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บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจฉบับน้ีจัดทําเพ่ือเป็นการกําหนดเป้าหมายที่ชัดเจนโดยเป็นการช่วยกําหนดแนวคิด
ในการดําเนินการ โดยเป็นการวิเคราะห์รายละเอียดธุรกิจ วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และปัจจัย
แวดล้อมภายนอก อีกทั้งการวิเคราะห์การแข่งขันโดยวิเคราะห์สภาพ และที่มาของการแข่งขัน คู่
แข่งขันทางธุรกิจ วิเคราะห์สภาพธุรกิจ และวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน การจัดทําแผน
กลยุทธ์ทางธุรกิจน้ี เพ่ือเป็นการเสริมให้ธุรกิจมีความแข็งแกร่ง และสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่วาง
เอาไว้ 
 แผนธุรกิจฉบับน้ีเป็นแผนธุรกจิประเภท ขายไอศกรีม ร้าน Rock Ice Cocktail & Sherbet 
โดยให้บริการไอศกรีมประเภทไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์ และไอศกรีมเชอร์เบท โดยเน้นความแปลก
ใหม่ของสินค้า เป็นรสชาติที่ทางร้านทําขึ้นมาเองรสชาติไม่เหมือนกับร้านอ่ืน เน้นรสชาติแอลกอฮอล์ 
รสชาติผลไม้ เพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับสินค้า ให้ไม่เหมือนกับไอศกรีมท้องตลาดทั่วไป 
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ABSTRACT 
 

 The business plan is designed to set clear goals by helping to define the 
concept in action. There are analyses of overview of the business in detailed, internal 
and external environmental analysis, competitive analysis via situation, source of 
competitive, competitors, business analysis, and competitive advantages.  In order to 
enhance the business with strong and consistent with the objectives. 
 The business plan was prepared for the business category of Ice cream shop. 
The Rock Ice Cocktail & Sherbet is selling alcoholic ice cream and sherbet by 
emphasizing the novelty of the product. To make a difference to the products unlike 
the other ice cream. 
 
Keywords : Business Plan, Alcoholic Ice Cream, Sherbet, Strategy, Ice Cream shop 
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สามารถนําความรู้มาประยุกต์ใช้ในการศึกษาค้นคว้าครั้งน้ี ข้าพเจ้าจึงขอกราบขอบพระคุณมา ณ 
โอกาสน้ี 
 สุดท้ายนี้ ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณครอบครัว ที่คอยเป็นกําลังที่ดีในการทําแผนธุรกิจน้ี
จนเสร็จสมบูรณ์ และขอบคุณเพ่ือนๆทุกคนท่ีเป็นกําลังให้คําปรึกษาในการเรียนและให้กําลังใจในการ
ใช้ชีวิตมาโดยตลอด 
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บทที1่ 
บทนํา 

