอบแทนโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 

 

ตารางท่ี 6.15: มูลคาปจจุบันสุทธิ 

 

Discount Rate (อัตรา

ดอกเบี้ย) 
 7.582% 

Payback Period  3 ป 

NPV  13,201,011.11 

IRR  54.62% 

 

6.9 สรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

ในการลงทุนเปดขยายสาขาใหบริการ จําเปนตองใชเงินในการลงทุนมากพอสมควร ดังนั้น

เพ่ือใหแนใจวาควรจะลงทุนหรือไม จึงตองมีการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงิน โดยนําเอาเวลาของ

ความสําคัญเขามาเก่ียวของ โดยในท่ีนี้จะเลือกเอาเกณฑ การตัดสินใจ ดังนี้  

1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 

2. มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) 

3. อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) 

 

ตารางท่ี 6.16: สรุปผลตอบแทนทางการเงิน 

 

Discount Rate (อัตรา

ดอกเบี้ย) Worst Case 

Most Likely 

Case 

Best Case 

NPV 8,987,090.78 13,201,011.11 13,601,972.11 

IRR 50.22% 54.62% 57.02% 

Pay Back Period 3 ป 6 เดือน 2 ป 7 เดือน 2 ป 

 



บทที่ 7 

สรุปประเด็นปญหาและขอเสนอแนะ 

 

7.1 สรุปผลการวิจัย 

 ธุรกิจไอศกรีมในประเทศไทยยังมีแนวโนมเติบโตในทิศทางบวก ทั้งในรูปแบบซื้อแฟรนไชส

ตางประเทศหรือการผลิตไอศกรีมภายใตตราสินคาของตนเอง สาเหตุเพราะธุรกิจรานไอศกรีมมีความ

คลองตัวสูง และใชเงินลงทุนท่ีไมสูงมากนัก ทําใหมีผูลงทุนรายใหมสนใจท่ีเขามาในตลาดเพ่ิมข้ึน

เรื่อยๆ สงผลใหผูประกอบการรายเกาตองปรับตัวเพ่ือรับมือกับสถานการณการแขงขันท่ีสูงข้ึนปองกัน

การแยงชิงสวนแบงตลาด ไมวาจะเปนเรื่องของสินคา และบริการ การใชกลยุทธในดานของราคา หรือ

การสงเสริมการขายดาง ๆ ดังนั้นผูประกอบการท้ังรายเกาและผูลงทุนรายใหมควรศึกษา และทํา

ความเขาใจกับธุรกิจ อันเปนประโยชนในการเลือกใชกลยุทธท่ีเหมาะสมกับเวลา และสถานการณตาง 

ๆ เพ่ือทําใหธุรกิจสามารถแขงขันและเติบโตไดอยางยั่งยนืในธุรกิจ 

 จากการศึกษาโครงการธุรกิจรานไอศกรีม Ice Creation นั้นพบวายังมีโอกาสเติบโตอีกมาก 

พบวากลุมเปาหมายมีความตองการลองสิ่งแปลกใหม ทดแทนสิ่งเดิมๆ ท่ีมีอยูในตลาด กลุมเปาหมาย

ในการทําการตลาดคือเพศหญิง ในชวงอายุ 25-30 ป อาชีพพนักงานบริษัท/องคกรเอกชน และมี

รายไดตอเดือนมากกวา 30,000 บาทข้ึนไป สถานการณธุรกิจรานไอศกรีมในประเทศไทยมีการ

แขงขันสูง มีผูประกอบการรายใหม ๆ เขามาในตลาดอยางตอเนื่อง ภาพรวมของเศรษฐกิจในประเทศ 

รวมถึงพฤติกรรมของผูบริโภค ท้ังหมดลวนเปนปจจัยท่ีสงผลโดยตรงตอการดําเนินธุรกิจไอศกรีม โดย

การบริหารความเสี่ยงของโครงการสามารถแบงออกไดเปน 2 กรณี คือ กรณีสมมติฐานท่ีธุรกิจสงผล

ใหไดกําไรเลวราย (Worst Case) และกรณีสมมติฐานท่ีธุรกิจสงผลใหไดกําไรดีเลิศ (Best-Case)  

การบริหารความเสี่ยงของโครงการท้ัง 2 กรณีนั้นสงผลใหระยะเวลาการดําเนินการเพ่ือถึงจุดคุมทุนมี

ระยะเวลาท่ีแตกตางกัน ตามรายละเอียดดังตอไปนี้ 

7.1.1 การบริหารความเสี่ยงในกรณีสถานการณเลวราย (Worst Case) 

 

ตารางท่ี 7.1: การบริหารความเสี่ยงในกรณีสถานการณเลวราย (Worst Case) 

 

Discount Rate (อัตราดอกเบี้ย)  15% 

NPV  8,987,090.78 

IRR  54.62% 
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ปจจัยท่ีสงผลใหกิจการไมสามารถดําเนินการไดตามแผนท่ีวางไว อาจสงผลทําใหธุรกิจไม

ประสบผลสําเร็จและคืนทุนในระยะเวลาท่ีคาดไว ซ่ึงอาจมีสาเหตุอันเนื่องมาจาก 

- ภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ทําใหระมัดระวังการใชจาย 

- ปญหาทางการเมือง 

- มีคูแขงเกิดข้ึนในธุรกิจเดียวกันท่ีมีศักยภาพสูงมาชิงสวนแบงตลาด ทําใหยอดขายลด 

ต่ําลง 

มีแผนรองรับสถานการณเลวรายไว ดังนี้ 

- ลดตนทุนการบริหารจัดการดานตนทุน  ตัดคาใชจายท่ีไมจําเปน เพ่ือสํารองเงิน 

หมุนเวียน 

- จัดหาแหลงเงินทุนสํารอง เผื่อในกรณีเงินทุนหมุนเวียนไมเพียงพอ 

- ลดสื่อดานอ่ืน เนนสื่อชองทาง Online Marketing ในการประชาสัมพันธ  

  -      มีการประเมินคูแขงและตลาดอยูตลอดเวลา เพ่ือหากลยุทธรองรับ 

  

7.2.2 การบริหารความเสี่ยงในกรณีสถานการณดีเลิศ (Best Case) 

 

ตารางท่ี 7.2: การบริหารความเสี่ยงในกรณีสถานการณดีเลิศ (Best Case) 

 

Discount Rate (อัตราดอกเบี้ย)  7% 

NPV  13,601,972.11 

IRR 54.62 % 

 

ในกรณีท่ีสภาพเศรษฐกิจโดยรวมท้ังภายในและภายนอกประเทศดีข้ึน ผูบริโภคมีกําลังในการ

ใชจายมากข้ึน สงผลใหธุรกิจมีประแสเงินสดรับมากกวาท่ีคาดการณเอาไว ทําใหสามารถนําผลกําไร

ดังกลาวไปลงทุนเพ่ิมในสวนของสินคาและบริการ เพ่ือใหตอบสนองกับความตองของผูบริโภค

กลุมเปาหมายไดครบวงจรมากข้ึน เชน การขยายสาขา การจายโบนัสใหพนักงาน เปนตน รวมถึงการ

สํารองเงินทุนหมุนเวียน 

 

7.2 อภิปรายผล  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง มีชวงอายุ 25-30 ป ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษัท/องคกรเอกชน และมีรายไดตอเดือนมากกวา 30,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
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ประวิทย ตระกูลเกษมสุข (2547) เรื่องความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคไอศกรมีของ

ลูกคาในราน IBERRY  ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-

25 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนมากกวา 25,000 บาท 

สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามมีความสอดคลองกันในเรื่องเพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชพี  แต

ในเรื่องรายไดพบวากลุมตัวอยางมีรายไดเพ่ิมข้ึน เนื่องจากคาของเงินอาจผันแปรตามเวลา 

ผูตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการรับประทานไอศกรีมท่ีราน 1 ครั้งตอสัปดาห ซ่ึงสอดคลอง

กับงานวิจัยของ ประวิทย ตระกูลเกษมสุข (2547) เรื่องความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ไอศกรีมของลูกคาในราน IBERRY พบวากลุมตัวอยางมีความถ่ีในการบริโภคเฉลี่ย 4 ครั้งตอเดือน 

และไมสอดคลองกับงานวิจัยของ กฤตติกร เหลืองหิรัญ (2553) เรื่องกรณีศึกษาพฤติกรรมในการ

เลือกใชบริการไอศกรีมของผูบริโภค เรื่องกรณีศึกษาและวิจัยเรื่องพฤติกรรมในการเลือกใชบริการ

ไอศกรมีของผูบรโิภค กรณีศกึษานกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวากลุม

ตัวอยางมีความถ่ีในการใชบริการรานไอศกรีมอยูท่ี 1-2 ครั้ง ตอเดือน สรุปไดวา กลุมตัวอยางท่ีเปน

นักศึกษาจะมีความถ่ีในการใชบริการรานไอศกรีมนอยกวากลุมตัวอยางวัยทํางาน 

ผูตอบแบบสอบถามนิยมรับประทานไอศกรีมกับเพ่ือน สอดคลองกับงานวิจัยของกฤตตกิร 

เหลืองหิรัญ (2553) เรื่องกรณีศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใชบริการไอศกรีมของผูบริโภค ผลการวิจัย

พบวากลุมตัวอยางนิยมไปใชบริการรานไอศกรีมกับเพ่ือน และสอดคลองกับงานวิจัยของ ประวิทย 

ตระกูลเกษมสุข (2547) เรื่องความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคไอศกรมีของลกูคาในราน 

IBERRY กลุมตัวอยางโดยสวนใหญไปรับประทานไอศกรีมกับเพ่ือน แตไมสอดคลองกับงานวิจัยของ 

อทิตยา จินดามณี (2553) เรื่องความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมโยเกิรตของ

ลูกคาในราน Red mango ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางนิยมไปใชบริการรานไอศกรีมคน

เดียว สรุปไดวา รูปแบบการใชชีวิตของกลุมตัวอยางในปจจุบันมีการพบปะกลุมเพ่ือนมากข้ึน อาจเปน

เพราะความสะดวกในการเดินทางและความทันสมัยของการติดตอสื่อสาร 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหเหตุผลในการทานไอศกรีม เพ่ือพักผอน/ผอนคลาย 

สอดคลองกับงานวิจัยของ กฤตตกิร เหลืองหิรัญ (2553) เรื่องกรณีศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใช

