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  การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือกําหนดเปาหมายท่ีชัดเจนโดยชวยกําหนด

กรอบความคิดและเปนแนวทางในการดําเนินงาน โดยการวิเคราะหรายละเอียดภาพรวมของธุรกิจ 

วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และปจจัยแวดลอมภายนอก อีกท้ังการวิเคราะหการแขงขันโดย

วิเคราะหสภาพ และท่ีมาของการแขงขัน คูแขงขันทางธุรกิจ วิเคราะหสภาพธุรกิจ และวิเคราะหความ

ไดเปรียบทางการแขงขัน สุดทายคือการจัดทํากลยุทธเพ่ือตอบโจทยดึงจุดเดนของราน และแกไข

จุดออนซ่ึงมีความสอดคลองกับจุดประสงคท่ีวางไว 

แผนธุรกิจไดจัดทําข้ึนสําหรับธุรกิจ รานอาหาร ประเภทอาหารทานเลน โดยเปนการดําเนิน

ธุรกิจใหม เนื่องจากประเทศไทยเปนเมืองเขตรอน การเลือกรับประทานไอศกรีมก็ควรจะหา

รับประทาน ไอศกรีมท่ีมีคุณคาและมีคุณประโยชนตอรางกาย ไมใชเพียงแคทานเพ่ือดับกระหายหรือ

รับประทานเลนเทานั้น เทคนิคและวิธีการในการจัดทําคือ การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ การ

วิเคราะหการแขงขัน การสํารวจท่ีใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางท่ีเปนบุคคล 60 ชุด โดยการสุมจาก

กลุมเปาหมายท่ีหลากหลาย สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูลเบื้องตน คือสถิติเชิงพรรณนา  

 ผลการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมภายในพบวา ปจจัยดานการตลาด เปนผูนําทางการตลาด

ท่ีดี การสรางตราสินคาใหเปนท่ีนาจดจํา จากการนําผลผลิตอยางขาวไทย มาแปรรูปใหมีความ

หลากหลายและทันสมัย สามารถนํามาประยุกตใชใหเหมาะกับสภาพอากาศรอนของประเทศไทย 

ปจจัยดานผลิตภัณฑและการบริการมีจุดเดนในเรื่องสูตรไอศกรีมท่ีแปลกใหมซ่ึงยังไมมีการวาง

จําหนายในทองตลาดและยังมีคุณประโยชนตอรางกายไดอีกดวย ไดแก ไอศกรีมขาวกลองงอก       
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ABSTRACT 

 

The preparation of a business plan is intended to set clear goals by helping 

to define the conceptual and operational guidelines. By analyzing the detailed 

overview of the business. Analysis of the environmental and external environmental 

factors. The competitive analysis by analysis. And a source of competitive advantage 

Business competition Business Analysis And analysis of competitive advantage. 

Finally, to prepare a strategy to respond to extract features of the store. And 

weaknesses, which is consistent with the objectives laid down. 

 A business plan has been prepared for the restaurant business type 

appetizers (Light food) through a new business. Since Thailand is a tropical city To 

eat ice cream should be eaten ice cream with valuable and beneficial to the body. 

Not simply to quench your thirst or enjoy a play. Techniques and methods of 

preparation are. Analysis of business environment Competitive Analysis The survey 

questionnaires to a sample of 60 individuals randomly from the target range. 

Preliminary statistical analysis is descriptive statistics  

Environmental analysis of the finds. Factors in Marketing (Marketing) is a 

leader in niche markets. Branding to be memorable. From the output of rice Thailand 

Processed diverse and modern. Can be applied to suit the tropical climate of 

Thailand. The products and services featured in the exotic ice cream recipe, which 

has not been placed on the market and are beneficial to the body as well, including 

ice cream rice. 

Keywords : Light Food, Descriptive statistics, Ice cream rice.
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 ปจจุบันการเติบโตของตลาดธุรกิจรานอาหารประเภทอาหารทานเลน(Light Food) ซ่ึงไดแก 

รานกาแฟ เครื่องดื่ม เบเกอรี่ และไอศกรีม กําลังเปนท่ีนาจับตามอง โดยเฉพาะอยางยิ่ง “ธุรกิจราน

ไอศกรีม” ดวยสภาพอากาศของประเทศไทยท่ีเรียกไดวามีฤดูรอนมากกวาฤดูฝนและฤดูหนาวท้ังป

ของบานเรา ผูบริหารจึงไดเล็งเห็นวา อาหารท่ีชวยคลายรอนไดเปนอยางดี คงหนีไมพนเมนูเย็นฉํ่า

อยางไอศกรีม และดวยแนวโนมของกิจการไอศกรีมมีอัตราการเติบโดในธุรกิจอนาคตไดเปนอยางดี 

และเปนการตอยอดของสินคาจากวัตถุดิบท่ีมีอยูในครัวเรือน มาสรางสรรคข้ึนเองดวยคนไทยกับ

รสชาติท่ีคุนเคยและเปนเอกลักษณในรูปแบบดวยไอศกรีมจากขาวไทย ท่ีมีรสชาติและกลิ่นหอมของ

ขาวไทยมาวางไวบนไอศกรีม ท่ีนับไดวา “ขาว” คืออาหารจานหลักของคนท้ังประเทศ ดวยปจจัยท่ี

เอ้ืออํานวยนี้เองจึงทําใหเกิดธุรกิจไอศกรีมขาวไทยนี้ข้ึน 

ชื่อธุรกิจ : Di-RiSO IceCream (ด-ิริโซ ไอศกรีม)                                                                          

ภาพท่ี 1.1 : Di-RiSO IceCream (ด-ิริโซ ไอศกรีม)                                                                           

 

 

แหลงทําเลท่ีตั้ง  

: อยูในแหลงชุมชน
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: การคมนาคมสะดวก รถโดยสารประจําทางผานหลายสาย ใกลสถานีรถไฟฟาบีทีเอส (BTS) และ

สถานีรถไฟฟามหานคร (MRT) 

สถานท่ีตั้งของกิจการ                                                                                       

ภาพท่ี 1.2 : สถานท่ีตั้งของกิจการ Di-RiSO IceCream (ดิ-ริโซ ไอศกรีม)                                                             

 

ประเภทของสินคา / บริการ 

: ผูผลิตและจัดจําหนายไอศกรีม 

รายละเอียดของธุรกิจ สินคาและบริการ 
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รายละเอียดของธุรกิจ 

           ชื่อธุรกิจ: ราน DI-RISO 

           ประเภทของธุรกิจ : ขนมและของหวาน 

  ประเภทอาหาร : ไอศกรีม 

  สถานท่ีตั้ง: สีลม ซ.5 (ซอยละลายทรัพย)  

จุดเดน 

1.  ทําจากขาวกลอง ขาวหอมมะลิ ชั้นนํา นมวัว และถ่ัวเหลือง ดวยสวนผสมและกรรมวิธีจน

เขากัน ออกมาเปนไอศกรีมขาวท่ีมีเนื้อเนียนนุม มีกลิ่นหอมออนๆของขาว ท่ีเปนวัตถุดิบหลักของการ

ทําไอศกรีม หวานนอย ไขมันต่ํา สามารถควบคุมน้ําหนักได มีประโยชนตอสุขภาพ 

2.  ไอศกรีมละลายชา เหมาะกับสภาพอากาศเมืองรอนอยางประเทศไทย  

ภาพท่ี 1.3 : จุดเดนไอศกรีม DI-RISO                                                             

 

ท่ีมา : By Fashionlady. (2015). นวัตกรรม. สืบคนจาก http://www.fashionlady.in/white-or- 

brown-rice-which-is-healthier/21629 
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ภาพท่ี 1.4 : จุดเดนไอศกรีม DI-RISO                                                             

 

ท่ีมา : By Diana 11.(2015). นวัตกรรม. สืบคนจาก http://palingseru.com/57637/5-racun-yang- 

ada-di-dalam-kedelai 

ภาพท่ี 1.5 : จุดเดนไอศกรีม DI-RISO       

                                                       

 

ท่ีมา : Nastasha McKeon 1. (2014). นวัตกรรม. สืบคนจากhttp://choicejuicery.com/blog/ 

2014/9/2/this-is-a-t 
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ภาพท่ี 1.6 : จุดเดนไอศกรีม DI-RISO                                                             

 

ท่ีมา : Photographs: Elizabeth Barbone. (2012). นวัตกรรม. สืบคนจาก http://rss2.com/ 

feeds/serious-eats/1104/ 

 

นวัตกรรม  

1. ดวยคุณสมบัติเฉพาะของวัตถุดิบสวนผสมอยาง “ขาวกลอง” ท่ีมีคุณสมบัติ คือ มีความ

เหนียวหนืดทําใหเนื้อไอศกรีมไมละลาย และสามารถจับตัวเปนกอนได คลายกับวิธีทําขนมโมจิญี่ปุน 

พุดดิ้ง เตาหู เปนตน  

2. พัฒนาจากขาวกลองงอก ปรับปรุงจากสูตรไอศกรีมกะทิสด โดยลดปริมาณกะทิสดและใช

น้ําขาวกลองงอกแทน ผสมกับน้ําตาลทรายตามสัดสวนท่ีพอเหมาะ รวมท้ังใชวัตถุดิบจากขาวพันธุ

พ้ืนเมืองชนิดตาง ๆ ท่ีผานการวิเคราะหคุณคาทางโภชนาการ 

ภาพท่ี 1.7 : นวัตกรรมไอศกรีม DI-RISO                                                             

 

ท่ีมา : Photographs: Elizabeth Barbone. (2012). นวัตกรรม. สืบคนจาก http://rss2.com/ 

feeds/serious-eats/1104/ 
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วิสัยทัศน 

 ผลิตและจัดจําหนายไอศกรีมดวยคุณคาทางโภชนาการ ท่ีมีความแปลกใหมในดานของ

รสชาติ และมีประโยชนตอสุขภาพ โดยใชวัตถุดิบท่ีคัดสรรจากขาวไทย ท่ีถือวาเปนอาหารหลักของคน

ไทยมาแตชานาน               

                                                                                  

พันธกิจ           

 ผลิตและจัดจําหนายผลิตภัณฑของหวานท่ีมีคุณภาพในราคาท่ีเหมาะสม ดวยกระบวนการ

ผลิตเทคโนโลยีท่ีทันสมัย ตอบสนองกลุมผูบริโภค ดวยคุณคาทางโภชนาการและเปนประโยชนตอ

สุขภาพ และเพ่ือเปนผูนําตลาดไอศกรีมขาวไทย 

 

เปาหมายขององคกร (GOALS) 

ระยะสั้นตั้งแต ป พ.ศ. 2557-2559 

1. สรางผลิตภัณฑ ไอศกรีมขาวไทย ใหเปนท่ีรูจักและไดรับการยอมรับจากผูบริโภค 

2. มุงขยายสาขาใหได 5 สาขา ในบริเวณท่ีมีศักยภาพในเขตยานใกลแหลงชุมชน 

หางสรรพสินคา สถานศึกษา กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

3. กระจายสินคาและการบริการใหครอบคลุมพ้ืนท่ีเขาถึงกลุมเปาหมายในเขตใหญๆ 

4. สรางกําไรข้ันตน 30% 

ระยะกลางตั้งแต ป พ.ศ. 2560-2562 

1. สรางตราสินคาใหเปนท่ีนาจดจํา 

2. กระจายสินคาเพ่ิมและขยายสาขาใหนอกเหนือในเขตพ้ืนท่ี กรุงเทพมหานคร และ ปริมณฑล 

มุงหนาสูจางจังหวัดใหได 7 จังหวัด 

3. 30มุงเนน30สรางเสริมสุขภาพท่ีดีของคนไทยและสงเสริมกิจกรรมทาง30สังคม30อยางตอเนื่อง 

4. สรางกําไรข้ันตนไมต่ํากวา 30%  

ระยะยาวตั้งแต ป พ.ศ. 2563-2569 
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1. ขยายสวนแบงทางการตลาดอยางตอเนื่อง 

2. เปดขายระบบแฟรนไชสในประเทศไทย 

3. พัฒนาคิดคนสูตรใหมๆของผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง 

4. กระตุนผูบริโภคใหตระหนักถึงคุณประโยชนท่ีไดรับ เพ่ือใหเกิดการบริโภคมากข้ึน 

5. เพ่ิมชองทางการจัดจําหนายหลายๆชองทาง 

วัตถุประสงคของธุรกิจ  

1. เพ่ือสงเสริมและสรางมูลคาเพ่ิมใหแกขาวไทย  

2. สนับสนุนขาวไทยใหเปนท่ีรูจักในรูปลักษณท่ีตางไปจากเดิม 

3. เพ่ือใชเปนแนวทางในการดําเนินงาน เพ่ือสามารถควบคุมและจัดวางแผนใหเปนไป

ตามท่ีมุงหวังไดอยางสําเร็จ 

4. เพ่ือใชในการหาผูรวมลงทุนในธุรกิจ 

ทุนจดทะเบียน : 1,000,000 บาท  

จํานวนพนักงาน : จํานวน 3 คน  



8 

 

โครงสรางการบริหารของธุรกิจ 

ภาพท่ี 1.8 : โครงสรางการบริหารของธุรกิจ Di-RiSO IceCream (ด-ิริโซ ไอศกรีม)                                                                                                                                    

 

สวนงาน (แผนก) พรอมจํานวนพนักงาน 

1. เจาของกิจการ/ดูแลหนาราน 1 คน  

2. ฝายผลิต/ฝายขาย 1 คน 

3. ฝายบัญชี/ดูแลหนาราน 1 คน 

รายนามหัวหนางานแตละสวนงาน (แผนก) และ ภาระหนาท่ี 

Management Team 

ประกอบดวยตําแหนงตาง ๆ ดังตอไปนี้ 

1. น.ส. ภัทรพร อนันตวณิชย อายุ 27 ป : Managing Director 
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การศึกษา 

2550 – 2553 ปริญญาตรี จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะนิเทศศาสตร สาขาวารสารศาสตรและสื่อ