บริการไอศกรีมของผูบริโภค เรื่องกรณีศึกษาและวิจัยเรื่องพฤติกรรมในการเลือกใชบริการไอศกรีม

ของผูบริโภค กรณีศึกษานักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม กลุมตัวอยางมี เหตุผล

หลักท่ีมารับประทานไอศกรีมคือมีความชอบสวนตัว เนื่องจากชวยใหผอนคลายจากความเครียดจาก

การเรียน รองลงมาคือตองการหาสถานท่ีพักผอน แตไมสอดคลองกับงานวิจัยของ 

ประวิทย ตระกูลเกษมสุข (2547) เรื่องความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคไอศกรมีของ

ลูกคาในราน IBERRY ใหเหตุผลคืออยากรับประทานไอศกรีม สรุปไดวา กลุมตัวอยางมีความเหตุผล

และความชอบในการทานไอศกรีมแตกตางกันไปตามรูปแบบการใชชีวิต 
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ผูตอบแบบสอบถามนิยมไปใชบริการรานไอศกรมีตามสถานท่ีแหลงชอปปง/หางสรรพสินคา 

สอดคลองกับงานวิจัยของ กฤตติกร เหลืองหิรัญ (2553) เรื่องกรณีศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใช

บริการไอศกรีมของผูบริโภค เรื่องกรณีศึกษาและวิจัยเรื่องพฤติกรรมในการเลือกใชบริการไอศกรีม

ของผูบริโภค กรณีศึกษานักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม กลุมตัวอยางสวนใหญไป

ใชบริการรานไอศกรีมในหางสรรพสินคา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมไปรับประทานไอศกรีมที่รานวันศุกร วันเสาร วันอาทิตย 

เปน สอดคลองกับงานวิจัยของ พรพิมล ศุภชัยสมานพันธ (2547)  เรื่องทัศนคติดานสวนประสมทาง

การตลาดและความจงรักภักดีตอตราสินคาท่ีมีผลตอแนวโนมการบริโภคซํ้าไอศกรีมแดรี่ควีนของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคนิยมซ้ือไอศกรีมแดรี่ควีนมากท่ีสุดใน

วันศุกร วันเสาร วันอาทิตย  

ผูตอบแบบสอบถามนิยมใชบริการรานไอศกรีมในชวงเวลา 17.01 น. - 22.00 น. ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ อทิตยา จินดามณี (2553) เรื่องความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ

บริโภคไอศกรีมโยเกิรตของลูกคาในราน Red mango ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวากลุมตัวอยาง

นิยมไปใชบริการรานไอศกรีมในชวงเวลา 18.01 น. (อทิตยา จินดามณี, 2553) และสอดคลองกับ

งานวิจัยของประวิทย ตระกูลเกษมสุข (2547) เรื่องความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ไอศกรีมของลูกคาในราน IBERRY กลุมตอบแบบสอบถามนิยมไปใชบริการรานไอศกรีมเวลา  

18.01 น. – 17.00 น. สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามมักใชเวลาหลังเลิกงานในการใชบริการราน

ไอศกรมี 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องบริการปลั๊กไฟ,บริการฟร ีWi-Fi  สองคลองกับ

งานวิจัยของ กฤตติกร เหลืองหิรัญ (2553) เรื่องกรณีศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใชบริการไอศกรีม

ของผูบริโภค เรื่องกรณีศึกษาและวิจัยเรื่องพฤติกรรมในการเลือกใชบริการไอศกรีมของผูบริโภค 

กรณีศึกษานักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม กลุมตัวอยางตองการใหรานไอศกรีม

ติดเครื่องปรับอากาศและมีบริการฟรี Wi-Fi 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานการสงเสริมการตลาด ในเรื่องการสงเสริมการขาย

แบบ ซ้ือ 1 แถม 1 รองลงมาใหทานฟรีวันเกิด รองลงมาการแจกคูปองสวนลด และใหสวนลดจาก

บัตรสมาชิก ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ กฤตติกร เหลืองหิรัญ (2553) เรือ่งกรณีศกึษา

พฤติกรรมในการเลือกใชบริการไอศกรีมของผูบริโภค เรื่องกรณีศึกษาและวิจัยเรื่องพฤติกรรมในการ

เลือกใชบริการไอศกรีมของผูบริโภค กรณีศึกษานักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม 

กลุมตัวอยางมีความสําคัญในเรื่องของการสงเสริมการขายท่ีตองการมากท่ีสุดคือ การลดราคาและ

บัตรสวนลด  
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ผลสรุปจากอภิปรายผลทําใหผูวิจัยมองเห็นโอกาสและความเปนไปไดในการจัดตั้งธุรกิจ 

ไนโตรเจนเหลว Ice Creation (The Personal Life Ice Cream Creation) ซ่ึงจากการท่ีไดศึกษา

พฤติกรรมการเลือกบริโภคไอศกรมีของผูตอบแบบสอบถามแลว ผลิตภัณฑ Ice Creation (The 

Personal Life Ice Cream Creation) มีความใกลเคียงกับความตองการของกลุมเปาหมาย โดย 

Core Value ของ ผลิตภัณฑสามารถตอบสนองความตองการของบริโภคไดเปนอยางดี คือไอศกรมี

เนื้อละเอียดกวาไอศกรีมท่ัวไป เนื้อไอศกรีมไมเปนเกล็ดน้ําแข็ง ไมมีสวนผสมของนม ควบคุมแคลลอรี่  

สรางความแตกตางในตัวสินคา (Product Differentiation)  Convenience คือสามารถผลิตไดอยาง

รวดเร็วภายใน 30 วินาทีจากคุณสมบัติพิเศษของไนโตรเจนเหลวและ Value คือสามารถเลือกรสชาติ 

สวนผสม และการตกแตงหนาไอศกรีมไดตามความชอบ จึงไดรสชาติไอศกรีมท่ีเปนสไตลของตัวเองใน

เรื่องของการสราง Customization ไดเปนอยางดี  อีกท้ังการตกแตงราน การบริการอยางอบอุนและ

เปนกันเอง รวมถึงถูกตองตามกระบวนการ ก็สามารถตอบโจทยในเรื่อง Body Mind and Soul หรือ

การตลาดแบบองครวมไดอยางครบถวน ตั้งแต บริการน้ําดื่มฟรี ฟรี Wi-Fi การออกแบบรานให

บรรยากาศดูผอนคลาย นั่งสบาย รวมถึงเพลงท่ีเปดในรานตองใหอารมณผอนคลาย เหมาะกับการใช

เปนสถานท่ีนัดพบและพูดคุยกันในชวงเวลาพักผอน 

  

7.3 ขอเสนอแนะ 

ดานผลิตภัณฑ  

พบวา ผูตอบแบบสอบถามยงัมีความกังวลถึงความปลอดภัยของไนโตรเจนเหลวท่ีจะนํามาใช

เปนวัตถุดิบในการผลิตไอศกรีม ดังนั้นตอนเริ่มธุรกิจควรสรางภาพลกัษณและสื่อสารกับผูบริโภคถึงถึง

ความปลอดภัยในการนําไนโตรเจนเหลวมาใชประกอบอาหาร ดวยวิธีการตางๆ เชน ควรใหมีการ

ทดลองชิมฟรีในชวงเปดราน เปดเผยใหเห็นกรรมวิธีผลิต ท่ีนําไนโตรเจนมาทําใหเกิดความรวดเร็วและ

ปลอดภัยในการผลิต เพ่ือใหลูกคาเกิดการทดลองและม่ันใจถึงความปลอดภัยของไนโตรเจนเหลว สวน

ในเรื่องการรับประทานไอศกรีมครั้งท่ีผานๆ มานั้น ผูแบบสอบถามใหความสนใจรานไอศกรีมท่ีมี

รสชาติใหเลือกหลากหลาย เม่ือถามถึงจุดเดนในเรื่องเนื้อไอศกรีมท่ีผลิตมาจากไนโตรเจนเหลว วา 

“เนื้อไอศกรีมมีความเนียนละเอียด เหนียวนุม ไมเปนเกล็ดน้ําแข็ง และละลายชา” ไดเกณฑคะแนน

ความพึงพอใจมาก ซ่ึงตรงกับจุดเดนของผลิตภัณฑ ในเรื่องภาชนะบรรจุภัณฑสวยงามนั้น ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญเพียงปานกลาง อาจเปนเพราะผูตอบแบบสอบถามนิยมทานในราน

มากกวาซ้ือกลับ 

ดานราคา  

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพและปรมิาณ รวมถึงเมนู

ตองแสดงราคาชัดเจน โดยมีความยินดีท่ีจะซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลว ท่ีชวงราคา 30-35 บาทและ 
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36-40 บาท ซ่ึงเม่ือเทียบกับราคาตนทุนของไอศกรีมไนโตรเจนแลว มีความเปนไดท่ีจะกําหนดราคา

ดังกลาว เปนราคาข้ันตนในชวงเริ่มกิจการ เพ่ือตอบสนองกลุมลกูคาและดูทิศทางของตลาด รวมถึง

ตนทุนโดยรวม 

ดานสถานท่ี  

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับสถานท่ีตั้ง จะตองเดินทางสะดวก ตั้งอยูในแหลงชอป

ปง สวนเรื่องสถานท่ีจอดรถและสิ่งอํานวยความสะดวกภายในราน เชน ปลั๊กไฟและWi-Fi  นั้นผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญเพียงปานกลาง ในเรื่องของบรรยากาศราน มีความสัมพันธกับบุคคลท่ีมา

รับประทานดวย โดยกลุมเพ่ือนมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการมารับประทานไอศกรีม รองลงมาคนรัก/แฟน 

ดังนั้นควรจัดรูปแบบรานใหมีบรรยากาศผอนคลาย เพ่ือพักผอนหยอนใจ หรือใชเปนสถานท่ีนัดเพ่ือน 

ท้ังเหมาะสําหรับนั่งพูดคุยเรื่องธุระ มีแสงสวางเพียงพอ 

ดานการตลาดและการสงเสริมการขาย 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการสงเสริมการขาย ซ้ือ 1 แถม 1 และการสงเสริมการ

ขายทานฟรีวันเกิด ไดรับเกณฑประเมินระดับมาก เหมาะท่ีจะนํามาใชกําหนดแผนทางการตลาดตอไป 