สิ่งพิมพ  

2556 – 2557 ปริญญาโท จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ สาขา บริหารธุรกิจบัณฑิต วิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอม   

 ประสบการณการทํางาน 

มิ.ย./2554 – ปจจุบัน ตําแหนง Marketing Officer ธนาคารกรุงเทพ 

2. นาย สุขวุฒิ เมธังกร อายุ 24 ป : Head of Manufacturing 

การศึกษา 

2552 – 2555 ปริญญาตรี จากมหาวิทยาลัยหอการคาไทย คณะวิทยาศาสตร สาขาคอมพิวเตอร      

แอนิเมชั่น  

ประสบการณการทํางาน 

ก.ย./2556 – ปจจุบัน บริษัท B-Fine O.A. จํากัด  ตําแหนง Graphic Designer  

3. น.ส. วาทิณี ศรีวรวิทย อายุ 26 ป : Head of Finance & Accounting 

การศึกษา 

2550 – 2553 ปริญญาตรี จากมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร คณะบริหารธุรกิจ สาขาบัญชี 

2556 – 2557 ปริญญาโท จากมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร คณะบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการ 

ประสบการณการทํางาน 

เม.ย./2554 –2555  บริษัท สอบบัญชีธรรมนิติ จํากัด ตําแหนง ผูชวยผูตรวจสอบบัญช ี

2556 - ปจจุบัน การทางพิเศษแหงประเทศไทย ตําแหนง พนักงานการเงินระดับ 5  
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ท่ีมาของการจัดทําแผน 

 การเล็งเห็นถึงธุรกิจท่ีจะเจริญเติบโตไดดีในอนาคต อยางธุรกิจท่ีเก่ียวกับ DIH คือ ธุรกิจท่ี

คาดการณวาในป 2020 จะมาแรงเลยทีเดียว เนื่องจากเรื่องของสุขภาพเปนสิ่งท่ีสําคัญ คนสวนใหญ

จึงหันมาดูแลสุขภาพตัวเองเพ่ิมข้ึน โดยวัดจากพฤติกรรมของคนไทยท่ีมีผลตอผลิตภัณฑอาหาร

ประเภทอินทรีย อยางเชน ขาวกลองอินทรียท่ีมีคุณประโยชนและคุณคาทางโภชนาการท่ีสูง รวมท้ัง

สภาพอากาศของประเทศไทยท่ีมีอุณหภูมิรอนมากกวาฤดูอ่ืนตลอดท้ังป จึงเปนท่ีมาของธุรกิจ “ราน

ไอศกรีมขาวไทย” ท่ีปจจุบันการเติบโตของตลาดธุรกิจรานอาหารประเภทอาหารทานเลน (Light 

Food)  อยางไอศกรีม กําลังเปนท่ีจับตามอง รวมท้ังยังสนับสนุนและตอยอดสินคาจากเมล็ดพันธุขาว

ไทยใหมีความหลากหลายยิ่งข้ึน ดวยการนํามาประยุกตเปนเมนูเย็นฉํ่าดับคลายรอน อยางไอศกรีมท่ี

ยังคงเอกลักษณดวยกลิ่นหอมของขาวออนๆบนไอศกรีม 

 

ความสําคัญของการจัดทําแผน 

แผนธุรกิจนี้จัดทําข้ึนเพ่ือใชในการวางแผนการดําเนินธุรกิจทางรานท้ังในดานของนโยบาย

ตางๆ เชน ดานการตลาด ดานการจัดการ และดานการเงิน เปนตน เพ่ือเปนแนวทางในการดําเนิน

ธุรกิจ สามารถควบคุมและดูแลใหกิจการใหดําเนินไปตามแผนท่ีไดวางเอาไว รวมท้ัง และจัดเตรียม

แผนการลงทุนไดอยางเหมาะสมตอไป 

 

วัตถุประสงคของการทําแผน 

1. ใชเพ่ือบริหารจัดการ และเปนการวางแผนไวลวงหนาท่ีทําใหลดความเสี่ยงในการ 

ดําเนินงานของธุรกิจ รวมท้ังเพ่ือนทราบรายละเอียดเก่ียวกับการลงทุนเริ่มตนธุรกิจ ประมาณการ

รายได ประมาณการตนทุนและคาใชจายตางๆของธุรกิจ ใหมีแนวทางท่ีชัดเจนและมีความเปนไปไดใน

การท่ีจะลงทุน 

2. เพ่ือเตรียมพรอมในการดําเนินงานธุรกิจใหเปนระเบียบแบบแผนมากยิ่งข้ึน 

3. เพ่ือใชระดมทุนจากหุนสวน 
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วิธีการศึกษา 

การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

 

  1. ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory)  

ทฤษฎีท่ีอธิบายถึงปริมาณสินคาและบริการท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ การท่ีจะเปนอุปสงคได

จะตองประกอบดวย ผูบริโภคมีความปรารถนาท่ีจะตองการสินคาและบริการอยางใดอยางหนึ่งมา

ตอบสนองความตองการของตน การท่ีผูบริโภคจะมีอุปสงคหรือมีความตองการซ้ือสินคาและบริการใน

จํานวนมากหรือนอยนั้น ข้ึนอยูกับปจจัยดังตอไปนี้ 

 

ปจจัยสําคัญซ่ึงเปนตัวกําหนดอุปสงค ดังนี้  

  1. ราคาของสินคาและบริการ 

2. ระดับรายไดของผูบริโภค  

3. ราคาสินคาและบริการอ่ืนท่ีเก่ียวของ  

4. รสนิยมของผูบริโภค  

5. ฤดูกาล คือ ฤดูกาลจะทําใหผูบริโภคมีการบริโภคสินคาท่ีเปลี่ยนแปลงไป  

 

 

2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The buyer – Decision Process)  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (ณัฐพร ยอดไกรศรี 2543 อางใน ชลิดา บุญเรืองขาว 

2551) โดยปกติแลวผูบริโภคจะมีข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ืออยู 5 ข้ันตอน ไดแก ความรับรูถึงความ

ตองการหรือการรับรูปญหาการคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรม

หลังการซ้ือ  

 

งานของธุรกิจบริการ 

คอทเลอร (Kotler, 2000, p.436) ไดกลาวถึง งานท่ีสําคัญของธรุกิจบริการมี 3 ประการคือ 

 

1. การบริหารความแตกตางจากคูแขงขัน (managing competitive differentiation) งาน

การตลาดของผูขายบริการจะตองทําใหผลิตภัณฑแตกตางจากคูแขงขัน เปนการลําบากท่ีจะสรางใหเห็น

ขอแตกตางของการบริการอยางเดนชัด ในความรูสึกของลูกคา การพัฒนาคุณภาพ การใหบริการท่ี
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เหนือกวาคูแขงขัน สามารถทําไดคือ คุณภาพการใหบริการ (service quality) สิ่งสําคัญสิ่งหนึ่งในการ

สรางความตางของธุรกิจการใหบริการ คือ การรักษาระดับการใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขงขัน โดยเสนอ

คุณภาพการใหบริการตามท่ีลูกคาคาดหวังไว ขอมูลตาง ๆ เก่ียวกับคุณภาพการใหบริการท่ีลูกคาตองการ

จะไดจากประสบการณในอดีต จากการพูดปากตอปาก ฯลฯ 

นักการตลาดตองทําการวิจัยเพ่ือใหทราบสิ่งท่ีลูกคาตองการ (what) เขาตองการ

เม่ือใด (when) และสถานท่ีท่ีเขาตองการ (where) ในรูปแบบท่ีตองการ (how) โดยนักการตลาดตองทํา

การวิจัย เพ่ือใหทราบถึงเกณฑการตัดสินใจซ้ือบริการของลูกคา โดยท่ัวไปไมวาธุรกิจแบบใดก็ตามลูกคาจะ

ใชเกณฑตอไปนี้พิจารณาถึงคุณภาพของการใหบริการ ดังนั้น การสรางความแตกตางในดานการบริการ

ไดแก 

1.1 บริการท่ีเสนอ (offer) โดยพิจารณาจากความคาดหวังของลูกคา ซ่ึง 

ประกอบดวย 2 ประการคือ (1) การใหบริการพ้ืนฐานเปนชุด(primary service package) ซ่ึงไดแก สิ่งท่ี

ลูกคาคาดวาจะไดรับจากกิจการ เชน สถาบันการศึกษา ลูกคาคาดหวังวาจะมีการเรียนการสอนท่ีดี มี

อาจารยผูสอนท่ีมีความสามารถ ฯลฯ (2) ลักษณะการใหบริการเสริม (secondary service features) ซ่ึง

ไดแก บริการท่ีกิจการมีเพ่ิมเติมใหนอกเหนือจากบริการพ้ืนฐานท่ัวไป เชน สถาบันการศึกษามีชมรมเสริม

ทักษะดานตาง ๆ แกนักศึกษา มีทุนการศึกษาสนับสนุนนักศึกษา 

1.2 การสงมอบบริการ (delivery) การสงมอบบริการท่ีมีคุณภาพอยางสมํ่าเสมอไดเหนือกวา

คูแขง โดยการตอบสนองความคาดหวัง ในคุณภาพการใหบริการของผูบริโภค ความคาดหวังเกิดจาก

ประสบการณในอดีต คําพูดของการโฆษณาของธุรกิจ ลูกคาเลือกธุรกิจใหบริการโดยถือเกณฑภายหลัง

จากการเขารับการบริการ เขาจะเปรียบเทียบบริการท่ีรับรูกับบริการท่ีคาดหวัง ถาบริการท่ีรับรูต่ํากวา

บริการท่ีคาดหวังไว ลูกคาจะไมสนใจ ถาบริการท่ีรับรูสูงกวาความคาดหวังของเขา ลูกคาจะใชบริการนั้น

ซํ้า 

1.3 ภาพลักษณ (image) การสรางภาพลักษณ สําหรับบริษัทท่ีใหบริการโดยอาศัย

สัญลักษณ (symbols) ตราสินคา (brand) โดยอาศัยเครื่องมือการโฆษณาและประชาสัมพันธ และการ

สือ่สารการตลาดอ่ืน ๆ 

 

2. การบริหารคุณภาพการใหบริการ (managing service quality) เปนการเปรียบเทียบ

ระหวางการบริการท่ีคาดหวัง และบริการท่ีไดรับ ถาบริการท่ีไดรับต่ํากวาความคาดหวัง ลูกคาจะรูสึกวา

บริการไมไดคุณภาพ แตถาบริการท่ีไดรับสูงกวาความคาดหวัง ลูกคาจะรูสึกวาบริการท่ีไดรับมีคุณภาพ 

ซ่ึงคุณภาพการบริการก็จะไดมาตรฐาน ดังนั้นจึงมีนักวิจัยไดคนพบตัวกําหนดคุณภาพของบริการท่ีมี

ความสําคัญ ไดแก 
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2.1 ความนาเชื่อถือ (reliability) ความสามารถในการบริการท่ีทําใหม่ันใจในบริการท่ี

ไววางใจได และถูกตองแนนอน 

2.2 ความเต็มใจและความพรอม (responsiveness) ความเต็มใจท่ีจะชวยเหลือลูกคาและ

เตรียมความพรอมในการบริการ 

2.3 การรับประกัน (assurance) ความรู และความสุภาพของลูกจาง และความสามารถของ

ลูกจางในการถายทอด ความเชื่อถือ และความเชื่อม่ัน 

2.4 การเอาใจใส (empathy) การจัดหา ดูแล เอาใจใสเฉพาะราย แกลูกคา ทุกราย 

2.5 การสัมผัสได (tangibles) การปรากฏของสิ่งอํานวยความสะดวกทางวัตถุเครื่องมือ 

บุคลากร วัตถุทางการสื่อสาร 

3. การบริหารประสิทธิภาพในการใหบริการ (managing productivity) ในการเพ่ิมประสิทธิภาพ

ของการใหบริการ ธุรกิจบริการสามารถทําได 7 วิธีคือ 

3.1 การใหพนักงานทํางานมากข้ึน หรือมีความชํานาญสูงข้ึน โดยจายคาจาง เทาเดิม 

3.2 เพ่ิมปริมาณการใหบริการโดยยอมสูญเสียคุณภาพบางสวนลง 

3.3 เปลี่ยนบริการใหเปนแบบอุตสาหกรรมโดยเพ่ิมเครื่องมือเขามาชวยสรางมาตรฐาน 

3.4 การใหบริการท่ีไปลดการใชบริการ หรือสินคาอ่ืน ๆ 

3.5 การออกแบบบริการใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

3.6 การใหสิ่งจูงใจลูกคาใหใชแรงงานของเขาแทนแรงงานของบริษัท 

3.7 การนําเทคโนโลยีมาใชในการบริการดีข้ึน 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ผลงานการวิจัยและคนควาของสถาบันพัฒนาผลิตภัณฑขาว กรมการขาว กระทรวงเกษตร

และสหกรณ ไดคนควาสูตรและสวนผสม0 “น้ําขาวกลองงอก” เพ่ิมเติมหลากหลาย จนมีรสชาติกลม

กลอมและเอร็ดอรอย โดยมีการนําธัญพืช เชน ถ่ัวเหลือง ขาว กลองขาวเหนียว และอ่ืน ๆ มา

ผสมผสานกลายเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณคาอเนกอนันต อันเปนการเพ่ิมมูลคาของ0 “ขาวไทย” ซ่ึงไดรับ

ความสนใจจากประชาชน  

  ท้ังนี้คุณคาของ0 “น้ําขาวกลอง งอก” นอกจากอรอยและมีคุณคา ยงัสามารถแปรรูปเปน0 “

เครื่องดื่มน้ําขาว กลองงอกผสมธัญพืช” ท่ีมีคุณประโยชน มากมาย ไดแก 

1. มีอนุมูลอิสระกลุมฟโนลิก ชวยยับยั้งการเกิดฝา ชะลอความแก  

2. สารออริซานอล ชวยลดอาการผิดปกติของวัยทอง0  

3. สารกาบา ชวยปองกันโรคอัลไซเมอร ชวยผอนคลาย ทําจิตใจใหสงบ หลับสบาย ลดความเครียด 
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วิตกกังวล ลดความดันโลหิต0  