สวนการสงเสริมการขายสะสมจํานวน รับฟรี 1 ครั้งผูตอบแบบสอบถามยังใหเกณฑประเมินระดับ

ปานกลาง ไมเหมาะท่ีจะนํามาใชทําการตลาด เรื่องสื่อโฆษณาประชาสัมพันธมีความสําคัญมาก 

เพ่ือใหลูกคาไดรับรูและจดจําราน เพ่ือดึงดูดใหผูบริโภคหันมาสนใจใชบริการอยางสมํ่าเสมอ โดยสื่อท่ี

ไดรับความสนใจไดแก โทรทัศน อินเตอรเน็ต และ Social Network และสื่อท่ีไดรับความสนใจต่ํากวา

เกณฑ ไดแก วิทยุ หนังสือพิมพและใบปลิว ไมเหมาะจะนํามาใชในแผนการตลาด 

ดานการบริหารจัดการ  

1. หาความรูดานการบริหารจัดการในธุรกิจรานไอศกรีม ใหความสําคัญดานเวลากับการ

บริหารอยางใกลชิด 

2. ติดตามขาวสารเศรษฐกิจ ปญหาการเมือง รวมถึงกระแสสงัคมรอบตวั  

3. วิเคราะหคูแขงท้ังทางตรงและทางออม รวมถึงคูแขงอยูเสมอ ควรวิเคราะหคราวละไตร

มาส 

3. เปดโอกาสใหพนักงานเขามามีสวนรวมในธุรกิจในลักษณะแบงปนผลประโยชนจากรายได 

4. การจัดฝกอบรม เพ่ือพัฒนาบุคลากรอยูเสมอ  

5. ใหผลตอบแทนท่ีเหมาะสม เพ่ือเปนแรงกระตุนใหพนักงานมีความภักดีตอกิจการ 

6. ใหพนักงานมีสวนรวมในการบริหารหรือเสนอความคิดเห็น  

7. ดําเนินกิจการถูกตองตามกฎหมายและระเบียบขอบังคับ 

8. จัดทําแผนธุรกิจท่ีเหมาะสมกับขนาดธุรกิจ ท้ังภายในและภายนอกองคกร 
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ดานการตลาด  

1.การบริการ  

1.1 การใหบริการเปนพ้ืนฐานสําคัญของรานไอศกรีม  

1.2 ใหบริการท่ีรวดเร็ว ตรงตามกระบวนการ แกผูมาใชบริการ  

1.3 จดจําลูกคาท่ีมาใชบริการไดเปนอยางดี สามารถนําเสนอไอศกรมีรสชาติใหมๆ 

2. สถานท่ีใหบริการ  

2.1 ใชอุปกรณเครื่องมือท่ีทันสมัย, สะอาด และอยูในสภาพพรอมใชงาน  

2.2 เลือกทําเลท่ีตั้ง เดินทางสะดวก 

ดานบัญชีและการเงิน  

1. มีโครงสรางเงินลงทุนท่ีเหมาะสม ไมกอภาระหนี้ 

2. นํากําไรจากการดําเนินงานเปนเงินทุนสํารองสําหรับการขยายธุรกิจและสาํรองความไม

แนนอนทางธุรกิจ 

3. แยกบัญชีระหวางธุรกิจและใชสวนตัว  

4. จัดทํางบการเงินใหถูกตอง ตรวจสอบงบการเงินอยูเสมอ 

5. ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางบัญชีมาชวยเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางาน 



109 

บรรณานุกรม 

 

กนกพร แมนธนู.  (2550).  เรื่องพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑปลาทูนากระปองใน

กรุงเทพมหานคร.  สืบคนจาก http://archive.lib.cmu.ac.th/. 

กฤตติกร เหลืองหิรัญ.  (2553).  กรณีศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใชบริการไอศกรีมของผูบริโภค . 

นักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม.   สืบคนจาก 

http://library.cmu.ac.th/. 

กิติบดี คุณโลหิต.  (2552).  เรื่องการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทเคลื่อนท่ีของนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคําแหง.  วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต,  มหาวิทยาลัยรามคําแหง.   

ความหมายของ SWOT Analysis.  (2552).  สืบคนจาก http://www.docstoc.com/. 

ฉบับท่ี 71 ตลาด ไอศกรีม.  (2549).  สืบคนจาก http://www.thailandrestaurantnews.com. 

ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด (Start-Up Business).  (2555).  สืบคนจาก 

http://www.kasikornbank.com/. 

นิลุบล นันทาภิวัฒน.  (2553).  จุดนัดพบใหม K-Village.  สืบคนจาก http://www.ryt9.com/.  

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต.  (2548).  สืบคนจาก  

http://www.ex-mba.buu.ac.th/. 

ประวิทย ตระกูลเกษมสุข.  (2547).  ความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมของลูกคา

ในราน IBERRY.  สารนิพนธปริญญามหาบณัฑิต, มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  

พิมพเพ็ญ พรเฉลิมพงศ.  (2553).  เรื่อง Liquid nitrogen / ไนโตรเจนเหลว.  สืบคนจาก 

http://www.foodnetworksolution.com/.  

พาชิมไอศกรีมท่ีงาน Icecream Festival 2012.  (2555).  สืบคนจาก

 http://nuicekung.exteen.com/. 

แม็กนั่ม คาเฟใหญท่ีสุดในโลกกลางกรุง.  (2556).  สืบคนจาก http://www.unilever.co.th/.  

รีวิว Magnum cafe Thailand @ SIAM CENTER ครับ.  (2556).  สืบคนจาก

http://www.geranun.com/.  

ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  (2555).  ไอศกรีมป’50: มูลคาตลาด 11,000 ลานบาท.  สืบคนจาก 

http://www.kasikornresearch.com/. 

อทิตยา จินดามณี.  (2553).  ความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมโยเกิรตของลูกคา

ในราน Red mango ในเขตกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธปริญญามหาบณัฑิต, มหาวิทยาลัย

ศรีนครินทรวิโรฒ. 

http://www.kasikornbank.com/th/Personal/ThePremier/Knowledge/SMEClinics/Pages/Start_UpBusiness.aspx�


110 

อัจฉรา บุรารักษ.  (2548).  สูตรเด็ดบริหารไอศกรีม.  สืบคนจาก

http://www.positioningmag.com/.  

ไอศกรีมไนโตรเจน เพ่ือนรักรับรอน อรอยท่ีสุดในโลก.  (2555).  สืบคนจาก 

http://m.posttoday.com/. 

โอกาสและชองทางการลงทุนไอศกรีมพรีเม่ียมธุรกิจนี้ ...ไมมีวันละลาย.  (2554).  สืบคนจาก 

http://e-journal.dip.go.th/.  

Ice cream festival 2012@Central Plaza ปนเกลา.  (2555).  สืบคนจาก

http://cruximissa.exteen.com/. 

Ice Cream Festival 2012 @ CentralPlaza เทศกาลไอศกรีมประจําปนี้มาแลว.  (2555).  สืบคน

จาก http://dunbine.exteen.com/. 

Kotler, P.  (1997).  Marketing management analysis, planning, implementation and 

control (9th ed.).  Englewood Cliffs, NJ: Prentice-Hall. 

Milk Solid ไอศกรีมทําจากไนโตรเจนเหลวท่ีไมเหมือนใคร .  (2556).  สืบคนจาก

http://dunbine.exteen.com/. 

Uniliver ยิ้มรา Magnum Cafe ทะลุเปา.  (2556).  สืบคนจาก http://www.brandbuffet.in.th/. 

10 ความลับ Magnum Cafe ท่ีคุณรูแลวตองฟน !.  (2556).  สืบคนจาก

http://www.brandbuffet.in.th/.  

 



111 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



112 

 
 

แบบสอบถามการวิจัย 

เรื่อง โครงการธุรกิจรานไอศกรีมไนโตรเจนในยานสยามสแควร 

 

 

แบบสอบถามนี้ทําข้ึนเพ่ือเปนเครื่องมือท่ีใชสําหรับการวิจัย เรื่อง โครงการธุรกิจรานไอศกรีม

ไนโตรเจนในยานสยามสแควร ของนักศึกษาปริญญาโทหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชา

การจัดการสาระและการสรางคุณคา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  

วัตถุประสงค 

ผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทานกรุณาตอบแบบสอบถามอยางครบถวนตามความเปนจริง

คําตอบของทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งในการจัดตั้งโครงการฯ ผูวิจัยจะเก็บรักษาไวเปนความลับ 

และจะนําไปใชเพ่ือการศึกษาเทานั้น ผูจัดทําขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีใหความ

รวมมือมา ณ โอกาสนี้ 

 

 

 

 

 

 

       ผูจัดทําวิจัย 

         นายฐกฤต ตั้งหิรัญธนะ 
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คําชี้แจง

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 : แบบสอบถามเพ่ือการวิจัยนี้ แบงออกเปน 3 สวน ดังนี ้

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการซ้ือไอศกรีมของผูตอบ     

แบบสอบถาม 

สวนท่ี 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการเลือกซ้ือไอศกรีมท่ีผานมา  

สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับการรับรูและความคาดหวังท่ีมีตอไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

คําชี้แจง

  

 : กรุณาใสเครื่องหมาย    ลงในชอง  หนาขอความท่ีตรงกับขอมูลทานมากท่ีสุด 

สวนที่ 1

1. เพศ 

 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  1. ชาย       2. หญิง 

2. อายุ 

  1. นอยกวาหรือเทากับ 18 ป     2.  19 - 24 ป    

  3.  25 - 30 ป      4.  31 - 35 ป                 

  5. 35 ปข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 

  1. ต่ํากวาปริญญาตรี       2. ปริญญาตรี   

  3. ปริญญาโท      4. สูงกวาปริญญาโท 

4. อาชีพ 

  1. นักเรียน / นกัศึกษา      2. คาขาย / ธุรกิจสวนตัว 

  3. พนักงานบริษัท / องคกรเอกชน     4. รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

  5.  อ่ืนๆ โปรดระบุ _____________________ 

5. รายไดตอเดือน 

  1. นอยกวาหรือเทากับ  10,000 บาท    2. 10,001 - 15,000 บาท 

  3. 15,001 - 20,000 บาท     4. 20,001 - 25,000 บาท 

  5. 25,001 - 30,000 บาท     6. 30,000 บาทข้ึนไป 
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สวนที่ 2

 

 ขอมูลพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการซื้อไอศกรีมของผูตอบแบบสอบถาม 

(ผูตอบแบบสอบถาม สามารถตอบคําถามโดยอางอิงจากพฤติกรรมการซ้ือไอศกรีมท่ีผานมา ) 

6. โปรดเลือกรูปแบบในการซื้อและรับประทานไอศกรีมของทาน 

  1. ซ้ือและนั่งรับประทานท่ีราน   

  2. ซ้ือแลวเดินรับประทาน 

  3. ซ้ือจากรานแลวนํากลับ 

7. สถานท่ีใด ท่ีทานนิยมไปรับประทานไอศกรีม 

  1. แหลงชอปปง / หางสรรพสินคา    2. รานอาหาร  

   3. สถานท่ีทองเท่ียว      4. สถานท่ีทํางาน  

   5. สถาบนัการศึกษา      6. อ่ืนๆ โปรดระบุ____________ 

8. โดยสวนใหญทานไปทานไอศกรีม ท่ีราน

  1. คนเดียว           2. เพ่ือน               

   3. ครอบครัว                 4. คนรกั / แฟน   

 กับใคร 

  5. อ่ืนๆ โปรดระบุ _____________________ 

9. โดยสวนใหญทานทานไอศกรีม ท่ีราน

  1. ทานหลังรับประทานอาหาร   2. เพ่ือฉลองในโอกาสพิเศษ 

 ดวยเหตุผลใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  3. พักผอน/ ผอนคลาย    4. ใชเปนจุดนัดพบ  

  5. อาน / ติวหนังสือ         6. นั่งทํางาน 

  7. อ่ืนๆ โปรดระบุ_____________________ 

10. ความถ่ีในการรับประทานไอศกรีม ท่ีราน

  1. 1 ครั้ง       2. 2 ครั้ง    

  ตอสัปดาห 

  3. 3 ครั้ง                   4. 4 ครั้ง 

  5. 4 ครั้งข้ึนไป 

11. สวนใหญทานมักจะไปรับประทานไอศกรีมวันใดของสัปดาห 

  1. จันทร            2. อังคาร                   3. พุธ       

  4. พฤหัสบด ี    5. ศุกร                             6. เสาร           

   7. อาทิตย 

12. สวนใหญทานไปซ้ือไอศกรีม ในชวงเวลาใด  

   1. เวลา 10.00 น. - 14.00 น.    2. เวลา 14.01 น. - 17.00 น.    

   3. เวลา 17.01 น. - 22.00 น.  
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13. ทานรับประทานไอศกรีม โดยเฉลี่ยตอครั้ง

   1.  1 ลกู       2.  2 ลกู 

 ก่ีลูก 

   3.  3 ลูก        4.  4 ลูกหรือ 4 ลูกข้ึนไป 

14. ชองทางใดท่ีทานรับทราบถึงขอมูล ขาวสารของไอศกรีม (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. โทรทัศน / ทีวี    2. วทิย ุ      

  3. นิตยสาร                 4. หนงัสอืพิมพ   

  5. อินเตอรเน็ต      6. ครอบครัว / ญาติ     

  7.  เพ่ือน / คนรูจัก     8. ใบปลิว   

  9. พนักงานเชิญชวน      10. Social Network Facebook, Instagram,  

Twitter  

  11. อ่ืนๆ โปรดระบุ _____________________ 
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สวนที่ 3  ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอการเลือกซื้อไอศกรีมที่ผานมา?  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอ 

การเลือกซื้อไอศกรีมที่ผานมา? 

ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)      

1. รสชาตไิอศกรีม       

2. ตราสินคา      

3. มีรสชาติหลากหลาย       

4. สสีนัและการตกแตงหนาไอศกรีม      

5. ภาชนะบรรจุภัณฑสวยงาม      

6. มีรสชาติออกใหม ตามเทศกาล      

7. มีหนาไอศกรีม (Topping) ใหเลอืกหลากหลาย      

ปจจัยดานราคา (Price) 

8. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

9. ราคาเหมาะสมกับปริมาณ      

10. ราคาเหมาะสมกับรสชาติ      

11.  เมนูแสดงราคาชัดเจน      

ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย (Place) 

12. เดินทางสะดวก      

13. อยูในแหลงชอปปง      

14. มีที่จอดรถ      

15. ตั้งอยูใกล บาน / สถานที่ทํางาน      

16. บรรยากาศ / การตกแตงราน      

17. มีบริการปลั๊กไฟ, ฟรี Wi-Fi      

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

18. สวนลดจากบัตรสมาชิก      

19. ซื้อ 1 แถม 1      

20. สะสมจํานวน รับฟรี 1 คร้ัง             

21. ทดลองชิมฟรี      

22. แจกคูปองสวนลด       

23. ทานฟรีวันเกิด      
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ไอศกรีมไนโตรเจนเหลวคืออะไร ไอศกรีมไนโตรเจนเหลวเปนนวัตกรรมใหมของไอศกรีม ซ่ึง

ใชไนโตรเจนเหลวท่ีมีความเย็น  -196 °C เปนตัวนําในการทําไอศกรีม ใชเวลาปนเพียง 30 วินาที เม่ือ

ไนโตรเจนเหลวระเหยออกหมด ของเหลวจะจับตัวจนกลายเปนเนื้อไอศกรีม  

แนะนําไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

ขอดีของไอศกรีมไนโตรเจน มีดังนี้ 

• สามารถนําของเหลวทุกชนิดมาใชกรรมวิธีผลิตนี้ 

• สามารถเลือกหรือกําหนดสวนผสมไดเองตามใจชอบ 

• บางรสชาติไมตองใชนมเปนสวนผสม จึงเหมาะสําหรับผูท่ีแพนม ผูท่ีรับประทานเจและ

มังสวิรัต ิ

• รวดเร็ว ใชเวลาเพียง 30 วินาที ในการผลิตตอถวย 

• มีความสดใหม รสชาติคงท่ี 

• เนื้อไอศกรีมเนียนละเอียด เหนียวนุม ไมเปนเกล็ดน้ําแข็ง 

 

ขั้นตอนทําไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 
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สวนที่ 4

15. ชองทางใดท่ีทานสะดวกในการรับทราบถึงขอมูล ขาวสารของไอศกรีมไนโตรเจนเหลว (เลือกตอบ

ไดมากกวา 1 ขอ)  

 ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

  1. โทรทัศน / ทีวี    2. วทิย ุ       3. นิตยสาร              

  4. หนงัสอืพิมพ    5. อินเตอรเน็ต      6. ครอบครัว / ญาติ   

  7.  เพ่ือน / คนรูจัก     8. ใบปลิว     9. พนักงานเชิญชวน    

  10. Social Network Facebook, Instagram, Twitter 

  11. อ่ืนๆ โปรดระบุ _____________________ 

16. ทานมีความยินดีท่ีจะซ้ือไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 1 ลูกท่ีราคาเทาไหร 

  1. ราคา 30 - 35 บาท   2. ราคา 36 - 40 บาท   3. ราคา 41 - 45 บาท 

  4. ราคา 46 - 50 บาท   5. ราคา 50 บาทข้ึนไป 

 

 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อไอศกรีมไนโตรเจนเหลว 

ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

1. การเลือกผสมรสชาติไดเอง      

2. กระบวนการท่ีสามารถนําของเหลวทุกรสชาติมาใช

กรรมวิธีผลิตนี้และไดรสชาติคงท่ี 

     

3. เนื้อไอศกรีมมีความเนียนละเอียด เหนียวนุม ไมเปน

เกล็ดน้ําแข็ง และละลายชา 

     

4. ความสดใหม กรรมวิธีผลิตถวยตอถวย      

5. เหมาะกับผูท่ีแพนม ผูท่ีรับประทานเจและมังสวิรัติ      

6. อ่ืนๆ (…………………………………………….)      

ขอเสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………… 

  ผูจัดทําวิจัย ขอขอบคุณทานอยางสูงที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 

บทความเจากบทสัมภาษณ 

เรื่อง โครงการธุรกิจรานไอศกรีม Ice Creation 
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บทสัมภาษณนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ เปนเครื่องมือท่ีใชสําหรับการศึกษาวิจัย เรื่อง โครงการ

ธุรกิจรานไอศกรีม Ice Creation ของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการจัดการสารและการสรางคุณคา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทาน

ผูถูกสัมภาษณในการตอบคําถามอยางครบถวนตามความเปนจริง คําตอบของทานจะเปนประโยชน

อยางยิ่งในการศึกษาวิจัยโครงการฯ ขอขอบทานเปนอยางสูงในการสัมภาษณในครั้งนี้ 

วัตถุประสงค 

สวนท่ี 1 สัมภาษณผูประกอบการรานไอศกรีมท่ีมีชื่อเสียงของตลาด 

สวนท่ี 1  ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  

ชื่อราน      ไอเบอรรี่ (Iberry) 

ชื่อผูใหสัมภาษณ  คุณอัจฉรา บุรารักษ  

ผูใหขอมูล   ฝายการตลาด 

ตําแหนง              กรรมการผูจัดการ บริษัท ไอเบอรรี่ โฮมเมด จํากัด 

สวนท่ี 2  จุดเริ่มตนของธุรกิจและกลยุทธความสําเร็จของ ไอเบอรรี่ 

จุดเริ่มตนของธุรกิจนี้ : 

การทําขนมทําอาหาร เปนงานอดิเรกของปลาอยูแลว แตก็ไมเคยคิดวา จะเอางานอดิเรกของ

เรามาทําใหกลายเปนธุรกิจ แครูสึกวาชอบและก็สนุกดี ก็ทําแบบนี้มาเรื่อยๆ กับพ่ีชาย คือ คุณ

วิวรรธน บุรารักษ จนกระท่ังไดไปเห็นรานไอศกรีมท่ีตางประเทศ ทําใหเราเกิดแรงบันดาลใจเพราะคิด

วา คนไทยเราก็ทําอะไรแบบนี้ไดเหมือนกัน งานอดิเรกท่ีชื่นชอบจึงกลายมาเปนธุรกิจท่ีทําอยาง

สุดกําลังความสามารถ และปลุกปนข้ึนมาดวยน้ําพักน้ําแรง เราก็ไมไดคิดวาจะไปสูกับแบรนดของใคร