4. เยื่อใยอาหาร มีคุณสมบัติควบคุมระดับน้ําตาลในเลือด ปองกันมะเร็งลําไสและลดอาการทองผูก0  

5. มีวิตามินอี ชวยลดความเหี่ยวยนของผิว สวนผสมสําคัญของการทําน้ําขาวกลองงอก ประกอบดวย 

ขาวกลองงอก ดอกมะลิ 105 ขาวกลองงอกขาวกล่ํา ถ่ัวเหลือง หรือธัญพืชชนิดอ่ืนๆ โดยสารอาหาร

สําคัญท่ีไดจากน้ําขาวกลองงอก0  

- ใยอาหาร (Fiber) ไขมันท่ีเปนประโยชน 

- วิตามินตาง ๆ ไดแก วิตามิน บี 1 บี 2 บีรวม วิตามินเอ วิตามินอี 

- แรธาตุตาง ๆ คือ เหล็ก สังกะสี ซิลิเนียม แคลเซียม และอ่ืน ๆ 

- แปง คารโบไฮเดรต สารตานอนุมูลอิสระบางกลุม เชน gamma-orgzanol 

 

สําหรับคุณคาของสารอาหารรางกายจะไดรับเพ่ิมข้ึนชัดเจน คือ 

1. สารกาบา (GABA) หรือ Gamma Amino-Butyric Acid เพ่ิมข้ึน 10 เทา 

2. IP6 เพ่ิมข้ึน 6-8 เทา 

3. กรดผลไม คุณสมบัติลดรอยเหี่ยวยนของผิวหนัง Ferulic acid  

4. แอลกอฮอลท่ีเปนสวนประกอบ ของวิตามินบี Inositol  

นอกเหนือจากนี้ยังมีการพัฒนาน้ําขาวกลองงอก ใหเปนอาหารเพ่ือสุขภาพชนิดอ่ืน ๆ มุงเนน

การรักษาคุณคาทางโภชนาการจากขาวกลองงอกใหคงอยูและเพ่ิมทางเลือกใหผูบริโภคดวย เชน 

ไอศกรีมจากน้ําขาวกลองงอก เปนตน 

  สําหรับไอศกรีมน้ําขาวกลองงอก เปนนวัตกรรมท่ีพัฒนาจากขาวกลองงอก ปรับปรุงจากสูตร

ไอศกรีมกะทิสด โดยลดปริมาณกะทิสดและใชน้ําขาวกลองงอกแทน ผสมกับน้ําตาลทรายตามสัดสวน

ท่ีพอเหมาะ รวมท้ังใชวัตถุดิบจากขาวพันธุพ้ืนเมืองชนิดตางๆ ท่ีผานการวิเคราะหคุณคาทาง

โภชนาการมาแลว ไดแก ขาวสังขหยด ขาวเหนียวดํา (ขาวกล่ํา) ขาวฮาง (ขาวหอมมะลิและขาว

เหนียว 6 นึ่ง) ขาวเหลืองปะทิว ขาวเจาเสาไห ท้ังหมดเปนขาวกลองท่ีผานการสีมาไมนานหรือใชขาว

กลองสด0  

- เพาะขาวกลองใหเปนขาว กลองงอก 

- ทําน้ําขาวกลองงอกกอน 

- นําน้ําขาวกลองงอกไปผสม กับกะทิค้ันสดและน้ําตาลตามสูตร 

- ปนไอศกรีมดวยเครื่องปน (ขนาดเล็ก หรือขนาดอุตสาหกรรม) ตามสัดสวน น้ําแข็ง:เกลือ (3:1)  
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สวนผสมของไอศกรีมน้ําขาวกลองงอกจะเนนวัตถุดิบจากขาวท้ังหมด โดยอาจเติมรําขาวท่ีค่ัว

ใหหอมและปนเปนผงละเอียดหรือเติมสวนประกอบของ ขาวเหนียวลงไปในขาวเจา หรือทําไอศกรีม

จากขาวเมาควรใชขาวเมาสด เพ่ือลดกลิ่น เปนตนเพียงเทานี้ก็อ่ิมอรอยและไดคุณคาทางโภชนาการ

แกรางกายไดแลว 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

ในการศึกษาเรื่องพฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานไอศกรีมของผูบริโภค ผูศึกษาได

ดําเนินการเปนข้ันตอนดังนี้  

1. กําหนดประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา  

2. สรางเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานไอศกรีม

ของผูบริโภค กรณีศึกษา เจาของธุรกิจ พนักงานรัฐ/เอกชน นักเรียน นักศึกษา 

3. เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางและตรวจสอบขอมูล  

4. วิเคราะหขอมูล  

5. สรุปและรายงานผลการศึกษา  

ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา  

ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ครั้งนี้ ไดแก นักศึกษามหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

โดยการสุมตัวอยางแบบเจาะจง การเก็บตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้จะทําการเก็บตัวอยางจํานวน 60 

ตัวอยาง โดยแบงออกเปนอาชีพ อาทิ เจาของธุรกิจ พนักงานรัฐ/เอกชน นักเรียน นักศึกษา 

 

ขอมูลท่ีใชในการศึกษา  

ในการศึกษาเรื่องพฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานไอศกรีมของผูบริโภค กรณีศึกษา 

นักศึกษามหาวิทยาลัยกรุงเทพ ไดกําหนดแหลงขอมูลดังนี้  

1) ขอมูลปฐมภูมิ ไดจากการจากการเลือกกลุมตัวอยางเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน

ไอศกรีมของผูบริโภค โดยการใชแบบสอบถามในการศึกษา ซ่ึงแบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน 

ประกอบดวย   

ตอนท่ี 1 : ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ  รายไดตอเดือน สถานท่ีพัก

ปจจุบัน ยานพาหนะท่ีใชและงานอดิเรก   

 

ตอนท่ี 2 : ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานไอศกรีมของผูตอบ

แบบสอบถาม ไดแก  
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- จํานวนคนท่ีไปใชบริการ  

- ความสัมพันธของกลุมคนท่ีมาใชบริการ  

- ชวงเวลาในการบริโภค  

- จํานวนเวลาโดยเฉลี่ยท่ีบริโภคแตละครั้ง  

- คาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้งในการบริโภค  

- จํานวนครั้งในการบริโภคตอเดือน  

- จุดประสงคหลักในการเลือกใชบริการรานไอศกรีม  

- โปรโมชั่นท่ีตองการจากรานไอศกรีม  

- ลักษณะรานไอศกรีม  

- เครื่องดื่มท่ีมักสั่งมาทานรวมกับไอศกรีม  

- การรับรูขอมูลของราน  

- ไอศกรีมท่ีทานเปนประจํา  

 

ตอนท่ี 3 : ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานไอศกรีมและขอเสนอแนะ  

- ตราสินคา  

- ราคา  

- รสชาติไอศกรีม  

- คุณภาพและวัตถุดิบของไอศกรีม  

- ความแปลกใหมของรสชาต ิ 

- ความหลากหลายของรสชาติท่ีมีใหเลือก  

- ความสะดวกในการหาซ้ือ  

- บริการ  

- ทําเลท่ีตั้ง  

- บรรยากาศและการตกแตงราน  

- รายการสงเสริมการขายของทางราน  
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2) ขอมูลทุติยะภูมิ (Secondary data)  

เปนการศึกษางานจากเอกสาร งานวิจัย และบทความตางๆท่ีมีท่ีมีผูจัดทําเอาไว โดยมีท่ีมา

ของแหลงขอมูลดั้งนี้ สํานักงานสถิติแหงชาติ  จากเอกสารทางวิชาการอ่ืนๆ เชน วารสาร หนังสือพิมพ 

จากงานวิจัยตางๆ ท่ีเก่ียวของ   

                                   

การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางและตรวจสอบขอมูล            

การเก็บขอมูล ผูศึกษาทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง โดยนําแบบสอบถามไปเก็บ

รวบรวมขอมูลจาํนวน 60 ชุด การตรวจสอบขอมูลผูบริโภค กรณีศึกษา เจาของธุรกิจ พนักงานรัฐ/

เอกชน นักเรียน นักศึกษา  ผูศึกษาไดรวบรวมขอมูลและจัดใหเปนหมวดหมู จากนั้นจึงเริ่มทําการ

ตรวจสอบวาขอมูลท่ีไดมาสมบูรณดีแลวหรือไม จากการตรวจสอบพบวาขอมูลท่ีไดมาสมบูรณพรอม

นําไปใชได               

                                   

การวิเคราะหขอมูล               

 ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค เปนขอมูลท่ีเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ  

รายไดตอเดือน สถานท่ีพักปจจุบัน ยานพาหนะท่ีใช งานอดิเรก โดยรวบรวมแลวทางการวิเคราะห                                                                                                                             

เสนอขอมูลเปนตารางและอธิบายในเชิงพรรณนา โดยอาศัยโปรแกรม SPSS ชวยในการวิเคราะห

ขอมูลเบื้องตน  

ตอนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานไอศกรีมของผูบริโภค ไดแก

ขอมูล จํานวนคนท่ีไปใชบรกิาร ความสัมพันธของกลุมคนท่ีมาใชบริการ ชวงเวลาในการบริโภค 

จํานวนและคาใชจายโดยเฉลี่ย  จํานวนครั้งในการบริโภคตอเดือน จุดประสงคหลักในการเลือกใช

บริการโปรโมชั่น รูปแบบราน เครื่องดื่มท่ีมักสั่ง การรับรูขอมูลราน ไอศกรีมท่ีทานประจํา โดย

รวบรวมแลวทําการวิเคราะหเสนอขอมูลเปนตารางและอธิบายในเชิงพรรณนา โดยอาศัยโปรแกรม 

SPSS ชวยในการวิเคราะหขอมูลเบื้องตน  

ตอนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานไอศกรีม 

สําหรับในสวนของปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภค ทําการวิเคราะหโดยวัดจากทัศนคติและระดับ

ความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม โดยแบงระดับความสําคัญออกเปน 5 ระดับและกําหนด

คะแนนในแตละลําดับ ดังนี้ 
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คะแนน ระดับความสําคัญ 

1 สําคัญนอยท่ีสุด 

2 สําคัญนอย 

3 สําคัญปานกลาง 

4 สําคัญมาก 

5 สําคัญมากท่ีสุด 

  

 ทําการเก็บรวบรวมขอมูลของแตละปจจัยท่ีได และนําคะแนนมาวิเคราะหหาคาเฉลี่ยเลข

คณิต แลวทําการจัดเรียงคะแนนเฉลี่ยระดับความสําคัญจากมากท่ีสุดไปหานอยท่ีสุด แลวจึงทําการ

แปลความหมายขอระดับคะแนนเฉลี่ย โดยยึดหลักเกณฑดังตอไปนี้  

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00 –1.80 หมายถึง ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81–2.60 หมายถึง ระดับความสําคัญนอย 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61–3.40 หมายถึง ระดับความสําคัญปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41–4.20 หมายถึง ระดับความสําคัญมาก 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21–5.00 หมายถึง ระดับความสําคัญมากท่ีสุด 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

เปนการนําเสนอเนื้อหาเก่ียวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการวิเคราะหปจจัย

แวดลอมภายนอกท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis เพ่ือนํามา

สรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายใน และปจจัยเสี่ยง

ภายนอก ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปนี้ 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

           เพ่ือคนหาจุดเดนและจุดดอยของธุรกิจ ปจจัยท่ีจะทําใหเกิดโอกาสทางธุรกิจ และสิ่งท่ีอาจ

เปนปญหาหรืออุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือนําไปใชขอมูลในการกําหนดกลยุทธท่ีเหมาะสมตอ

ธุรกิจตอไปโดยไดทําการวิเคราะห ดังนี้ 

            SWOT Analysis เปนการวิเคราะหองคการ หรือแผนธุรกิจท่ีจะทํา เพ่ือคนหาจุดแข็ง 

จุดออน โอกาส และอุปสรรค ในการดําเนินธุรกิจ ดังนี้ 

ภาพท่ี 2.1 : SWOT Analysis 

 

 

ท่ีมา : Vichaya Kiatying-Angsulee. (2010). SWOT Analysis. สืบคนจาก  

http://www.123rf.com/photo 
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จุดแข็ง: Strength (S) 

- ผูประกอบการมีคุณสมบัติท่ีเหมาะสม คือ มีใจรักการใหบริการ อันเปนหัวใจสําคัญของธุรกิจ 

บริการ ผูประกอบการตองใหบริการดวยความจริงใจ สุภาพ พูดจาไพเราะ มีมนุษยสัมพันธท่ีดี 

- สรางเอกลักษณวัตถุดิบเฉพาะตัวของสินคาใหมีความโดดเดน และแปลกใหม อยูเสมอ 

จุดออน: Weakness (W) 

- ประสบการณในการบริหารธุรกิจคอนขางนอย  

- ดานบุคลากรยังมือใหมไมคอยมีความเชี่ยวชาญดานการทําไอศกรีมมากนัก 

โอกาส: Opportunity (O) 

- สภาพอากาศในประเทศไทยคอนขางรอนชื้น จึงทําใหธุรกิจไอศกรีมหวานเย็นเติบโตไดเปน

อยางดี  

เหมาะกับสภาพอากาศรอนในประเทศไทย 

- การเติบโตของวัตถุดิบท่ีใชมาแปรรูปอยาง “ขาวไทย” ท่ีอนาคตสามารถตอยอดใหกับสินคา

ไดอยาง 

หลากหลาย 

- ภาครัฐใหการสนับสนุนดานการลงทุนสําหรับธุรกิจขนาดยอม 

- พฤติกรรมผูบริโภคท่ีหันมาดูแล และเอาใจใสสุขภาพกันมากข้ึน 

อุปสรรค: Threats (T)  

- คูแขงขันในตลาดคอนขางสูง และคูแขงขันมากดวยประสบการณ 

- สภาพทางเศรษฐกิจ สงผลใหผูคนจับจายใชสอยเงินนอยลง 

- สถานการณทางการเมืองทําใหผูคนออกมาจับจายใชสอยกันไดอยางไมเต็มท่ี 

- การตลาดนอย ยังไมเปนท่ีรูจัก 
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การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางท่ี 2.1 : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลท่ีมีผลตอธุรกิจ 

1. ปจจัยดานการตลาด 

(Marketing) 

 

1. ความเปนผูนําทางการตลาดท่ีดี การสรางตราสินคาใหเปนท่ีนา

จดจํา 

2. การนําผลผลิตอยางขาวไทย มาแปรรูปใหมีความหลากหลายและ

ทันสมัย สามารถนํามาประยุกตใชใหเหมาะกับสภาพอากาศรอนของ

ประเทศไทย 

3. มีการพัฒนาผลิตภัณฑอยางสมํ่าเสมอ 

2. ปจจัยดานการบริหารและจัดการ 

(Management) 

 

1. ผูบริหารมีความมุงม่ันสรางแบรนดและคุณภาพสินคา 

2. มีความสามารถในการจัดการแกไขปญหา ท่ีรวดเร็วและแมนยําตอ

การทํางาน 

3. ปจจัยดานการผลิตและการ

บริการ (Production) 

1. ผูบริหารมุงม่ันสรางคุณภาพและมาตรฐานในการผลิตใหกับ

ผลิตภัณฑสินคาและการบริการท่ีดีเยี่ยม 

2. คุณภาพและมาตรฐานของสินคาท่ีลูกคาไดรับในการบริโภค คือ

สะอาด ปลอดภัย ไรสารเจือปน และเปนมิตรกับธรรมชาติ 

 

4. ปจจัยดานสภาพทางการเงิน 

(Finance) 

1. สภาพคลองทางดานการลงทุนท่ีมีงบกระแสเงินสดหมุนเวียนด ี

2. มีสัมพันธภาพท่ีดีกับธนาคาร 

 

 

 

 

 



22 

 

การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

ตารางท่ี 2.2 : การวิเคราะหปจจยัภายนอก 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลท่ีมีตอธุรกิจ 

1. ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ 

 

 

  

1.สภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีทําใหผูคนสวนใหญ

ระมัดระวังในการจับจายใชสอยท่ีเพ่ิมมากข้ึน 

2. สภาพเศรษฐกิจและการเมืองท่ียังไมเรียบรอย ดังนั้น

จึงอาจยังไมเขาท่ีเขาทางในการดําเนินงานธุรกิจใหมี

สภาพท่ีคลองตัวมากข้ึน 

2. ปจจัยทางดานความเขมแข็งของคูแขงขัน 1. ตราสินคาท่ีเปนท่ีนาจดจํา รวมท้ังรสชาติและการ

พัฒนาอยางไมหยุดยั้งของคูแขงท่ีสรางมากอน 

2.ฐานลูกคาท่ีเหนียวแนนมาแตเดิม  

  

3. ปจจัยทางดานคูแขงขันรายใหม 1. ความแตกตางและคุณคาของวัตถุดิบท่ีไดเลือกสรรมา

สรางสีสันใหสินคามีจุดเดนท่ีแตกตางออกไป 

2. ลูกเลนของผลิตภัณฑท่ีมีความหลากหลายมากยิ่งข้ึน 

อาทิ การตกแตงนาตาของสินคา, รสชาติท่ีแปลกใหม , 

ท็อปปงแปลกแหวกแนว เปนตน 

4. ปจจัยทางดานพฤติกรรมผูบริโภค 1. การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีหันมาให

ความสนใจในผลิตภัณฑท่ีมีคุณคาแกรางกายกันมากข้ึน  
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ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางท่ี 2.3 : ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ประเภทของปจจัย ระดับความเส่ียง 
ส่ิงท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกัน 

ความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ํา  

ปจจัยดานบุคลากร   X  

1. ผูประกอบการยังมีประสบการณนอยไม

เคยทําธุรกิจมากอน ทําใหไมมีอํานาจใน

การตอรองกับ Supplier และการเขาถึง

ลูกคา 

2. ผูประกอบการยังขาดทักษะ และความ

ชํานาญ ในการทําไอศกรีม 

ปจจัยดานการผลิตและ

บริการ   X 

1. ผูประกอบการยังขาดทักษะและความ

ชํานาญ ดวยประสบการณท่ียังนอย จึงอาจ

ทําใหลูกคามีตัวเลือกท่ีหลากหลายในการ

ตัดสินใจซ้ือบริโภค  

 

ปจจัยดานเงินทุนสภาพคลอง  
 

 
X 

1. เนื่องจากการลงทุนกับวัตถุดิบไมสูงมาก

นัก จึงทําใหเงินทุนสภาพคลองไมคอยมี

ปญหา  

  

ปจจัยดานทําเลท่ีตั้ง  X  

1. การเดินทางท่ีสะดวกท้ังรถไฟฟาบีทีเอส 

หรือจะเปนการสัญจรบนทองถนน และอยู

ในใจกลางเมือง โอบลอมดวยตึกออฟฟต

ทํางาน สถานท่ีอากาศรอนอบอาว แนนอน

วา ของหวานเย็นๆ อยางไอศกรีมขาว 

จะตองเปนท่ีตองการของทุกคน เพ่ือดับ

กระหายคลายรอนอยางแนนอน 
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ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางท่ี 2.4 : ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัย ระดับความเส่ียง 
ส่ิงท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด /ปองกัน

ความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ํา  

ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ 

 

X 

  

1. การเติบโตทางเศรษฐกิจในป 2557 ยังมี

ความเสี่ยงในชวงขาลง ท่ีมาจากตัวแปร

หลายดานไมวาจะเปนการเมือง ตั้งแตชวงตน

ปท่ีผานมา รวมท้ังปจจัยเดิมๆของป 2556 

อาทิ ภาระคาครองชีพ รวมท้ังการเมืองท่ียัง

หาขอยุติแกไขไมไดเม่ือตอนปลายป 

สาเหตุของความเสี่ยง: อุปสงค และอุปทาน

ในตลาดโดยรวมมีผลกระทบอยางมากตอ

บริษัทฯ 

ผลลัพธท่ีอาจเกิดข้ึน: การชะลอตัวทาง

เศรษฐกิจสงผลทําใหการบริโภคสินคาลดลง 

และมีผลใหความตองการซ้ือรถของผูบริโภค

ลดลง เนื่องจากผูบริโภคมีรายไดท่ีนอยลง ซ่ึง

ทําใหผูประกอบการรายไดลดนอยลง 

โอกาสท่ีเกิดข้ึนจริง: ทิศทางการเติบโตทาง

เศรษฐกิจในป 2557 มีการคาดการณวา

เศรษฐกิจไทยจะขยายตัวเพ่ิมข้ึน 4.5-5.0 % 

ซ่ึงจะเปนไปไดมากนอยแคไหนข้ึนอยูกับ

สถานการณการฟนตัวของเศรษฐกิจ และ

นโยบายการกระตุนเศรษฐกิจ รวมท้ัง

สถานการณบานเมืองในประเทศไทยอีกดวย

ระบบการจัดการความเสี่ยง  
 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 2.4 (ตอ) : ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัย ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด /ปองกัน 

ความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ํา  

ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ 

 

X   2. ผูประกอบการไดตระหนักถึงผลกระทบ

ทางเศรษฐกิจ ดังนั้นจึงไดกําหนดใหมี

มาตรการตรวจสอบใกลชิดโดยมุงเนนในเรื่อง

การลดคาใชจาย เพ่ิมประสิทธิภาพในการ

ดําเนินงาน มาตรการเหลานี้จะชวยลดความ

เสี่ยงท่ีอาจกระทบตอผลการดําเนินงานของ

กิจการ   

คูแขงขันในอุตสาหกรรม X   1. ปจจุบันตลาดมีการแขงขันในสูงมาก

เนื่องจาก การลงทุนท่ีไมสูงมากนัก ท้ังยังมี

ความหลากหลายของสินคาท่ีมาสรางจุดเดน

ในตลาดอีกจํานวนมาก จึงทําให

ผูประกอบการตองพัฒนาและคิดคนสูตร 

รวมท้ังสรางความโดดเดนของผลิตภัณฑให

เปนท่ีสะดุดตาตอผูพบเห็นใหมีหลากหลาย

รูปแบบมากยิ่งข้ึน  

พฤติกรรมของผูบริโภค  X  
1. ปจจุบันกระแสสังคมการรักสุขภาพกําลัง

มาแรง และในอนาคตคาดวาผูคนจะหันมา

ดูแลเอาใจใสสุขภาพกันมากยิ่งข้ัน ดังนั้น

พฤติกรรมของผูบริโภคจึงมีสวนสําคัญท่ีมีผล

ตอสินคาท่ีจะชวยผลักดันใหกิจการประสบ

ผลสําเร็จและเติบโตในตลาดไดดียิ่งข้ึน 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

Strategic Destination  

ราน Di-RiSO IceCream (ด-ิริโซ ไอศกรีม) ไดกําหนดวิสัยทัศนวาจะเปนรานท่ีจําหนาย

และบริการไอศกรีมท่ีมีรสชาติอรอย สะอาด และมีคุณคาถูกหลักโภชนาการ 

การวิเคราะหคูแขงขัน (Competitor Analysis) 

ในตลาดไอศกรีมพรีเม่ียมปจจุบันมีอยูหลายรูปแบบท้ังในรปูของไอศกรีมแบบตักแบบท่ี

บรรจุสําเร็จ และแบบTake home ซ่ึงไอศกรีม Premium แบบ Take home มีอยูหลายขนาดให

เลือก เชน ขนาดถวยเล็ก 100 กรัม ขนาดไพนประมาณ 400-470 กรัม และขนาด Quart ประมาณ 

500-600 กรัม รวมท้ังขนาดใหญข้ึนอีกประมาณ 750-1,000 กรัม เปนตน รวมท้ังรูปแบบของ

ไอศกรีมแบบแทงสําเร็จบรรจุซองฟรอยด โดยระดับราคาจะเริ่มตั้งแตประมาณ 20 บาทข้ึนไป การ

แขงขันในปจจุบันมีคูแขงขันรายใหญจํานวนนอยราย และมีผูนําตลาดท่ีโดดเดนชัดเจน โดยการ

แขงขันเปนไปอยางรุนแรง และการแขงขันท่ีมากก็เปนสวนหนึ่งท่ีชวยใหตลาดไอศกรีมพรีเม่ียมมีการ

เติบโตอยางตอเนื่อง 

คูแขงขันทางตรงและทางออม (Direct and Indirect Competitor) 

สภาพตลาดของไอศกรีม (Market Situation) ไอศกรีมเปนอาหารหวานท่ีไดรับความนิยม

อยางสูงและมีความเปนสากลประกอบกับใน ปจจุบันปริมาณการบริโภคไอศกรีมตอคนของประชากร

คนไทยยังอยูในระดับท่ีต่ํามาก เพียง ประมาณ 1 ไพน (Pint) ตอปเทานั้น ซ่ึงเม่ือเทียบกับประเทศ

อ่ืนๆ แลว ประเทศไทยยังมี ศักยภาพท่ีจะขยายตลาดไดอีกมากในอนาคตอันใกล ทําใหกลุมธุรกิจ

ขนาดใหญตางใหความสนใจเขามาลงทุนในอุตสาหกรรมนี้ ซ่ึงจากกิจกรรมกระตุนตลาดของกลุม

บริษัทยักษใหญ มีสวนชวยทําใหตลาดไอศกรีมโดยภาพรวมมีการเติบโตในระดับปละ 15-20% ซ่ึงจัด

ไดวาเปน อุตสาหกรรมท่ีมีอัตราการเติบโตท่ีนาสนใจตอการลงทุนเปนอยางยิ่ง ไอศกรีมในประเทศ

ไทยปจจุบันมีมูลคาประมาณ 5 พันลานบาท และอาจสูงถึง 8 พันลานบาท หากรวมไอศกรีม Home 

made ตางๆ (รวมรายเล็กๆ ของทองถ่ินและไอศกรีมโบราณ) 

คูแขงไอศกรีมของราน Di-RiSO IceCream (ดิ-ริโซ ไอศกรีม) ก็คือไอศกรีมประเภทโฮมเมด 

จากเดิมท่ีผลิตเพ่ือปอนใหกับภัตตาคาร รานอาหาร หรือโรงแรมตางๆเพียงไมก่ีราย แตในปจจุบัน 

ตลาดไอศกรีมโฮมเมด มีอัตราการเติบโตไมต่ํากวารอยละ 40 ตอป หรือมีมูลคาตลาดประมาณ 900 

ลานบาท โดยมีสัดสวนประมาณรอยละ 30.0 ของมูลคาตลาดรวมไอศกรีมพรีเมียม อาทิเชน 

ไอศกรีมสเวนเซนส (Swensen ice cream)  0ไอศกรีมบาสก้ินรอบบิ้นส (Baskin Robbins ice 
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cream) หรืออยาง 0ไอศกรีมบัดส (Buds ice cream) นอกจากนี้ยังมีรสชาติไอศกรีมท่ีหลากหลาย

และมีรูปแบบไอศกรีมท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะโดดเดนของราน และจัดจําหนายในราคาท่ีไมแพงมาก

นัก แตใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ และมีการคัดสรรวัตถุดิบในการเลือกใชออกแบบตามจินตนาการและมี

ความคิดสรางสรรค อีกท้ังใชจํานวนเงินลงทุนไมสูงมากนัก แตท้ังนี้ ยังมีขอจํากัดในเรื่องของแบรนดท่ี

ยังไมเปนท่ีรูจักของผูบริโภคท่ัวไป รวมไปถึงจํานวนสาขาและปริมาณการผลิตท่ีอาจไมเพียงพอกับ

ความตองการของผูบริโภค 

 

29การวิเคราะหความเปนไปไดของธุรกิจ (SWOT Analysis) 

29จุดแข็ง 

 