หรอือะไร คิดแควา ขอเขาไปเปนสวนแบงเล็กๆ สวนหนึ่งในตลาด ตองการเปน Niche Market 

มากกวา  

ทําไมตัดสินใจลงทุนทําธรุกิจนี ้:: 

แรกๆ ยังไมไดทําราน ก็จะประมาณวา ทําเองอยูท่ีบานกับพ่ีชายสองคน  ชอบซ้ือโนนซ้ือนี่มา

ลองทํากัน ลูกคากลุมแรกเปนกลุมเพ่ือนฝูงและคนรูจักเปนหลัก ตอนหลังมีเพ่ือนเปดรานอาหารก็

บอกใหลองเอาไปวางขาย ก็เหมือนๆกลับเอาไปฝากขาย ทําเอง หิ้วไปสงเองทําอยูได 5-6 เดือน จึง

เริ่มคิดทําแบรนดของตัวเองข้ึนมา จึงเปนท่ีมาของการไปเปดรานไอเบอรรี่สาขาแรก ในซอยสุขุมวิท  

24  

ชื่อรานไอเบอรรี่ไดไอเดียมาจากไหน : 

แบรนด Iberry ซ่ึงเกิดจากการนําคําวา Berry ท่ีแปลวา ไมผลลูกเล็กๆ นานาชนิด กับคําวา 

Ice Cream ท่ีหมายถึง ขนมหวานเย็นชื่นใจ มารวมชื่อกัน  
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อะไรคือจุดเดนที่ทําใหธุรกิจนี้เติบโต :  

การสรางคุณภาพและความแตกตางใหกับตัวสินคา เนนความเปนไทย ปลามองวา ประเทศ

เรามีวัตถุดิบอยูเยอะ เรียกวา อุดมสมบูรณเลยทีเดียว ดังนั้นวัตถุดิบหลักท่ีเลือกใชสวนใหญจึงเปน

ผลไมไทย อยางเชน กระทอน มะดัน มะขาม มะยม มะมวงอกรอง เปนตน  

กลยุทธทางดานการตลาดของไอเบอรรี่ที่คิดวามีผลกับผูบริโภคมากที่สุดคือกลยุทธดานใด : 

ชวงแรกของการสรางแบรนด ไอเบอรรี่  ไมไดมีแผนการตลาดท่ีออกมาเปนรูปธรรมหรือจับ

ตองได แตใชสัญชาติญาณเปนตัวนํา ตอนนั้นทําธุรกิจดวย “ใจ” ใชความรอบคอบแลวก็ตั้งใจทํา การ

ท่ีเรามีแค 1 สาขา มีเกาอ้ีนั่งอยูประมาณ 20 กวาท่ี จะใหทํามารเก็ตติ้งหรือลงทุนในเรื่องนี้คงไมคุม 

การตลาดของปลาก็เลยทําแบบงายๆ อยางมีโปรชัวรสงไปตามคอนโด หรือไมก็ชวนเพ่ือนมาลองกิน

ลองชมิกัน ปลาคิดวาไมมีอะไรดีกวาการบอกตอกันแบบปากตอปากวาของๆ เราดีจริงๆ   

ตอจากนั้นคงเปนเรื่องของวิธีการท่ีเราจะทําอยางไรใหคนรูวา สินคาของเราดี  หรือวา วิธีการ

ท่ีจะใหลูกคาอยากจะกลับมาหาเราอีก ปลาจึงดีไซนและทําใหของทุกอยางใหแตกตาง ไมวาจะเปน 

โปรดักส ถวยใสไอศกรีมท่ีสวยกวา หรืออยูในรานท่ีเกไกกวา คือคอนขางท่ีจะใสใจในรายละเอียดเรื่อง

ดีไซน เพ่ือทําใหเกิดความแตกตาง ตั้งแตการออกแบบโลโกราน โทนสีของราน จะเลือกใชโทนสีนุมๆ 

ไมวาจะขาว ฟา เหลือง เขียวออน เปนโทนสีหลักภายในราน เพ่ือสรางบรรยากาศใหเปนเหมือนสวน

พักผอน และการสรางบรรยากาศภายในรานเปนจุดขาย แตละรานจะมีการดีไซนไมเหมือนกัน

ข้ึนอยูโลเกชั่น อยางสาขาสยามสแควร เปนแหลงชอปปง ซ่ึงมีผูคนพลุกพลาน มีจุดพักผอนเปน

ธรรมชาตินอยมาก  Iberry จงึดีไซนรานใหมีบรรยากาศธรรมชาติ คนท่ีมานั่งจะรูสึกผอนคลายดวย

โทนสีนุมภายในรานท่ีมีดีไซนดวยรูปลักษณแบบธรรมชาติ เคลาคลอไปดวยเสียงเพลงสไตลคลาสสิก 

และดวยแนวคิดคอนเซ็ปตท่ีกลาวมา ทําใหรานไอเบอรรี่เปนรานไอศกรีมท่ีมีคาแร็คเตอรท่ีเปน

เอกลกัษณเฉพาะ ปจจุบันกลายเปนสถานท่ีนัดพบของผูคน มากไปกวานั้นท่ีนี่กลายเปนสถานท่ีๆ ใช

ถายละคร ภาพยนตร ถายแฟชั่นอยูเปนประจํา รวมท้ังจัดงานอีเวนทตางๆ อยางสมํ่าเสมอ จึงเปนชื่อ

ท่ีติดหู และพูดกันติดปากในกลุมลูกคา 

ผนวกเขากับกลยุทธการทํามารเก็ตติ้งในสไตลของตัวเอง อาทิเชน รับถายโฆษณา หรอืไมก็

เปนพรีเซ็นเตอร ทุกครั้งเม่ือมีโอกาส จึงไมแปลกท่ีวันนี้เวลาเห็นหนาสาวสวยคนนี้จะท่ีไหนก็ตาม เรา

เปนตองนึกถึงรสชาติความหวานเย็นของไอศกรีมคุณภาพท่ีชื่อ ไอเบอรรี่  ข้ึนมาอยางชวยไมได  

มองเปาหมายความสําเร็จของธุรกิจในอนาคตอยางไร : 

ดวยในปจจุบัน มีจํานวนสาขาท่ีมีกวา 20 สาขา เม่ือธุรกิจไดขยายมาในระดับหนึ่ง เรื่องของ

การมี มารเก็ตติ้งแพลน เริ่มเปนสิ่งสําคัญท่ีเราใหความสําคัญ เราสามารถท่ีจะขยายไปไดมากกวานี้ 

แตปลาคิดวา จํานวนมันไมสําคัญ เราทําธุรกิจอยูบนความสุขของเรา ไมทําอะไรท่ีเกินตัวจนเกินไป 

มันสําคัญท่ีคุณภาพ ทุกอยางตองมีมาตรฐาน อยางจะออกสินคามาสักจานหนึ่ง ปลาจะบอกลูกนอง
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เลยวา จะวางอันนี้อยางไรจะเสิรฟแบบไหน ซ่ึงเด็กทุกคนจะตองทําได จะมีการอบรมหมดทุกอยาง 

สําหรับการควบคุมคุณภาพของสินคา ปลาบอกวาทําไดไมยาก เพราะผลิตจากท่ีเดียวกัน ซ่ึงเรา

สามารถควบคุมได นับตั้งแตการคัดสรรวัตถุดิบเลยไปถึงข้ันตอนการผลิตท่ีตองมีมาตรฐาน แตสิ่งท่ี

ปลาตองใหความสําคัญและเห็นวาเปนเรื่องท่ียากกวามาก นั่นก็คือ มาตรฐานการใหบริการท่ีตอง

เทากันทุกสาขา เปนรายละเอียดยิบยอยท่ีจะตองดูแล  

เลือกท่ีจะคอยๆ สรางแบรนดแบบคอยเปนคอยไป ไมใชวิชาแบบ “กบกาวกระโดด” ขยาย

รานแบบรวดเร็ว ทันทีทันใด ไมยึดหลักแบบแฟรนไชส เพราะปลาเชื่อวา หากทํายิ่งใหญ ยิ่งควบคุม

ยาก การสรางแบรนด Iberry  จึงเริ่มจากหนึ่งรานใหเขมแข็งกอน และคอยๆ ขยายข้ึนสองราน สาม

ราน ซ่ึงปๆ หนึ่งมีแผนการขยายไมใหเกิน 1-2 ราน เพ่ือรักษาคุณภาพมากกวาเนนปริมาณ เปาหมาย

ของ Iberry ตอไปคือ การขยายสาขาคอยๆ เพ่ิมข้ึน แบบไมเรงรีบ ดูท่ีภาวะเศรษฐกิจเปนหลัก และ

อนาคตอันใกลนี้ ฝนวาอยากจะนําแบรนด Iberry มุงหนาสูระดับสากล ในตลาดตางประเทศ 

ธุรกิจเติบโตรวดเร็วมาก มีหลักในการบริหารรานและบริหารคนอยางไร: 

“แตกอนเหนื่อย ตื่นเชา ลุกข้ึนมาทําโนนทํานี่ ไปยืนตักไอศกรีม เสิรฟเอง ซ่ึงมันก็สนุกดี  แต

เดี๋ยวนี้มันเหนื่อยคิด เหนื่อยวางแผน อยางเชน ตองตักเทานั้นเทานี้ คือ เด็กจะเปนคนทําหมด เรื่อง

ของการทําขนมก็เหมือนกัน แตกอนเราเปนคนทําเอง แตเดี๋ยวนี้ก็แคชิม และปรับสูตร มานั่งดูเรื่อง

ของตัวเลขอะไรแบบนั้นไป กลายเปนคนละเรื่องไปเลย” ทุกๆ เชาตองตื่นไปสะสางงานท่ีบริษัท ซ่ึง

ตั้งอยูบริเวณเดียวกับบาน และยังเปนท่ีตั้งของโรงงานผลิตไอศกรีม Iberry ท่ีสมุทรปราการ ทันทีท่ี

เสร็จงานเธอจะเดินทางมาท่ีรานสาขาใดสาขาหนึ่งทันที ถาไมติดภารกิจใดๆ จะมีการประชุมผูจัดการ

รานทุกๆ อาทิตย เพ่ือรับทราบถึงปญหา หรือการวางแผนใหมๆ รวมท้ังการโทรสั่งงานไดตลอด  

Iberry “ยุคนี้เปนชวงของการพัฒนาบุคลากรภายในราน “ใครเกงใครทํางานดี” ตองสนับสนุนข้ึนมา