1. เปนสินคาท่ีแปลกใหม มีคุณคา และสรรพคุณทางโภชนาการรวมถึงเปนผลิตภัณฑรักษา 

สุขภาพ 

2. เพ่ิมมูลคาของตัวสินคามีสูง (High Value Added) 

3. มีบรรจุภัณฑท่ีตอบสนองการใชงานดานการบรรจุอาหารท่ีตองการเก็บรักษาดวยความ 

เย็นและเปนนวัตกรรมท่ีแปลกใหมในการบรรจุ 

4. เปน First Mover ในตลาดไอศกรีมขาวกลองงอกท่ีมีการทําการตลาดอยางจริงจัง 

 

29จุดออน 

 

1. ผูกอตั้งกิจการไมมีประสบการณในธุรกิจอุตสาหกรรมไอศกรีม หรือแมแตในอุตสาหกรรม

อาหารมากอน จึงตองใชเวลาเรียนรูและศึกษาถึงสภาพอุตสาหกรรมไอศกรีม ซ่ึงอาจทํา ใหเสียเปรียบ

คูแขงท่ีอยูในอุตสาหกรรมนี้มานาน 

2. เงินทุนของผูกอการมีไมมากทําใหการขยายกิจการในชวงแรกเปนไปไดยาก 

 

29โอกาส 

 

1. ปจจุบันมีแนวโนมในการนิยมบริโภคอาหารท่ีผลิตโดยใชวัตถุดิบจากพืช และสมุนไพร

สูงข้ึน 
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 2. ประเทศไทยเปนประเทศท่ีมีสภาพภูมิอากาศรอนเกือบตลอดท้ังปทําใหการบริโภคไอศกรีม

มีสูงเกือบตลอดปประกอบกับปริมาณการบริโภคไอศกรีมตอหัวของประเทศไทยยังอยูในระดับตํ่าซ่ึง

หมายถึงศักยภาพการเติบโตในตลาดยังมีอยูอีกมาก 

 

29อุปสรรค 

 

1. สภาพเศรษฐกิจท่ียังไมฟนตัว และอาจเกิดภาวะเศรษฐกิจถดถอย ทําใหกําลังซ้ือของ

ผูบริโภคลดลงและตลาดไอศกรีมหดตัว เพราะไมใชอาหารท่ีจําเปนตอการดํารงชีวิตประจําวัน 

2. มีผูนําตลาดซ่ึงเปนยักษใหญในอุตสาหกรรมไอศกรีมทําใหการเติบโตคอนขางยาก 

3. โดยปกติไอศกรีมจะเปนอาหารท่ีมีไขมันและแคลอรีสูงทําใหผูบริโภคบางกลุมอาจตอตาน

ภาพลักษณ ท่ีขัดแยงกันเองท่ีวา ไอศกรีมของเราเปนอาหารท่ีมีคุณคาทางโภชนาการ 

 

29กลยุทธสําคัญของรานไอศกรีมโฮมเมด คือการสรางใหแตกตาง (DIFFERENTIATION) 

ซ่ึงการสรางความแตกตางสามารถทําไดจากหลายชองทาง ดังนี้ 

 

1. การสรางความแตกตางท่ีตัวสินคา (PRODUCT DIFFERENTIATION)  ไอศกรีมรสชาติแปลก

ใหม ทําใหไอศกรีมโฮมเมดแจงเกิดไดในตลาด เชน ไอศกรีมรสชาติผลไมพ้ืนเมือง เชน กระทอน 

มะยม นอยหนา มะพราวออน เปนตน หรือไอศกรีมสมุนไพร เชน ชาใบหมอน อัญชัน เปนตน 

อยางไรก็ตาม ในโลกธุรกิจการมีสินคาแปลกใหมใชวาจะประสบความสําเร็จเสมอไป แตตองมีสินคาท่ี

มีคุณภาพรสชาติมาตรฐานท่ีผูบริโภคพึงพอใจดวย 

 

2. การสรางความแตกตางท่ีราคาขาย (PRICE DIFFERENTIATION) เสนหอยางหนึ่งของไอศกรีม 

โฮมเมด คือ หากินไมงายโดยเฉพาะเจาอรอย อาจเปนเพราะกรรมวิธีการผลิต วัตถุดิบมีจํากัดหรือ

แพง ทําใหการตั้งราคาขายของรานไอศกรีมโฮมเมดจึงขยับไปสูงไดกวาไอศกรีมรสชาติปกติไปดวย ซ่ึง

ราคาขายของไอศกรีมโฮมเมดตอหนึ่งสกูปโดยเฉลี่ยจะอยูท่ี 35-50 บาทข้ึนไป 

 

3.  การสรางความแตกตางท่ีชองทางจําหนาย (PLACE DIFFERENTIATION) กอนหนาท่ีไอศกรีม    

โฮมเมดจะเขามาเปดตลาดในหางคาปลีกสมัยใหมไดนั้น ผูประกอบการไอศกรีมโฮมเมดจะตั้งรานของ

ตัวเอง( Stand Alone) โดยเลือกทําเลยานชุมชน และใชกลยุทธปากตอปากเปนการเพ่ิมลูกคา นี่เปน

อีกเสนหของรานไอศกรีม โฮมเมดท่ีทําใหนักชิมหลายคนตองดั้นดนคนหาเพ่ือมาทานท่ีรานโดยเฉพาะ
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(Destination) ซ่ึงจะเปนสวนในการสรางแบรนดไดเปนอยางดี ดังนั้น สิ่งท่ีตองคํานึงถึงคือ0 ทําเลท่ีตั้ง29

ตองเปนสถานท่ีท่ีเขาถึงกลุมเปาหมาย รวมไปถึงตองเปนแหลงศูนยรวมมากพอท่ีทําใหลูกคามีโอกาส 

และมีความสะดวกในการใชบริการ0  

  นอกจากกลยุทธการตลาดท่ีสรางความแตกตางแลว ปจจัยสําคัญท่ีเปนสวนประกอบของ

ธุรกิจรานไอศกรีมโฮมเมด คือ0 การบริการของพนักงาน0 ความเอาใจใส มารยาทสุภาพ และการมี

มนุษยสัมพันธท่ีดีของพนักงาน จะมีผลตอการเลือกบริโภคไอศกรีมของผูบริโภคมากข้ึน0 และ

บรรยากาศของราน0 สามารถสรางความประทับใจและประสบการณท่ีดีใหกับผูบริโภคได ดังนั้นการ

ตกแตงรานตองเนนความแปลกใหมและทันสมัย รวมท้ังตองมีเอกลักษณเฉพาะตัว และจะตอง

สอดคลองกับพฤติกรรมของของกลุมลูกคาท่ีแตกตางกันออกไป 

การแขงขัน และคูแขง  

สรุปจุดเดน ปญหา และแนวทางแกไข พรอมท้ังเปาหมายทางการตลาด 

สิ่งสําคัญท่ีวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมพึงมีในการดําเนินธุรกิจ ก็คือ  

• การมองเห็นโอกาสหรือชองทางในการดําเนินธุรกิจ ท่ียังไมมีคนทําหรือมีคนทําไม

มากนัก 

• การทําใหสินคาของตนมีความแตกตางจากสินคาท่ัวไปท่ีมีอยูในทองตลาดเพ่ือสราง

จุดขายใหกับสินคา 

• การนําทรัพยากรธรรมชาติท่ีถูกมองขามไป นํามาใชใหเกิดประโยชนในการผลิต

สินคา ดังในกรณีศึกษานี้ มีการนําผลไมไทยมาดัดแปลงทําเปนไอศกรีมรสชาติตางๆ 

ท่ีแปลกใหมไมเหมือนใคร 

• เขาใจถึงความตองการของลูกคาอยางแทจริง เพ่ือจะไดนํามาพัฒนาสินคาท่ี

ตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน ดังในกรณีศึกษา มีลูกคาจํานวนมาก

โดยเฉพาะสุภาพสตรี ท่ีชอบทานไอศกรีม แตกังวลวาทานแลวจะอวน 

ผูประกอบการจึงไดคิดคนไอศกรีมท่ีทานแลวไมอวน และเปนประโยชนตอรางกาย 

ข้ึนมา เพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคากลุมดังกลาวได 

• ตองคํานึงถึงการควบคุมคุณภาพการผลิตสินคาใหไดอยางตอเนื่อง เพ่ือรักษา

ภาพลักษณท่ีดีของสินคาใหคงไวไดตลอดไป 

• เลือกชองทางการจําหนาย (ทําเลหรือสาขาท่ีจะเปดกิจการ) ใหเหมาะสมกับกลุม

ลูกคาเปาหมายของราน หากเปนสินคาคุณภาพสูง จับกลุมลูกคาท่ีมีกําลังซ้ือใน
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ระดับสูง ก็ตองเลือกทําเลท่ีอยูใกลกับสถานท่ีทํางาน หรือทําเลในยานใจกลางเมืองท่ี

มีกลุมวัยรุนท่ีมีกําลังซ้ือ  

• มีการพัฒนาปรับปรุงสินคาอยูตลอดเวลา เพ่ือสินคาจะไดไมลาสมัย และตอบสนอง

ตอกระแสความตองการของลูกคาท่ีเปลี่ยนแปลงไปไดอยางเทาทัน 

• มีการศึกษาแนวทางการดําเนินกิจการของธุรกิจในประเภทเดียวกัน เพ่ือเทาทันตอ

การแขงขันและนํามาปรับปรุงประยุกตในการดําเนินธุรกิจใหดียิ่งข้ึน 
 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

การจัดทํากลยุทธ 

 ตามวัตถุประสงคหลักของการดําเนินธุรกิจ คือ การอยูรอดและเจริญเติบโต ซ่ึงมาจาก

ยอดขายและกําไร แตในสถานการณปจจุบันท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา มีคูแขงขันในตลาด

มากมาย ทําใหมีการแขงขันสูงและรุนแรงยิ่งข้ึน กอปรกับลูกคามีทางเลือกมากข้ึนและมีความตองการ

ท่ีเฉพาะเจาะจงยิ่งข้ึน รูปแบบการดําเนินงานแบบเดิมๆ ไมเพียงพอตอความอยูรอดในสภาวะปจจุบัน

ได ดังนั้นการอาศัยกลยุทธทางการตลาดในการสรางความเขมแข็งใหกับผลิตภัณฑธุรกิจ Di-RiSO 

IceCream (ดิ-ริโซ ไอศกรมี) และตอบสนองความตองการของลุกคาใหไดมากท่ีสุด เพ่ือสรางและ

รักษาความเปนลูกคาใหความพึงพอใจและจงรักภักดีอยูเสมอ 

กลยุทธผลิตภัณฑ (Product Strategy) 

กลยุทธผลิตภัณฑเปนเครื่องมือท่ีมีความหลากหลาย ซ่ึงลวนสามารถทําใหธุรกิจประสบ 

ความสําเร็จไดท้ังสิ้น เพียงแตตองเลือกใชใหเหมาะสมกับสถานการณ วัตถุประสงค และศักยภาพของ

ธุรกิจ เพราะบางกลยุทธก็เหมาะสมกับธุรกิจขนาดใหญท่ีมีกําลังทุน กําลังการผลิต และทักษะสูง การ

ท่ีธุรกิจขนาดยอมจะเลือกใชกลยุทธเดียวกันกับธุรกิจขนาดใหญนั้นจะตองรูจักและเลือกใช ซ่ึงเจาของ

ธุรกิจไดเล็งเห็นถึงกลยุทธผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดในการปรับมาเลือกใชใหเหมาะกับขนาด

ธุรกิจของตนเอง โดยเลือกใช 

 

1. ผลิตภัณฑเพ่ือการตลาดเฉพาะสวน (Niche หรือ Customized Product) เปนการเสาะหา

ความ 

พิเศษท่ียังไมไดไดรับการตอบสนองของลูกคา และสรางความแตกตางใหแกผลิตภัณฑ ดวยการ

ตอบสนองตอความตองการเฉพาะของลูกคาแตละราย ทําใหผลิตภัณฑมีมูลคายิ่งข้ึน และสรางความ

พึงพอใจใหแกลูกคาไดมากกวา อาทิ ถาเรารูวาลูกคาชอบรสชาติของไอศกรีมแนวไหน อยากไดแบบ

แนวลดน้ําหนักรักษาสุขภาพ ทางรานก็จะมีเมนูพิเศษๆ สําหรับคนรักสุขภาพ อยางไอศกรีมขาวกลอง

งาดํา ไอศกรีมเสาวรส ไอศกรีมถ่ัวลิสง เปนตน  

 

2. ผลิตภัณฑเฉพาะแบบมวล (Mass Customized Product) ไมใชเปนการผลิตใหมท้ังหมด 

หากแต 
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เปนการนําเสนอผลิตภัณฑในรูปแบบท่ีเฉพาะสําหรับลูกคาแตละราย โดยทางรานอาจจะมีการจัด

กิจกรรมเล็กๆตามเทศกาลตางๆ อาทิ เทศกาลวันวาเลนไทน ทางรานจะมีการจัดกิจกรรมเล็กๆให

ลูกคาไดมีสวนรวมในการจัดตกแตงออกแบบทําไอศกรีมท่ีตนเองชื่นชอบ เปนตน 

 

3. การพัฒนาผลิตภัณฑท่ีมีอยูในตลาด (Copy and Development) โดยการสรางมูลคาเพ่ิม

ใหแก 

ผลิตภัณฑ ทําใหผลิตภัณฑท่ีปรับปรุงใหมสามารถตอบสนองตอกลุมเปาหมายไดดียิ่งข้ึน อยางการ

พัฒนาหรือ 

คิดคนสูตรไอศกรีมท่ีมีความหลากหลายามากยิ่งข้ึน การศึกษาและสอบถามถึงความตองการของ

ผูบริโภคก็เปนสิ่งสําคัญท่ีจะทําใหสามารถตอบโจทยเปาหมายวาแทจริงแลวผูบริโภคตองการสิ่งใดให

ทางรานไดพัฒนากาวข้ึนไปอีกข้ัน 

 