เปนผูจัดการราน” ท่ีสําคัญเธอย้ําวา งานบริการจําเปนอยางยิ่งตองสรางความรูสึกใหพนักงานในรานมี

ความรักในงานบริการ สนุกกับงาน เหมือนเปนรานของตัวเอง แผนการสรางบุคลากรของ Iberry จงึมี

การเทรนนิ่งเปนระยะๆ ดวยตัวเธอเอง และหาผูรู ผูชํานาญมาชวยกันเทรนพนักงาน 

วาง Time Line การออกผลิตภัณฑหรือรสชาติไอศกรีมใหมๆ อยางไร : 

นับตั้งแตวันเริ่มธุรกิจจนถึงขณะนี้มีไอศกรีมกวา 100 รสชาติ  จํานวนไมนอยท่ีเกิดข้ึนจาก

ประสบการณการเดินทาง เกิดจากการท่ีเราไปเปดหูเปดตา ไปทองเท่ียว ทําใหเรามีโอกาสเห็นอะไร

ใหมๆ และนํามาปรับใชในเรื่องของงานได อยางแคมเปญท่ีออกมาเดือนนี้ คือ Tea Collection เปน

ไอศกรีมชาท่ีนําชาจากในหลายๆ ประเทศ เชน Earl Grey จากอังกฤษ ชาจัสมิน และชากรีนที จาก

จีน เปนตน  
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ทําอยางไรใหแบรนดดูนาสนใจอยูเสมอ : 

นอกจากความสมํ่าเสมอของคุณภาพตัวสินคา และมาตรฐานตางๆ  ปจจุบันความยากของ

ธุรกิจก็คือ ความสามารถท่ีจะทําให “แบรนด” ยืนอยูในกระแส ซ่ึงเปนตลาด Trendy ไดอยาง

ตอเนื่องยาวนาน ซ่ึงก็คงคลายๆ กับผูหญิงคนหนึ่งท่ีแตงตัวสวยมากๆ แตเม่ือเวลาผานไปมันก็อาจจะดู

เชยในสายตาคนรอบขาง ซ่ึงการทําแบรนดก็คลายๆ กันท่ีจะตองมีการปรับ และทําให “แบรนด” อยู

ในกระแส มีไลฟสไตลท่ีทันสมัยอยางตอเนื่อง ซ่ึงสิ่งตางๆ เหลานี้ทําใหเราไดรับความนิยม และการ

ตอบรับท่ีดีมาตลอด 9 ปท่ีผานมา 

ฝากขอแนะนําถึงคนรุนใหมที่อยากจะมีกิจการเปนของตัวเอง: 

โดยสวนตัวแลวคิดวา ทุกๆ คนไมไดเกิดมาเพ่ือท่ีจะเปนเจาของธุรกิจกันไดทุกคน  เพราะบาง

คนอาจถูกดีไซนใหมีความถนัดท่ีแตกตางกันไป แตสําหรับตัวเอง ยึดหลักปฏิบัติโดยนําความถนัดท่ีมี

อยูมาแลวสรางโอกาสและความแตกตาง โดยผสมผสานเขากับการทําธุรกิจท่ีม่ันคงเปนหลัก “ธุรกิจ

ไอศกรีมของปลา ปลาใชความถนัด ผสมผสานเขากับแนวคิดท่ีเห็นวา ประเทศเรามีวัตถุดิบท่ีดีมี

คุณภาพอยูมาก โดยเฉพาะผลไมไทย ซ่ึงจุดนี้ปลาคิดวา เราสามารถท่ีจะทําไดมากกวา นํามาเชื่อม 

ดอง หรือวากวน ดังนั้น โปรดกัสท่ีเกิดข้ึนจึงใชวัตถุดิบของไทยเปนหลัก ความสําเร็จในวันนี้เปนความ

ภูมิใจของเราท่ีสามารถดึงความเปนไทยใหออกมาอยูในรูปของความเปนสากลได  สามารถทําใหฝรั่ง

เขาท่ึงในฝมือคนไทยวา เราก็สามารถท่ีจะทําไอศกรีมท่ีดีมีคุณภาพได  ไมนอยหนาใครเหมือนกัน” 

สวนท่ี 1   ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  

ชื่อราน      “After you”  

ชื่อผูใหสัมภาษณ            กุลพัชร กนกวัฒนาวรรณ  

ตําแหนง              เจาของราน “After you”  

สวนท่ี 2   จุดเริ่มตนของธุรกิจและกลยุทธความสําเร็จ ของ After You 

จุดเริ่มตนของธุรกิจนี้ :  

“เมเริ่มทําขนมมาตั้งแต ป.5 ตอนเด็กๆ ไมไดคิดวาอยากทําราน ทําเอามันเฉยๆ ก็เก็บ

ประสบการณเรื่อยมาตั้งแตตอนนั้น ดูรายการทําอาหาร Caprial Cafe ของอเมริกาทางเคเบิลทีวีของ 

IBC อยางจริงจัง แลวมีชวงหนึ่งท่ีเมไดไปแลกเปลี่ยน AFS ก็ไดเห็นอะไรเยอะมาก จนเก็บมาเปน

ตนทุนเพ่ือใชชีวิตตอไปได”นอกจากนี้ยังทํางานรานอาหารและโรงแรมอีกหลายท่ี เพ่ือเรียนรูงานใน

รานและงานในครัว “กอนหนานี้เมเคยลงทุนทํารานอาหารทะเลกับญาติๆ แตไมสําเร็จก็เลยเปน

บทเรียนทําใหรูวาเราตองทํายังไงตอ เม่ือมาถึง After you จึงตองวางแผนอยางดี ตั้งแตการจัดซ้ือ

วัตถุดิบท่ีตองยึดหลักความจําเปนและการบริหารท่ีรอบคอบ เพ่ือไมใหเจอเหตุการณแบบเดิมอีก” 

เม่ือเรียนจบไดรับคําเชิญชวนจากญาติสนิท “นักรบ ต.สุวรรณ” หรือ พ่ีหนิง ท่ีมองเห็นจุดขายในตัวเม

ท่ีไมเคยผานทฤษฎีการเรียนการสอนจากโรงเรียนสอนทําขนมท่ีไหนมาเลย แตฝกฝนทําขนมดวย
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ตัวเอง เปนการวางแผนเขาสูธุรกิจนี้ดวยการเขียนหนังสือ “โดยใหเมมาเขียนหนังสือสอนทําขนม 

“May Made” เลยไดลูกคากลุมแรกๆ ท่ีรูจักเมจากหนังสือเลมนี้ ชวยเปนใบเบิกทาง ทําใหชื่อเปนท่ี

รูจักกอนเปดรานสาขาแรก”  

ชื่อแบรนด After you มาจาก : 

สําหรับท่ีมาของชื่อรานนั้นเปนเพราะตั้งใกลกับราน You ของพ่ีหนิงและดวยความหมายท่ี

แปลวา “เชิญคุณกอนคะ” ซ่ึงฟงดูสุภาพและไมไดสื่อถึง “ขนม” อยางชัดเจนแตก็ฟงดูหวานในคราว

เดียวกัน "ตอนจะทํารานจะมีหลักเกณฑการตั้งชื่ออยูประมาณหนึ่ง เปลี่ยนประมาณรอยชื่อ บางอันก็

เขา 2 เกณฑ แลวตกไป 8 บางอันก็ไดเกือบเต็มแลว After You เปนตัวเลือกเดียวท่ีถูกทุกขอ คือเม

อยากไดชื่อท่ีไมมีเพศ ซ่ึง After You ก็ใช โลโกก็เหมือนกัน อยากใหเปนอะไรก็ไดท่ีไมมีความหมาย 

ไมไดสื่อวาเปนรานขนม ก็ใหโจทยคนท่ีออกแบบไป เขาไปเอาราศีของเมคือราศีเมษมาทําเปนโลโก "  

ในอนาคตเมมีแผนทําสินคาแบบคาปลีกภายในรานและสงออก และตองการใชแบรนดไปทําตลาดได

กวางข้ึน 

ทําไมตัดสินใจลงทุนทําธุรกิจนี ้:: 

“ชอบทําเบเกอรี่มาก พอไปตางประเทศก็จะชอบดูทุกอยางท่ีเปนเบเกอรี่ และเห็นรานท่ีเปด

เปนคาเฟของหวาน แบบท่ีลูกคาเขาราน เม่ือสั่งแลวก็จะทําสดๆ อบรอนๆ มาเสิรฟใหนั่งกินกับ

เครื่องดื่ม ลูกคาก็ไดนั่งกินไปคุยไป ซ่ึงแตกอนรานลักษณะนี้ในบานเรายังไมมีใหเห็น สําหรับรานของ

หวานแนวนี้ เปดกิจการตั้งแตอายุ 25 ป ใครๆ ก็วาเด็กเกินไป เมวา ความเปนเด็กอาจไมมี

ประสบการณ แตขอดีของความเปนเด็กก็คือ ความกลาท่ีจะทํา หากปลอยเวลาไปเริ่มตนทําตอนเปน

ผูใหญมากกวานี้ คงมีเหตุผลและตัวอยางของปญหามากมายท่ีเขามาบั่นทอนความกลา ลดโอกาสทํา

ธุรกิจท่ีชื่นชอบลงไป” เธอใชเงินลงทุนกอนแรก 2 ลานบาทท่ีพอใหมาซ้ือรถ สําหรับการเริ่มธุรกิจนี้ 

อะไรคือจุดเดนที่ทําใหธุรกิจนี้เติบโต :  

ความนยิมของ After You เริ่มจากกระแสบอกตอเปนหลัก ลูกคาคนแรกมากิน แลวก็บอก

คนตอๆ ไป หรือเอาไปแชรในเฟซบุกเรื่อยๆ จนคนแนนเต็มรานไดอยางทุกวันนี้ ท่ีนี้จากความสําเร็จ

มาสูการรักษาความสําเร็จไวใหได สิ่งหนึ่งท่ีเมทําและควบคุมมาตลอด จนปจจุบัน After You มี 4 

สาขาแลว ก็ไมเคยเปลี่ยนสวนผสมในขนมเลย วันแรกขายเปนยังไง ปจจุบันก็ยังเปนสูตรเดิม 

ดวยความฮิตจากการบอกปากตอปากถึงความอรอยท้ังบนโลกออนไลนและออฟไลนจนทําให

ใครตอใครยอมลงทุน “ตอแถว” เพ่ือรอชิมชิบูยา ฮันนี่ โทสต หนึ่งใน 3 เมนูยอดฮิตของท่ีนี่ และท่ี

สําคัญคือเพ่ือไมให “ตกเทรนด” ซ่ึงเมนูสุดฮิตของ After You คือชิบูยา ฮันนี่ โทสตเปนเมนูยอดนิยม

ขายดีตลอดกาลและรองลงมาคือ ช็อกโกแลต ลาวา และฟกก้ี พุดดิ้ง  
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กลยุทธทางดานการตลาดของ After You ที่คิดวามีผลกับผูบริโภคมากที่สุดคือกลยุทธดานใด : 

“เมทําหนาท่ีคิดเมนู ดูแลการตลาดและลูกคา และมีพ่ีหนิงชวยดูแลเรื่องการบริหารจัดการ 

ขณะท่ี โดยวาง Positioning ของรานใหเปน Desert Cafe ดวยการตกแตงรานสีเอิรธโทน แบบไมๆ  

ดูโฮมม่ีเปนเหมือนครัวอบอุนในบานเปนกันเอง ดูผอนคลายและสบายตา เหมือนทานขนมท่ีบานกับ

ครอบครัว ทําใหลูกคารูสึกเขาถึงงาย ชวงแรกท่ีเปดราน เมไมไดทําตลาดเพ่ือโปรโมทราน เพราะ

ตองการใหทุกอยางลงตัวกอน แตดวยทําเลท่ีตั้งใจเลือกวาตองเปนทองหลอ และมีลักษณะสแตนอโลน 

เปนกระจก ใกลกับลานจอดรถ” จุดของ After You ในบริเวณเจอเวนิว ทองหลอ 13 จงึ To be 

Seen ทําใหรานแจงเกิดเร็วภายใน 6 เดือนก็ถึงจุด “พลกิ” เพราะการบอกปากตอปาก รวมท้ังมีกรุป

ของ After you บนเฟซบุก ท่ีชวยเปนชองทางพีอารของราน “ทํากรุปไดเพียง 2 เดือนก็มีลูกคามาท่ี

รานเยอะมาก ตอนนี้มีสมาชิกเกือบ 3 พันคนแลว ซ่ึงเมทําหนาท่ีตอบคําถามทุกอยางเองท้ังหมด” 

เพราะตองการเขาถึงลูกคาและแสดงถึงความเปนกันเองเชนเดียวกับคอนเซ็ปตของ After you ท่ีเธอ

วางไวตั้งแตแรกเริ่ม ลูกคาของรานมีตั้งแตเด็กมากับผูปกครองไปจนถึงคนแกท่ีลูกหลานจูงมาทานท่ี

ราน และท่ีนาแปลกใจสําหรับเธอคือมีผูชายมาทานเยอะกวาท่ีคาดไวมากเพราะไมกลัวอวน แตลูกคา

สวนใหญก็ยังเปนผูหญิงตั้งแตวัยรุนถึงวัยทํางานอยูดี ถึงแมวาเมนูหนึ่งราคาไมต่ํากวา 100 บาท แต

เม่ือคิดเปนอัตราเฉลี่ยตอหัวแลวเมบอกวาอยูท่ี 100 บาทเทานั้น เพราะพฤติกรรมการบริโภคตางจาก

อาหารท่ีทานกันคนละจาน แตขนมมักจะสั่งมาแลวชวยกันทานหลายคน  

และสิ่งหนึ่งท่ีหลายคนถามถึง แต After You ก็ไมเคยมีมาตลอดคือสวนลดพิเศษหรือบัตร

สมาชิก “เมอยากใหแฟรท่ีสุดสําหรับทุกคนท่ีเขามากิน ก็เลยไมมีในรูปแบบของสวนลด แตพ่ีเมและ

ผูจัดการจะมีสิทธิ์แถมใหกับลูกคา อาจจะเปนใหลองผลิตภัณฑใหม หรือลูกคาคนไหนมาบอยๆ 

ผูจัดการจําไดก็จะแถมให คิดวาของพวกนี้มันเหมือนคนหวังไววาจะไดลด แตบางทีมาแบบไมหวังแลว

ไดแถมมันรูสึกวาเจงวะ” 

ความสําเร็จในการทําคาเฟของหวาน ตองชางสังเกตในรายละเอียดทุกเรื่อง เนนตอบโจทย

สัมผัสท้ัง 5 รูป รส กลิ่น เสียง และการสัมผัส ท้ังภายในและภายนอกราน บรรยากาศ การตกแตง 

รสชาติอาหาร ดนตรี และบริการ เชน เรื่องการบริการ “เมบอกกับพนักงานเสมอวา ลูกคาคือคนท่ี

เอาสตางคมาใหเรา ถาเราฉลาด เราตองรูวา ทําอยางไรใหลูกคาพอใจมากท่ีสุด และกลับมาเปนขา

ประจําของเราอีก” 

มองเปาหมายความสําเร็จของธุรกิจในอนาคตอยางไร : 

เปดรานมา 4 ป ความสําเร็จท่ีสัมผัสได คือทุกวันนี้ ไมเพียงแตจะมีลูกคามารอคิวเหมือนเดิม 

มียังไดรับการติดตอขอซ้ือแฟรนไชส เพ่ือไปเปดสาขาตามตางจังหวัด ท้ังเชียงใหม ขอนแกน ภูเก็ต 

จากท้ังเจาของท่ีและเจาของศูนยการคา รวมถึงนักลงทุนท่ีมาจากทุกประเทศรอบๆ เมืองไทย สิงคโปร 

ฮองกง ไตหวัน  ไกลไปถึงตะวันออกกลาง ดูไบ ซาอุดีอาระเบีย ขอใหไปลงทุน ซ่ึง เม ดีใจมากๆ ท่ี
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นอกจากรสชาติของขนมและบรรยากาศแบบสบายๆ จะถูกปากถูกใจคนไทยแลว คนตางชาติก็ยังชื่น

ชอบดวย  

ตามแผนงานจะเปดสาขา รวมแลวไมเกิน 8-9 สาขา เปนตัวเลขพอดี ท่ีเขาถึงแมสได แตไม

เยอะจนเฝอ เพ่ือยังคงไวซ่ึงความเปน “โฮมเมด” ไว  สวนการโกอินเตอรของ After You ความตั้งใจ

ของเมตองเปนประเทศท่ีเจริญกวาเมืองไทย แตยังไมระบุชัดวาจะเปนประเทศไหน เพราะยังกังวล

เรื่องรสชาติ “ถาเปนเมืองไทย เมบอกไดทันทีเลยวา คนไทยกินรสไหน คนไทยชอบรสจัด อยางขนม

ตองมีหวาน เค็ม มัน มีทุกรส แตถาไปเมืองนอก ไมแนใจวาเมจะเขาใจตลาดของประเทศเหลานั้น

เทากับประเทศไทยหรือเปลา”  

ธุรกิจเติบโตรวดเร็วมาก มีหลักในการบริหารอยางไร: 

ดวยกระแสของการทานขนมหวานท่ีมาแรงในตอนนี้ทําให After you เปนท่ีรูจักไดอยาง

รวดเร็ว ซ่ึงเมยอมรับวา “เกินคาด” กวาท่ีตั้งเปาไวมาก จากเดิมท่ีคิดวาจะสามารถคืนทุนจากสาขา

แรกไดภายใน 2 ปก็ลดลงมาเหลือเพียงปเดียวและยังนํากําไรท่ีไดไปขยายสาขาท่ี 3 และ 4 ไดอีกใน

เวลาไมนาน เมยอมรับวากลัวเรื่องการเปนกระแสท่ีมาเร็วไปเร็ว จึงไมตองการโปรโมทรานมากนัก แต

ใชวิธีการบอกปากตอปากเพ่ือใหรานอยูไดดวยตัวเองดีกวา ขณะเดียวกันก็ตองหาแผนอ่ืนมารองรับนั่น

คือการผลิตสินคาปลีกประเภทขนมออกมาจําหนายในรานและวางแผนสงออกไปทําตลาดใน

ตางประเทศดวย 

มีไอเดียการออกผลิตภัณฑใหมๆ จากไหน : 

แมวันนี้ After you จะเริ่มตนจากความชอบและพัฒนาสูธุรกิจแลว แตเมก็ไมเคยรูสึกเบื่อกับ

การคิดเมนูใหมๆ ซ่ึงวันนี้มีไมต่ํากวา 50 เมนูแลว “เมวาการทําขนมคือศิลปะอยางหนึ่ง”  “มมักจะได

แรงบันดาลใจจากการไปทองเท่ียวในตางประเทศ อยางอเมริกาท่ีมีวัฒนธรรมหลากหลาย และญี่ปุนท่ี

มีความพิถีพิถันในการทําขนมไดอยางสวยงามโดยมีฝรั่งเศสเปนไอดอล ก็มีแผนเดินทางไปท่ีนั่นเพ่ือหา

แรงบันดาลใจเชนกัน นอกจากนี้การเขาบล็อกตางประเทศเพ่ือดูขอมูลตางๆ ก็เปนการสรางแรง

บันดาลใจใหไดดวย  บางทีเดินผานดอกไมมีอยู 2 ส ีแคนั้นก็เกิดไอเดียแลว อยางเจอกุหลาบสีชมพูกับ

อะไรสักอยางสีมวง ก็เกิดความคิดวาจริงๆ กุหลาบแตงกับบลูเบอรรี่ก็สวย หรือแตงกับลาเวนเดอรก็ได 

มันเกิดเปนการผสมหลายๆ อยางท่ีเราเอามารวมกันไดแลวกันสวย การเท่ียวก็สําคัญนะ จะไดเห็น

อะไรแปลกๆ หลายๆ อยาง เห็นเยอะก็มาทําเยอะ ทําเยอะก็รูเยอะ แลวถาเราชอบทําอะไรเปน

กิจวัตรอยูแลว มันจะไมตองพยายาม พอเห็นอะไรใหมๆ ดูเฟซบุกหรืออินตราแกรม ก็อยากทําแลว 

มันเกิดจากทุกชองทาง 

ฝากขอแนะนําถึงคนที่อยากจะมีรานขนมเปนของตัวเอง: 