4. เนนความยอนยุค (Retro marketing) ในขณะท่ีปจจุบันผลิตภัณฑสมัยใหมนั้นเนนเทคโนโลย ี

และความทันสมัย การสวนกระแสใหกับผลิตภัณฑดวยการนําเสนอรูปแบบความยอนยุค จะกลายเปน

เสนหใหแกผลิตภัณฑมากยิ่งข้ึน 

 

กลยุทธการตั้งราคา 

 วิธีการตั้งราคาของทางราน Di-RiSO IceCream (ดิ-ริโซ ไอศกรีม) ผูประกอบการเล็งเห็นถึง

การตั้งราคาท่ีเหมาะสมกับความสามารถในการซ้ือของลูกคา สามารถสรางกําไรใหกับธุรกิจได และท่ี

สําคัญ คือ สามารถแขงขันกับธุรกิจอ่ืนๆไดอีกดวย ซ่ึงผูประกอบการจะเริ่มจากการตั้งราคาใหถูกกวา

คูแขง (Below Competition Pricing) ในตอนเริ่มแรกของกิจการ เพ่ือสรางยอดขายไดงายข้ึน และ

เพ่ือเปนการจับตลาดลางและเพ่ิมสวนแบงทางการตลาด ท้ังนี้ผูประกอบการจะไมตั้งราคาจนต่ําเกินไป 

หากแตจะตั้งราคาในรูปแบบสินคาเยี่ยมราคาคุม ราคาสุดคุม หรือ สินคาดี ราคาคุมคา โดยเปน

รูปแบบท่ีเนนคุณภาพของผลิตภัณฑ และราคาคอนขางถูก ซ่ึงจะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจเม่ือ

บริโภค และไดรับความคุณคา ก็จะกลับมาซ้ือบริโภคอีก ซ่ึงจะสงผลใหเปนลูกคาไดในระยะยาว 

 

กลยุทธการจัดจําหนาย  

 วิธีท่ีจะทําใหผลิตภัณฑไปถึงมือลูกคาไดเร็วท่ีสุดและมาท่ีสุด คือ สิ่งสําคัญในการคํานึงถึงการ

บริหารการจัดจําหนาย คือ ความสะดวกสบายของลูกคา (Customer’s Convenience) 

ผูประกอบการจึงไดเล็งเห็นถึงสถานท่ี ตลาดนัดสวนจัตุจักรเปนท่ีแรก ท่ีๆรวมไปดวยการสัญจร ตลาด 

หางสรรพสินคา จุดเดินทางหลายๆจุด ท่ีเขาถึงงาย เดินทางสะดวก มีของจับจายใชสอยไดทุกประเภท 
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และท่ีสําคัญเปนสถานท่ี ท่ีมีอากาศอบอาวรอนชื่นมาก ไมมีหองแอรเย็นๆเหมือนในหางสรรพสินคา 

แตก็เปนอีกทางเลือกหนึ่งท่ีมีผูบริโภครวมตัวกันอยูหนาแนน ท้ังพอคา แมคา รวมท้ัง ลูกคาท่ีมีอยูมาก

เชนเดียวกัน ดังนั้น ผูประกอบการจึงไดเล็งเห็นทําเลทองตรงจุดนี้ ซ่ึงนับไดวาเปนชองทางการจัด

จําหนายชองทางตรง (Direct Channel) ท่ีดีอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับผูประกอบการรายใหมอยาง Di-

RiSO IceCream (ดิ-ริโซ ไอศกรีม)  

 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Marketing Promotion)  

 การสงเสริมการตลาดเปนกระบวนการท่ีใชในการติดตอการสื่อสารกับกลุมเปาหมาย เพ่ือ

กระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดการกระทําตามท่ีเราปรารถนา ตั้งแตการสรางความตระหนักและเขาใจใน

ผลิตภัณฑ เกิดความชอบ ตองการใช และจูงใจใหซ้ือสินคาหรือบริการ ซ่ึงการสงเสริมการตลาดใน

ปจจุบันท่ีพบเห็น มี 6 ประเภทใหญๆ ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การชายโดยใชพนักงาน

ขาย การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรม รวมเรียกวา สวนประสม

ทางการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix)  

 ท้ังนี้ ผูประกอบการจะจัดทําการประชาสัมพันธ เนื่องจากเล็งเห็นความสําคัญและ

ประสิทธิภาพของการประชาสัมพันธ ท่ีสามารถสรางความเขาใจอันดีระหวางกลุมเปาหมายบุคคลท่ี

เก่ียวของ และธุรกิจ ถึงเจตนารมณของธุรกิจ ภาพลักษณของผลิตภัณฑ และขอเท็จจริงเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑธุรกิจ โดยจะมีการประชาสัมพันธและแจกแผนพับใบปลิวใหกับผูคนท่ีสัญจรผานไปมาใน

บริเวณยานสวนจัตุจักร  มีการมอบสวนลดและสะสมแตมเม่ือรับประทานไอศกรีมครบ 10 แตม แถม

ไอศกรีม 1 ถวย และมอบโอกาสใหกับวันพิเศษ อยางวันพอ วันแม เม่ือลูกคานําคุณพอหรือคุณแมมา

ในชวงเทศกาลดังกลาว ก็รับไอศกรีมฟรี 1 ถวยใหกับคนท่ีเรารัก เปนตน  

 

สรุป 

กลยุทธการตลาดท่ีไดรับความนิยมมาอยางตอเนื่องและยาวนาน คือ สวนประสมทาง

การตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product), ราคา (Price), การจัดจําหนาย (Place) และการ

สงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกวาเปน “เครื่องมือทางการตลาด (Marketing Tools)” ท่ี

ผูบริหารและนักการตลาดนํามาใชในการวางแผน เพ่ือใหบรรลุเปาหมายทางการตลาดของธุรกิจ 

 ปจจัยสําคัญตัวแรกท่ี ผูประกอบการตองตระหนักถึงในการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑก็

คือ ความตองการของผูบริโภคหรือลูกคากลุมเปาหมาย  เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ธุรกิจ

จําเปนตองผลิตและนําเสนอสินคาหรือบริการท่ีสามารถตอบสนองตอความตองการของตลาด 

คุณภาพของผลิตภัณฑควร “เหมาะสม” กับความตองการของผูบริโภค  
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 ผลิตภัณฑแตละประเภทมีลักษณะ วัตถุประสงค และตลาดเปาหมายท่ีแตกตางกัน ซ่ึงมีการ

แบงประเภทผลิตภัณฑตามลักษณะของผูใชและลักษณะของการใชคือ ผลิตภัณฑบริโภค และ

ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 

 ตราผลิตภัณฑเปนสวนหนึ่งท่ีบงบอกถึงเอกลักษณของผลิตภัณฑ อันประกอบดวยชื่อและ

สัญลักษณท่ีมีลักษณะเฉพาะท่ีใชเปนเครื่องหมายการคาของผลิตภัณฑแตละชนิด การใชตรา

ผลิตภัณฑมีประโยชนหลายประการ 

 ในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑจะมีประสิทธิภาพสูงสุดก็ตอเม่ือธุรกิจขนาดยอมรูจักตนเอง 

และพิจารณากลยุทธท่ีเหมาะสมกับขอจํากัด ศักยภาพ และจุดแข็งของตนท่ีมีอยู ไมวาจะเปน

ผลิตภัณฑเพ่ือการตลาดเฉพาะสวน ผลิตภัณฑเฉพาะแบบมวล การนําเสนิผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด

กอน การสรางผลิตภัณฑเกรดรอง การพัฒนาจากผลิตภัณฑท่ีมีอยูในตลาด สินคาเลียนแบบ 

ผลิตภัณฑแยกขาย ผลิตภัณฑรวมขาย หรือเนนความยอนยุค 

การนําเสนอขอมูลปฐมภูมิท่ีรวบรวมไดจากการสอบถามกลุมตัวอยางจํานวน 60 ชุด โดยแบงเปน

หัวขอการสอบถามเพ่ือนําเสนอดังนี้ 

สวนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล  

 

เพศ 

ตารางท่ี 4.1 : แสดงผลแบบสอบถามดานเพศ 

 จํานวน เปอรเซ็นต 
จํานวน

ขอมูล 
ความถี่สะสม

(รอยละ) 

 

 

ชาย 17 28.3 28.3 28.3 

 

หญิง 

 

43 71.7 71.7 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ผูลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 71.7 

และเพศชาย จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 28.3 สรุปไดวากลุมตัวอยางลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง 

รองลงมาคือเพศชาย 
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อายุ 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญอายุ 24 ป จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 23.3  รองลงมาอายุ 

25 ป จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 11.7  และอายุ 26 ป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 8.3 

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 4.2 : แสดงผลแบบสอบถามดานอาย ุ

อายุ จํานวน เปอรเซ็นต จํานวนขอมูล 
ความถี่สะสม

(รอยละ) 

 

15 1 1.7 1.7 1.7 

17 1 1.7 1.7 3.3 

20 2 3.3 3.3 6.7 

21 2 3.3 3.3 10.0 

22 3 5.0 5.0 15.0 

23 6 10.0 10.0 25.0 

24 14 23.3 23.3 48.3 

25 7 11.7 11.7 60.0 

26 5 8.3 8.3 68.3 

27 3 5.0 5.0 73.3 

28 4 6.7 6.7 80.0 

29 3 5.0 5.0 85.0 

30 2 3.3 3.3 88.3 

32 1 1.7 1.7 90.0 

33 3 5.0 5.0 95.0 

34 2 3.3 3.3 98.3 

46 1 1.7 1.7 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  
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รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ตารางท่ี 4.3 : แสดงผลแบบสอบถามดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต 
จํานวน

ขอมูล 

ความถี่

สะสม 

(รอยละ) 

 

5,001-10,000 บาท 9 15.0 15.0 18.3 

10,001-15,000 บาท 18 30.0 30.0 45.0 

มากกวา 15,000 บาทข้ึนไป 33 55.0 55.0 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

 จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญมีรายไดตอเดือนมากกวา 15,000 บาทข้ึนไป จํานวน 

33 คน คิดเปนรอยละ 55  รายไดระหวาง 10,001-15,000 บาท จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 30  

รายไดในชวง 5,001-10,000 บาท จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 15 สรุปไดวากลุมตัวอยางลูกคาสวน

ใหญมีรายไดตอเดือนมากกวา 15,000 บาท รองลงมา คือ ต่ํากวา 10,001 – 15,000  บาท และ 

5,001 – 10,000 บาท ตามลําดับ 

 

สถานท่ีพักปจจุบัน 

ตารางท่ี 4.4 : แสดงผลแบบสอบถามดานสถานท่ีพักปจจุบัน 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต 
จํานวน

ขอมูล 

ความถี่สะสม 

(รอยละ) 

 

บานสวนตัว 49 81.7 81.7 81.7 

บานเชา 6 10.0 10.0 91.7 

หอพักในมหาวิทยาลัย 2 3.3 3.3 95.0 

หอพักเอกชน 3 5.0 5.0 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  
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จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญมีสถานท่ีพักเปนบานสวนตัวจํานวน 49 คน คิดเปนรอย

ละ 81.7 รองลงมาเปนสถานท่ีพักบานเชา จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ10 หอพักเอกชน จํานวน 3 

คน คิดเปนรอยละ5 และหอพักในมหาวิทยาลัยจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.3  สรุปไดวาลูกคาท่ีมา

ใชบริการสวนใหญเปนลูกคาท่ีมีสถานท่ีพักเปนบานสวนตัว 

 

ยานพาหนะท่ีใช 

ตารางท่ี 4.5 : แสดงผลแบบสอบถามดานยานพาหนะท่ีใช 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต 
จํานวน

ขอมูล 

ความถี่สะสม

(รอยละ) 

 

รถยนต 32 53.3 54.2 54.2 

รถจักรยานยนต 10 16.7 16.9 71.2 

รถจักรยาน 3 5.0 5.1 76.3 

ไมมียานพาหนะ 14 23.3 23.7 100.0 

รวม 59 98.3 100.0  

 

Missing 

 

System 

 

1 

 

1.7 
  

รวม 60 100.0   

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญใชยานพาหนะรถยนต จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 

53.3 อันดับตอมาไมมียานพาหนะจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 23.3 รถจักรยานยนต จาํนวน 10 

คน คิดเปนรอยละ 16.7 และอันดับสดุทาย รถจักรยาน จาํนวน 3 คน คิดเปนรอยละ 5 ดังนั้น

ยานพาหนะท่ีลูกคาใชมากท่ีสุด คือ รถยนต 
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จํานวนคนท่ีไปใชบริการ 

ตารางท่ี 4.6 : แสดงผลแบบสอบถามดานจํานวนคนท่ีไปใชบริการ 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต 
จํานวน

ขอมูล 

ความถี่สะสม 

(รอยละ) 

 

ทานคนเดียว 6 10.0 10.0 10.0 

2-3 คน 48 80.0 80.0 90.0 

4-5 คน 5 8.3 8.3 98.3 

มากกวา 5 คน 1 1.7 1.7 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการพบวามาทาน จํานวน 2- 3 คน คิดเปน

รอยละ 80 อันดับตอมาทานคนเดียว จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 10  ลูกคาท่ีมาใชบริการ 4 - 5 คน 

จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 8.3  และอันดับสุดทายมากกวา 5 คน จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.7  

ดังนั้นจํานวนคนท่ีมาใชบริการมากท่ีสุด คือ มารับประทานจํานวน 2 -3 คน รองลงมา ทานคนเดียว 

และจํานวน 4- 5 คน ตามลําดับ  
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ความสัมพันธของกลุมคนท่ีมาใชบริการ 

ตารางท่ี 4.7 : แสดงผลแบบสอบถามดานความสัมพันธของกลุมคนท่ีมาใชบริการ 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต 
จํานวน

ขอมูล 

ความถี่

สะสม 

(รอยละ) 

 