ถาจะเปดรานแบบนี้อยางแรกตองมีจุดเดนของตัวเองกอนวาจะขายอะไร ทําอะไรท่ีมี

เอกลักษณเฉพาะตัว และสําคัญท่ีเมจะบอกเสมอคือถาชอบทําขนมแตไมชอบทําธุรกิจ อยาทําราน
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แบบนี้เลย แตถาชอบทําธุรกิจดวยแลวทําขนมไดดวยคอยมาเปด เพราะเวลาท่ีทํารานแบบนี้มันจะคน

ละอยางกับทําใหท่ีบานกิน มันจะจุกจิก มันจะเปนวิธีการบริหารแบบรานอาหาร มันไมใชวาอบเอง 

คุมไดทุกอยางแลวทําอะไรก็อรอย บริหารมันตองคิดตั้งแตจะประกอบยังไง ออกมายังไง แลวคนท่ีทํา

ไมใชเราคนเดียวจะเปนคนประมาณ 20 คนท่ีตองมารวมกันเชน ขนสงมายังไงใหมันไมลม แลวมาถึงนี่

จะเก็บยังไง ใชอันไหนกอนอันไหนหลัง คือทุกอยางเปนการจัดการไปแลว ไมใชแคคําวาอรอยอยาง

เดียว 

ไมวาจะเรียนทฤษฎี หรือศึกษาดวยตัวเอง ไมใชปญหา ข้ึนอยูกับการฝกฝน ขอดีของการ

เรียน ทําใหไมตองเสียเวลามาคนควาดวยตัวเอง สวนขอดีของการฝกฝนดวยตัวเองคือ ทําใหความคิด

ไมถูกตีกรอบ แกะสูตรแลวปรับแตงไปตามความตองการ ยืดหยุนกวา แตท้ังหมดนี้ ก็ข้ึนอยูกับการจะ

ทําขนมไดถูกปากถูกรสนิยมคนกินแคไหน แตอาศัยประสบการณ การลองผิดลองถูก 

สวนที่ 2 สัมภาษณผูประกอบการใหเชาสถานที ่

สวนท่ี 1  ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  

ชื่อราน    คุณนิลุบล นันทาภิวัฒน 

ตําแหนง กรรมการผูจัดการ โครงการ  K-Village   

สวนท่ี 2  รายละเอียดเก่ียวกับ โครงการ  K-Village  

โครงการ  K-Village  ตั้งอยูกลางซอยสุขุมวิท 26 เปน เนเบอรฮูด ไลฟสไตล มอลล  โดยมี

คุณนิลุบล นันทาภิวัฒน เปนแมทัพใหญขับเคลื่อน  โครงการ  K-Village  ตั้งอยูบนพ้ืนท่ี 15 ไร จาก

ท่ีดินท้ังแปลง 22 ไร เพ่ือรองรับกลุมลูกคาเปาหมายท้ังชาวไทยและตางชาติท่ีอาศัยในยานดังกลาวใน

รัศมี  5  กิโลเมตร ประกอบกับพ้ืนท่ีใกลเคียงมีอาคารสํานักงานขนาดใหญมากกวา  30 อาคาร เชน 

อาคารมาลีนนทของสถานีโทรทัศนไทยทีวีสีชอง 3, อาคารสิรินรัตน และมโนรมย รวมไปถึงกลุมผูอยู

อาศัยประเภทคอนโดมิเนียมกวา 30,000 ยูนิต ซ่ึงหากนับรวมประชากรท่ีอาศัยอยูยานนี้แลวก็ราว 

100,000 คน 

คุณนิลุบลเลาใหฟง สําหรับโครงการ  K-Village  บรษิทัคณานันทใชงบลงทุนไปประมาณ 

500 ลานบาท ภายในโครงการมีรานคาทันสมัยตรงกับไลฟสไตลของผูบริโภคกวา  100 รานคา "ผูเชา

พ้ืนท่ีตอนนี้มีท้ังหมด  110 ราย แตละรายมีสัญญาเชา 3 ป ตออายุอีก 3 ป อัตราคาเชาพ้ืนท่ีเริ่มตน  

800-1,5000  บาทตอตารางเมตร  เพ่ือใหบริการไลฟสไตลท่ีครบวงจรไมวาจะเปนรานคาช็อปปง  

เสื้อผาหนาผม ตลอดจนรานอาหารอรอยๆ แบบมีสไตล เชน กูรเมต  มารเก็ต  ของเดอะมอลลกรุป , 

รานเรด แมงโก, ราน Calista ของนาเดีย นิมิตรวานิช และรานตัดผมหญิง The Lounge Hair Salon 

ของเมทิน ีก่ิงโพยม ชารพเพิรล  สวนการพัฒนาพ้ืนท่ีท่ีเหลือตองรอดูผลตอบรับของโครงการนี้และ

ความสนใจของคนในครอบครัว"  
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หากโครงการนี้ประสบความสําเร็จก็อาจเปดตัวโครงการตอไป  เนื่องจากท่ีดินของครอบครัว

ยังมีอยูอีกหลายแปลงท้ังในกรุงเทพฯ และตางจังหวัด  แตการพัฒนาโครงการแตละแหงตองขอความ

คิดเห็นจากสมาชิกในครอบครัว จากแนวโนมของศูนยการคาชุมชนท่ีกําลังมาแรงจากไลฟสไตลของ

ผูบริโภค  ประกอบกับมีขอจํากัดของการดําเนินธุรกิจคาปลีก  เชื่อวาคงมีอีกหลายผูประกอบการท่ี

อยากกระโดดเขามาชิมลางธุรกิจในรูปแบบดังกลาวอีกหลายโครงการ  แตสําหรับ  K-Village  

หลังจากเปดตัวจะหมูหรือจา โดยๆ ผูบริหารประกาศถึงจุดคุมทุนภายใน 7 ป 

จากการเดินสํารวจพ้ืนท่ีและการซักถามผูประกอบการท่ีใหเชาพ้ืนท่ี ไดคําตอบวา วาเปนไลฟ

สไตลมอลลท่ีเนนจุดเดนดานการนําเสนอสินคาและบริการท่ีเปนแนวเกาหลีและญี่ปุนคอนขางมาก 

เชารานอาหารเกาหลี รานอาหารญี่ปุน โดยจากการสอบถามผูประกอบการในพ้ืนท่ีชวง กันยายน 

2556  พ้ืนท่ีใหเชา โดยมีรายละเอียดใหเชาดังนี้ 

-ขนาด 244 ตร.ม ราคา 1000 บาท / ตร.ม.  

- คาเชา 244,000 บาท / เดือน 

 - คาสวนกลาง 9760 บาท (40 บาท / 1ตารางเมตร) 

 - รวม 253,760 บาท  

- หลงั 3 ปจะมีการปรับราคาคาเชาข้ึนไมเกิน 20% 

 - จําเปนตองจายคาดําเนินการทําสัญญา 50,000 บาท 

 - มัดจํา 6 เดือน 

สมัภาษณผูประกอบการใหเชาสถานท่ีในยานสยามสแควร   

ผูใหสัมภาษณ  : ผูประกอบการใหเชาสถานท่ีในยานสยามสแควร  (ผูใหสัมภาษณ  ขอสงวน

ในการเปดเผยชื่อ) 

สถานท่ีตั้ง : เขตปทุมวัน  

รายละเอียดเพ่ิมเติม : บริเวณท่ีใหเชารานเปนล็อกๆ อยูบริเวณพ้ืนท่ีอยูติดถนนอังรีดูนังใกล

กับตึกโคคาสุก้ี  โดยพ้ืนท่ีใหเชามีราคา  2 แบบ ดังนี้ 

 1. แบบเชาเปนล็อกรายเดือน เดือนละ 30,000 บาท 

 -ขนาดพ้ืนท่ี : 1x2.5 ตารางเมตร/ลอ็ก 

 -คาใชจายในการจอง  ลวงหนา 1 เดือน = 30,000 บาท  

-คาประกัน 20,000 บาท      

-สัญญามีใหเลือกตอสัญญาแบบ 1ป กับ 3 ป  

-มัดจํา 30,000 บาท คืนเม่ืออยูจนครบอายุสัญญา 

รวมคาแรกเขาท้ังหมดเปนจํานวนเงิน 80,000 บาท 

2. แบบเหมาท้ังชั้น 1 และชั้น 2 ขนาด 56 ตารางเมตร  
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-หนากวาง 4 ตารางเมตร เดือนละ 190,000 บาท (ราคาสามารถตอรองได)  

-หรือถาเชาแบบชั้นเดียว 28 ตารางเมตรครึ่งเดียว เดือนละ 111,000 บาท  

-ประกันอุบัติเหตุ  350,000 บาท  

-มัดจํา 30,000 บาท คืนเม่ืออยูจนครบอายุสัญญา 

รวมคาแรกเขา ขนาด 28 ตารางเมตร ท้ังหมดเปนจํานวนเงิน 491,000 บาท 

รวมคาแรกเขา ขนาด 56 ตารางเมตร ท้ังหมดเปนจํานวนเงิน 570,000 บาท 

ไดทําการสํารวจและสอบถามจากผูใหเชา ในยานสยามสแควรพบวาสยามสแควรมีคาใชจาย

ในการเชาพ้ืนท่ีสูงมากและปรับข้ึน5-20%  ปจจัยเนื่องมาจากเปนความตองการของผูประกอบการ

จํานวนมาก ปจจัยดานคาเชาพ้ืนท่ีนี้เปนสิ่งสําคัญท่ีทางโครงการเห็นถึงความหนาแนนของ

กลุมเปาหมายท่ีจะมาใชบริการเปนอยางดี 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ – นามสกุล    นาย ฐกฤต ตั้งหิรัญธนะ 

วัน เดือน ปเกิด    15 สงิหาคม 2523 

อีเมล    singhanartt@gmail.com 

 

ประวัติการศึกษา    

2553 – 2556   บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการสาระและการสราง

คุณคา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ กรงุเทพมหานคร 

2546 – 2547 บริหารธุรกิจ สาขาวิชาการจัดการ คอมพิวเตอรธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยราชภัฎจันทรเกษม กรงุเทพมหานคร 

 

ประสบการณทํางาน 

2548 – ปจจุบัน บริษัท ทรู คอรปอเรชั่น จํากัด (มหาชน) เจาหนาท่ีสายงาน 

Mobile Content Business Partnership 

 

 