ใชบริการเพียงคนเดยีว 5 8.3 8.3 8.3 

เพ่ือน 34 56.7 56.7 65.0 

พอ แม พ่ี นอง 6 10.0 10.0 75.0 

แฟน 15 25.0 25.0 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการมักมีความสัมพันธในกลุมคนท่ีมาใชบริการ

เปนเพ่ือน จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 56.7 แฟน จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 25  พอ แม พ่ี 

นอง จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 10 และอันดับสุดทาย ใชบริการเพียงคนเดียว จํานวน 5 คน คิด

เปนรอยละ 8.3 



40 

 

ชวงเวลาในการบริโภค 

ตารางท่ี 4.8 : แสดงผลแบบสอบถามชวงเวลาในการบริโภค 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต 
จํานวน

ขอมูล 

ความถี่สะสม

(รอยละ) 

 

ชวงเชา 

(9.00 - 11.00 น.) 
1 1.7 1.7 1.7 

ชวงเท่ียง 

(11.00 - 13.00 น.) 
15 25.0 25.0 26.7 

ชวงบาย 

(13.00 - 15.00 น.) 
19 31.7 31.7 58.3 

ชวงเย็น 

(16.00 - 19.00 น.) 
23 38.3 38.3 96.7 

ชวงค่ํา 

(ตั้งแต 19.00 เปนตนไป) 
2 3.3 3.3 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการพบวามาทานชวงเย็น จํานวน 23 คน คิด

เปนรอยละ 38.3 ชวงบาย จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 31.7 ชวงเท่ียง จํานวน 15 คน คิดเปนรอย

ละ 25 ชวงคํ่า จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.3 และชวงเชา จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1. 
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จํานวนเวลาโดยเฉล่ียท่ีบริโภคแตละครั้ง 

ตารางท่ี 4.9 : แสดงผลแบบสอบถามจํานวนเวลาโดยเฉลี่ยท่ีบริโภคแตละครั้ง 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต 
จํานวน

ขอมูล 

ความถี่สะสม

(รอยละ) 

 

5 - 30 นาที 26 43.3 43.3 43.3 

30 นาที – 1ช่ัวโมง 32 53.3 53.3 96.7 

1 - 2 ช่ัวโมง 2 3.3 3.3 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการพบวาจํานวนเวลาโดยเฉลี่ยท่ีบริโภคแตละ

ครั้งอันดับแรก คือ 30 นาที – 1 ชั่วโมง จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 53.3 รองลงมา 5 – 30 นาที 

จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 43.3 และ 1 – 2 ชั่วโมง จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.3  

 

คาใชจายโดยเฉล่ียตอครั้งในการบริโภค 

ตารางท่ี 4.10 : แสดงผลแบบสอบถามจํานวนคาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการบริโภค 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต จํานวนขอมูล 
ความถี่สะสม 

(รอยละ) 

 

ต่ํากวา 50 บาท 5 8.3 8.3 8.3 

50 - 89 บาท 11 18.3 18.3 26.7 

90 - 129 บาท 19 31.7 31.7 58.3 

130 – 160บาท 8 13.3 13.3 71.7 

มากกวา 170 บาท 17 28.3 28.3 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการพบวา จํานวนคาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการ

บริโภค ราคา 90 – 129 บาท จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 31.7 , มากกวาราคา 170 บาท จํานวน 
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17 คน คิดเปนรอยละ 28.3 , ราคา 50 – 89 บาท จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 18.3 , ราคา 130 

– 169 บาท จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 13.3 และอันดับสุดทาย ต่ํากวาราคา 50 บาท จํานวน 5 

คน คิดเปนรอยละ 8.3   

 

จํานวนครั้งในการบริโภคตอเดือน 

ตารางท่ี 4.11 : แสดงผลแบบสอบถามจํานวนครั้งในการบริโภคตอเดือน 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต จํานวนขอมูล 
ความถี่สะสม

(รอยละ) 

 

1 - 2 ครั้ง/ด. 43 71.7 71.7 71.7 

3 - 6 ครั้ง/ด. 11 18.3 18.3 90.0 

7 - 10 ครั้ง/ด. 3 5.0 5.0 95.0 

อ่ืนๆ 3 5.0 5.0 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการพบวา จํานวนครั้งในการบริโภคไอศกรมี

ตอเดือน อันดับแรก 1 - 2 ครั้ง/เดือน จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 71.7  รองลงมา 3 - 6 ครั้ง/

เดือน จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 18.3 และ 7 -10 ครั้ง /เดือน และจํานวนครั้งอ่ืนๆ จํานวน 3 

คน คิดเปนรอยละ 5 ตามลําดับ 
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จุดประสงคหลักในการเลือกใชบริการรานไอศกรีม 

ตารางท่ี 4.12 : แสดงผลแบบสอบถามดานจุดประสงคหลักในการเลือกใชบริการรานไอศกรีม 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต 
จํานวน

ขอมูล 

ความถี่สะสม

(รอยละ) 

 

เพ่ือบริโภคไอศกรมีเฉพาะ 40 66.7 66.7 66.7 

นัดพบกับกลุมเพ่ือน 12 20.0 20.0 86.7 

รายการสงเสริมการขาย 2 3.3 3.3 90.0 

ฉลองในโอกาสพิเศษ 6 10.0 10.0 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการจุดประสงคหลักในการเลือกบริโภคราน

ไอศกรีม พบวา เพ่ือบริโภคไอศกรีมโดยเฉพาะ จํานวน 40 คน คิเดเปนรอยละ 66.7 รองลงมาเพ่ือใช

เปนท่ีนัดพบกับกลุมเพ่ือน จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 20 ฉลองในโอกาสพิเศษ จํานวน 6 คน คิด

เปนรอยละ 10 และอันดับสุดทาย รายการสงเสริมการขาย จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.3 

 

ทานอยากใหรานไอศกรีมจัดโปรโมช่ันประเภทใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 4.13 : แสดงผลแบบสอบถามดานอยากใหรานไอศกรีมจัดโปรโมชั่นประเภทใดมากท่ีสุด 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต จํานวนขอมูล 
ความถี่สะสม

(รอยละ) 

 

ลดราคา/บัตรสวนลด 41 68.3 68.3 68.3 

เพ่ิมปริมาณ 7 11.7 11.7 80.0 

แจกของแถม 9 15.0 15.0 95.0 

บัตรสะสมแตม 3 5.0 5.0 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  
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จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการอยากใหรานไอศกรีมจัดโปรโมชั่นประเภท

ลดราคา บัตรสวนลด  จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 68.3 แจกของแถม จํานวน 9 คน คิดเปนรอย

ละ 15 เพ่ิมปริมาณไอศกรีม จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 11.7 และลําดับสุดทายบัตรสะสมแตม 

จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 5   

 

ทานอยากไดรานไอศกรีมรูปแบบไหนมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 4.14 : แสดงผลแบบสอบถามอยากใหรานไอศกรีมมีลักษณะรูปแบบใดมากท่ีสุด 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต จํานวนขอมูล 
ความถี่สะสม 

(รอยละ) 

 

Free wireless 23 38.3 38.3 38.3 

ติดแอร 10 16.7 16.7 55.0 

มีเพลงฟง 11 18.3 18.3 73.3 

มีหนังสือใหอานฟร ี 2 3.3 3.3 76.7 

บรรยากาศสงบเงียบ 14 23.3 23.3 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการพบวาอยากใหรานไอศกรีมมีรูปแบบราน

อันดับแรก คือ Free wireless  จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 38.3 มีบรรยากาศรานสงบเงียบ 

จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 23.3 มีเพลงฟง จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 18.3  ติดแอร จํานวน 

10 คน คิดเปนรอยละ 16.7 และอันดับสุดทาย มีหนังสือใหอานฟรี จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.3 
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เครื่องดื่มท่ีทานมักส่ังมาทานรวมกับไอศกรีม 

ตารางท่ี 4.15 : แสดงผลแบบสอบถามเครื่องดื่มใดท่ีสั่งมาทานรวมกับไอศกรีม 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต จํานวนขอมูล 
ความถี่สะสม

(รอยละ) 

 

นํ้าเปลา 38 63.3 63.3 63.3 

นํ้าผลไม 13 21.7 21.7 85.0 

โคก/เปปซี ่ 7 11.7 11.7 96.7 

พ้ันซ 1 1.7 1.7 98.3 

อ่ืนๆ 1 1.7 1.7 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการพบวาเครี่องดื่มท่ีลูกคาสั่งมาทานรวมกับ

ไอศกรีมอันดับแรก คือ น้ําเปลา จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 63.3 น้ําผลไม จํานวน 13 คน คิดเปน

รอยละ 21.7 และโคก/เปปซ่ี จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 11.7 ตามลําดับ 
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ทานรับรูขอมูลของรานจาก 

ตารางท่ี 4.16 : แสดงผลแบบสอบถามดานทานรูจักราน Di-RiSO IceCream (ดิ-ริโซ ไอศกรีม)  

จากแหลงใด 

จํานวน จํานวน เปอรเซ็นต 
จํานวน

ขอมูล 

ความถี่สะสม

(รอยละ) 

 

เพ่ือน/คนรูจัก 21 35.0 35.0 35.0 

สื่อโฆษณา 27 45.0 45.0 80.0 

ทราบดวยตนเอง 11 18.3 18.3 98.3 

อ่ืนๆ 1 1.7 1.7 100.0 

รวม 60 100.0 100.0  

 

จากการสํารวจพบวา ลูกคาสวนใหญรูจักรานDi-RiSO IceCream (ดิ-ริโซ ไอศกรีม) จาก

แหลงสื่อโฆษณา จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 45 อันดับตอมา เพ่ือน/คนรูจักบอกตอ จํานวน 21 

คน คิดเปนรอยละ 35 และทราบดวยตนเอง จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 18.3  ตามลําดับ 
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งบการเงิน 

โครงสรางการใชเงินลงทุน 

ตารางท่ี 4.17 : แสดงรายละเอียดประมาณการในการลงทุน 

รายการ สวนของเจาของ กูธนาคาร รวม 

สินทรัพย    

เครื่องปนไอศกรมี 177,000 - 177,000 

ตูแชไอศครีม 10,900 - 10,900 

เช็คเกอร 900 - 900 

จิกเกอร 180 - 180 

ชอนบาร 300 - 300 

จุกรินเหลา 360 - 360 

เครื่องปน 2,380 - 2,380 

Melon Baller 440 - 440 

ท่ีตักไอศกรีม 790 - 790 

แกวนํ้า 600 - 600 

จานรองแกว 500 - 500 

เหยือกใสนํ้า 178 - 178 

ถาดเสริฟ 90 - 90 

ถวยไอศกรีม 6,540 - 6,540 

หลอดดดูนํ้าแฟนซ ี 800 - 800 

มีดปอกผลไม 40 - 40 

เขียงพลาสติก 40 - 40 

 (ตารางมีตอ) 



48 

 

ตารางท่ี 4.17 (ตอ) : แสดงรายละเอียดประมาณการในการลงทุน 

รายการ สวนของเจาของ กูธนาคาร รวม 

ภาชนะใสอาหาร ( เชน จาน 

ชาม ) 
1,000 - 1,000 

เครื่องปรับอากาศ 18000 

บีทียู (1 ตัว) 
16,000 - 16,000 

เครื่องเสยีง 16,900 - 16,900 

โทรศัพท 250 - 250 

กรอบรูป 2,750 - 2,750 

แจกันดอกไม 450 - 450 

โตะ-เกาอ้ี 23,000 - 23,000 

เบาะรองน่ัง 11,160 - 11,160 

เคานเตอรตอนรับ 3,200 - 3,200 

เครื่องคิดเงิน 3,500 - 3,500 

ดอกกุหลาบแกว 1,200 - 1,200 

ลําโพง 4,400 - 4,400 

ช้ันวางของ 3,500 - 3,500 

ตูเย็น 17.71 คิว 25,800 - 25,800 

กระจกตดิผนัง 15,000 - 15,000 

ชุดทําความสะอาด (เชน ไม

กวาด ไมถู พ้ืน เปนตน) 
1,200 - 1,200 

คาใชจายกอนการ

ดําเนินงาน 
- 332,248 332,248 

คาตกแตง - 167,752 167,752 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.17 (ตอ) : แสดงรายละเอียดประมาณการในการลงทุน 

รายการ สวนของเจาของ กูธนาคาร รวม 

เงินทุนหมุนเวียน 304,538 - 304,538 

รวมมูลคาการลงทุน 500,000 500,000 1,000,000 

อัตราสวนเจาของ/เงินกู 5 5  

 

ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

ตารางท่ี 4.18 : แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน 

รายการ ปที1่ ปที2่ ปที3่ ปที4่ ปที5่ 

รายได 1,392,000 1,531,200 1,684,320 1,852,752 2,037,829.20 

หัก ตนทุนสินคาที่

ขาย 
720,000 792,000 871,200 958,320 1,054,152 

กําไรขั้นตน 672,000 739,200 813,120 894,432 983,677.20 

คาแรงฝายบริหาร 120,000 132,000 145,200 159,720 175,692 

คาใชจายในการขาย

และบริหาร 
28,800 30,240 31,752 33,339 35,006 

คาเส่ือมราคา

ทางออม 
1,845 2,460 2,460 2,460 2,460 

รวมคาใชจายในการ

ขายและดําเนินงาน 
150,645 164,700 179,412 195,519 213,158 

กําไรกอนหกั

คาใชจาย (EBIT) 
521,355 574,500 633,708 698,913 770,519.20 

หักดอกเบีย้จาย 8% 40,000 32,000 24,000 16,000 8,000 

กําไรกอนหกัภาษ ี 481,355 542,500 609,708 682,913 762,519.20 

ภาษี (0.2% ของ

รายได) 
962.71 1,085 1,219.42 1,365.83 1,525.04 

กําไรสุทธ ิ 488,392.29 541,415 608,488.58 681,547.17 760,994.16 

กําไรสะสม – ตนงวด  328,155.38 653,004.38 1,018,097.53 1,427,025.83 

บวก กําไรสุทธ ิ 480,392.29 541,415 608,488.58 681,547.17 760,994.16 

หักเงินปนผล 152,236.91 216,566 243,395.43 272,618.87 304,397.66 

กําไรสะสม – ปลาย

งวด 
328,155.38 653,004.38 1,018,097.53 1,427,025.83 1,883,622.33 

นโยบายปนผล     40%  40%  40%          40% 
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ตารางท่ี 4.19 : สรุปอัตราภาษีเงินไดนิติบุคคล  

 

ท่ีมา : พระราชกฤษฎีกา (ฉบับท่ี 564). (2556). อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคล สืบคนจาก 

http://www.proaccforaccounting.com/ 

 

ประมาณการงบกระแสเงินสด 

ตารางท่ี 4.20 : แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปที0่ ปที1่ ปที2่ ปที3่ ปที4่ ปที5่ 

กระแสเงินสดรับ       

ทุน 195,462      

เงินกูธนาคาร 500,000 400,000 300,000 200,000 100,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน  304,538 304,538 304,538 304,538 304,538 

รายได  1,392,000 1,531,200 1,684,320 1,852,752 2,037,829.20 

รวมเงินสดรับ 695,462 2,096,538 2,135,738 2,188,858 2,257,290 2,342,367.20 

กระแสเงินสดจาย       

คาตกแตง       

เคร่ืองมือและอุปกรณ       

คาใชจายกอนการดําเนินงาน       

เจาหนี้การคา  600,000 320,000 300,000 - - 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.20 (ตอ) : แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปที0่ ปที1่ ปที2่ ปที3่ ปที4่ ปที5่ 

จายคาแรง  120,000 132,000 145,200 150,000 165,000 

จายคาใชจายอื่นๆ  348,403.91 384,213.02 395,111.82 234,583.54 47,665.40 

จายดอกเบี้ยเงินกู  40,000 32,000 24,000 16,000 8,000 

จายคืนเงินกู  100,000 100,000 100,000 100,000 - 

จายภาษ ี  962.71 1,085 1,219.42 1,365.83 1,525.04 

รวมเงินสดจาย  1,209,366.62 969,298.02 965,513.24 501,949.37 222,190.44 

เงินสดสุทธิ  887,171.38 1,166,439.98 1,223,326.76 1,755,340.63 2,120,176.76 

เงินสดคงเหลือตนงวด(1 

ม.ค.) 
  887,171.38 1,166,439.98 1,223,326.76 1,755,340.63 

เงินสดคงเหลือปลายงวด 

(31ธ.ค.) 
 887,171.38 1,166,439.98 1,223,326.76 1,755,340.63 2,120,176.76 

 

ประมาณการงบดุล  

ตารางท่ี 4.21: แสดงประมาณการงบดุล 

สินทรัพย ปที่1 ปที่2 ปที่3 ปที่4 ปที่5 

  สินทรัพยหมุนเวียน 
     

  เงินสดในมือและเงินฝากธนาคาร 1,175,854.29 1,918,676.89 2,601,609.64 3,228,377.54 3,802,813.64 

  วัตถุดิบคงเหลือ 
     

  สินคาคงเหลือ 
     

  ลูกหนี้การคา 
     

  รวมสินทรัพยหมุนเวยีน 1,175,854.29 1,918,676.89 2,601,609.64 3,228,377.54 3,802,813.64 

  สินทรัพยไมหมุนเวียน 
     

  อาคารและอปุกรณ-สุทธิ 304,538.00 286,564.40 278,324.80 270,085.20 261,845.60 

  รวมสินทรัพยไมหมุนเวยีน 36,446.00 36,446.00 36,446.00 1,600.00 1,600.00 

  รวมสินทรัพย  1,212,300.29 1,955,122.89 2,638,055.64 3,229,977.54   

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.21 (ตอ) : แสดงประมาณการงบดลุ 

สินทรัพย ปที1่ ปที2่ ปที3่ ปที4่ ปที5่ 
  

หน้ีสินหมุนเวียน 
     

  เจาหนี้การคา 
     

  รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - - 

  หน้ีสินไมหมุนเวียน 
     

  เงินกูยืมจากสถาบันการเงิน  400,000.00 300,000.00 20,000.00 100,000.00   

รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน 400,000.00 300,000.00 20,000.00 100,000.00 - 

  รวมหน้ีสิน 400,000.00 300,000.00 20,000.00 100,000.00 - 

  สวนของผูถือหุน 
     

  ทุนเรือนหุน – หุนสามัญ 
     

  - จดทะเบียนและชาํระแลว 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 

  กําไรสะสม 328,155.38 653,004.38 1,018,097.53 1,427,025.83 1,883,622.33 

  รวมสวนของผูถือหุน 828,155.38 1,153,004.38 1,518,097.53 1,927,025.83 2,383,622.33 

  รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน  1,228,155.38 1,453,004.38 1,538,097.53 2,027,025.83   

 

         

ตารางท่ี 4.22 แสดงการวิเคราะหจุดคุมทุน 

 ปที1่ ปที2่ ปที3่ ปที4่ ปที5่ 

รายได 1,392,000 1,531,200 1,684,320 1,852,752 2,037,829.20 

ตนทุนผันแปร 720,000 792,000 871,200 958,320 1,054,152 

ตนทุนคงที่ 150,645 164,700 179,412 195,519 213,158 

กําไรสวนเกิน : 

(รายได-ตนทุนผันแปร) 
672,000 739,200 813,120 894,432 983,677.2 

อัตราสวนกาํไรสวนเกิน : 

(กําไรสวนเกิน/ยอดขาย) 
48% 48% 48% 48% 48% 

จุดคุมทุน : (ตนทุนคงที่/อัตรา

กําไรสวนเกิน) 
313,843.75 343,125 373,775 407,331.25 444,079.16 
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การวิเคราะหผลตอบแทน 

ตารางท่ี 4.23 ตารางแสดงอัตราสวนทางการเงิน  

ตารางท่ี 4.23.1 ตารางแสดงการหาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 

 

ตารางท่ี 4.23.2 ตารางแสดงการหาระยะเวลาคืนทุน 1 ป (Payback Period) 

 

ดังนั้นระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เทากับ 1 ป 27 วัน 

ป กระแสเงินสดรับสุทธิ กระแสเงินสดรับสุทธิสะสม เงินลงทุน คืนทุนสะสม 

0   1,000,000  

1 887,171.38 887,171.38  887,171.38 

2 1,166,439.98 2,053,611.20  112,828.62 

3 1,223,326.76 3,276,937.96   

4 1,755,340.63 5,032,278.59   

5 2,120,176.76 7,152,455.35   

ระยะเวลาคืนทุน 

(Payback Period) 
= 

จํานวนปกอนคืนทุน + (เงินสดสวนท่ีเหลือ/เงินสดรับในปท่ี

คืนทุน) 

ระยะเวลาคืนทุน 

(Payback Period) 

= 1 + (112,828.62/1,166,439.98) 

= 1.09 

= 1 ป 27 วัน 
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แผนสํารอง 

วัตถุประสงค เพ่ือเปนแนวทางในการปฏิบัติและรองรับสถานการณท่ีอาจเกิดข้ึน เม่ือเกิดผล

กระทบจากภายนอก คือ เศรษฐกิจ การเมือง สังคม และเทคโนโลยี ท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจของเรา 

เพ่ือไมใหธุรกิจหยุดชะงัก หรือไมสามารถดําเนินกิจการตอไปได กิจการ Di-RiSO IceCream (ด-ิริโซ 

ไอศกรีม) ไดมีการวางแผนสํารองข้ึนเพ่ือรองรับการปฏิบัติงาน เพ่ือธุรกิจสามารถดําเนินงานไปตาม

เปาหมายท่ีกําหนด ดังนี้ 

1. สรางบุคลากรใหมีฝมือและมีคุณภาพยิ่งข้ึน เพ่ือสรางชื่อเสียงใหเปนท่ีรูจักของลูกคามากยิ่งข้ึน ท้ัง

ยังทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ และความจงรักภักดีตอกิจการโดยไมหันไปใชบริการของคูแขง 

2. ศึกษาความเปนไปไดท่ีจะขยายขอบเขตของการใหบริการ เพ่ือรองรับความตอตองการของลูกคา 

3. ศึกษาความเปนไปไดท่ีจะทําการเพ่ิมพ้ืนท่ีหรือขยายสาขา 

4. ตองทําการตรวจสอบราคาวัตถุดิบตามทองตลาดอยูอยางสมํ่าเสมอ เพราะ เม่ือมีเหตุท่ีตนทุนการ

ผลิตนั้นมีการปรับราคาท่ีสูงข้ึนกวาท่ีคาดไว สงผลใหกิจการ Di-RiSO IceCream (ด-ิริโซ ไอศกรีม) 

ตองมีการปรับราคาของหนาราน ดังนั้น จึงตองมีการตรวจสอบราคาและกักตุนวัตถุดิบบางจําพวกท่ี

อาจมีแนวโนมราคาปรับตัวสูงข้ึน  
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แบบสอบถามเพ่ือการคนควา 

เรื่อง พฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานไอศกรีมของผูบริโภค 

คําชี้แจง: กรุณาตอบแบบสอบถามโดยทําเครื่องหมาย √ ลงใน (   ) หรือเติมขอความท่ีเปนจริง 

  เก่ียวกับตัวทาน 

ตอนท่ี 1 : ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

(    ) ชาย                   (    ) หญิง 

2. อายุ.................ป 

3. รายไดตอเดือน 

(    ) ต่ํากวา 5,000 บาท                    (    ) 5,001 –10,000 บาท 

(     ) 10,001 –15,000 บาท                  (    ) มากกวา 15,000 บาท ข้ึนไป 

4. สถานท่ีพักปจจุบัน 

(   ) บานสวนตัว      (   ) บานเชา  

(   ) หอพักในมหาวิทยาลัย    (   ) หอพักเอกชน  

(    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................... 

5. ยานพาหนะท่ีใช 

(    ) รถยนต         (    ) รถจักรยานยนต  

(    ) รถจักรยาน        (    ) ไมมียานพาหนะ 

6. งานอดิเรก (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(     ) อานหนังสือ        (     ) ดูหนัง/ฟงเพลง  

(     ) เลนอินเตอรเน็ต              (     ) ถายภาพ  
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ตอนท่ี 2: ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานไอศกรีมของผูตอบแบบสอบถาม 

7. จํานวนคนท่ีไปใชบริการ 

(     ) ทานคนเดียว       (     ) 2-3 คน  

  (     ) 4-5 คน                (     ) มากกวา 5 คน 

8. ความสัมพันธของกลุมคนท่ีมาใชบริการ 

(     ) ใชบริการเพียงคนเดียว         (     ) เพ่ือน  

(     ) พอ แม พ่ี นอง     (     ) แฟน  

(      ) อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................... 

9. ชวงเวลาในการบริโภค  

(    )   ชวงเชา (9.00-11.00 น.)              (     )  ชวง เท่ียง (11.00-13.00 น.) 

(     )  ชวงบาย ( 13.00-15.00 น.)           (     )  ชวงเย็น ( 16.00-19.00 น.) 

(     )   ชวงคํ่า (ตั้งแต 19.00 น. เปนตนไป) 

10. จํานวนเวลาโดยเฉลี่ยท่ีบริโภคแตละครั้ง 

(     ) 5-30 นาที                  (     ) 30 นาที -1 ชั่วโมง 

(     ) 1-2 ชั่วโมง               (     ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............. 

11. คาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้งในการบริโภค 

(     ) ต่ํากวา 50 บาท          (      ) 50-89 บาท  

(      )  90-129 บาท                  (      ) 130-169 บาท  

(      ) มากกวา 170 บาท 

12. จํานวนครั้งในการบริโภค/เดือน 

(     ) 1-2 ครั้ง/เดือน    (     ) 3-6 ครั้ง/เดือน 
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(    ) 7-10 ครั้ง/เดือน     (     ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................  

13. จุดประสงคหลักในการเลือกใชบริการรานไอศกรีม  

(    ) เพ่ือบริโภคไอศกรีมโดยเฉพาะ        (    ) เพ่ือใชเปนท่ีนัดพบกับกลุมเพ่ือน 

(    ) รายการสงเสริมการขาย (    ) ฉลองในโอกาสพิเศษ 

(    ) กิจกรรมของมหาวิทยาลัย เชน อาน/ติวหนังสือ   (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............... 

14. ทานอยากใหรานไอศกรีมจัดโปรโมชั่นประเภทใดมากท่ีสุด 

(    ) ลดราคา/บัตรสวนลด    (    ) เพ่ิมปริมาณ  

(    ) แจกของแถม     (    ) บัตรสะสมแตม  

15. ทานอยากไดรานไอศกรีมแบบไหนมากท่ีสุด 

(    ) Free wireless     (    ) ติดแอร  

(    ) มีเพลงฟง     (    ) มีหนังสือใหอานฟรี  

(    ) บรรยากาศสงบเงียบ    (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………. 

16. เครื่องดื่มท่ีทานมักสั่งมาทานรวมกับไอศกรีม 

(     ) น้ําเปลา       (     ) น้ําผลไม  

(     ) โคก/เปปซ่ี     (     ) พ้ันซ  

(     ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................ 

17. ทานรับรูขอมูลของรานจาก 

(     ) เพ่ือน/คนรูจัก    (     ) สื่อโฆษณา 

(     ) ทราบดวยตนเอง     (     ) อ่ืนๆ โปรดระบุ........................... 

 

ขอขอบคุณ ท่ีไดใหขอมูลอันเปนประโยชนตอการวิจัย 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล  ภัทรพร อนันตวณิชย 

E-mail    yuna_yabu@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา           2550 – 2553 ปริญญาตรี จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะนิเทศศาสตร 

สาขาวารสารศาสตรและสื่อสิ่งพิมพ  

2556 – 2557 ปริญญาโท จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ สาขา บริหารธุรกิจ

บัณฑิต วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม   

 ประสบการณการทํางาน 

มิ.ย./2554 – ปจจุบัน ตําแหนง Marketing Officer ธนาคารกรุงเทพ 
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