 
1.1 แนะนาํธรุกิจ 
 จากการท่ีประเทศไทยมีอากาศร้อนและอุณหภูมิสูงตลอดทั้งปี ดังน้ันคนไทยจึงต้องการส่ิงที่
ทําให้คลายร้อนและคลายอารมณ์ ไอศกรีมเป็นของว่างที่ทําให้สดช่ืนทําให้ผู้บริโภคมีความสุขได้เป็น
อย่างดี นอกจากน้ียังสามารถทําให้ผู้รับประทานไอศกรีมอารมณ์ดีขึ้นและลดความเครียดได้ ทั้งน้ี
สังเกตได้ว่าในปัจจุบันประเทศไทยมีผู้บริโภคไอศกรีมเป็นจํานวนมากและที่ช่ืนชอบสําหรับผู้บริโภคทุก
เพศทุกวัย 
 ด้วยความชอบการรับประทานไอศกรีมของผู้ก่อต้ังร้าน “Rock Ice Cocktail & Sherbet” 
จึงคิดดําเนินการเป็นผู้ผลิตและจําหน่ายไอศกรีมค็อกเทลผสมแอลกอฮอล์และไอศกรีมเชอร์เบทไม่
ผสมแอลกอฮอล์ การนําเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์มาสร้างสรรค์เป็นไอศกรีมเพ่ือเพ่ิมความแปลกใหม่ด้าน
รสชาติสําหรับผู้ที่ช่ืนชอบด่ืมเครื่องด่ืมมีแอลกอฮอล์ และไอศกรีมเชอร์เบท สดช่ืนคลายร้อนที่เหมาะ
กับทุกเพศทุกวัย โดยมีส่วนผสมหลักคือผลไม้รสเปร้ียว ตามฤดูกาลของไทยมาทําเป็นไอศกรีม โดย
การเสิร์ฟจะมีการออกแบบเมนูไอศกรีมใสถ่้วยสวยงาม เช่น ใส่ในถังนํ้าแข็ง ใส่ในแก้วสุรา ใส่ในถัง
Bucket เป็นต้น หรือมีการเลอืกท็อปป้ิงหน้าต่างๆ สามารถจัดไอศกรีมของตนได้เอง นอกจากน้ียังมี
เมนูเคร่ืองด่ืม Cocktail Shake ไอศกรีมป่ันผสมแอลกอฮอล์เพ่ือเสริมความแปลกใหม่ โดยเน้ือสัมผสั
ขณะรับประทานจะต่างจาก Cocktail ป่ันท่ัวไป 
 ธุรกิจน้ีจะเป็นการเพ่ิมทางเลือกให้แก่ผู้ช่ืนชอบทานไอศกรีมเชอร์เบทและไอศกรีมผสม
แอลกอฮอล์เน่ืองจากร้านไอศกรีมในปัจจุบันจํานวนมากจะเป็นประเภทไอศกรีมนมจะมเีมนูเชอร์เบท
ในร้านเพียง 2-3เมนู บางร้านอาจมีไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์คือรัมลูกเกด ซึ่งเป็นเพียงเมนูเดียว ดังน้ัน
ทางผู้ก่อต้ังจึงเห็นช่องทางในการดําเนินธุรกิจที่สามารถเป็นไปได้จริงและได้กําไรในอนาคต 
 เวลาทําการของทางร้าน จะเปิดช่วงเย็นถึงดึก เน่ืองจากเป็นเวลาเลิกงานและเวลาสังสรรค์      
วันศุกร์ เสาร์ อาทิตย์ ให้บริการต้ังแต่เวลา 15.00 น. - 24.00 น. วันอังคาร-พฤหัสบดี ให้บริการต้ังแต่
เวลา 16.00 น. - 23.00 น. ร้านจะปิดทําการในวันจันทร์และวันสําคัญทางศาสนา 

ธุรกิจ : ร้านไอศกรีม Rock Ice Cocktail & Sherbet เป็นร้านไอศกรีมโฮมเมดระดับกลาง
รูปแบบใหม ่นําเสนอไอศกรีมค็อกเทล ที่มสี่วนผสมของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ และไอศกรีมเชอร์
เบทรสผลไม้ผลไม้     ซึ่งใหค้วามสดช่ืนคลายเครียด 
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ภาพที่ 1.1 : Logo ร้าน 
 
 
 
 
 
 
 
  
 

1.1.1 ทําเลทีต้ั่ง: อยู่ในย่านชุมนุมชนและแหล่งทํางานใกล้สยามสแควร์ การเดินทางสะดวก
สามารถเดินทางด้วยรถไฟฟ้าหรือขับรถมาเองโดยมีบริการที่จอดรถ อยู่ใจกลางเมือง ติดถนนใหญ ่
  สถานทีต้ั่ง : โครงการ Co-Co Walk Plaza ถนนพญาไท เขตราชเทวี กรุงเทพ10400 
 
ภาพที่ 1.2 : แผนที่สถานที่ต้ังร้าน 
 

 
 

1.1.2 ประเภทของสนิคา้/ บริการ: ร้านไอศกรีมประเภทสินค้าและบริการ 
รายละเอียดของธุรกิจ 
 ช่ือธุรกิจ: ร้านไอศกรีม Rock Ice Cocktail & Sherbet 
 ประเภทของธุรกิจ: ร้านบริการขายไอศกรีม 
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 สถานที่ต้ัง: ถนนพญาไท เขตราชเทวี 
 ประเภทของสินค้า / บริการ: อาหาร 

1.1.3 รายละเอียดของสนิคา้ / บริการ  
สินค้า 

 ร้าน Rock Ice Cocktail & sherbet เป็นธุรกิจประเภทสินค้าและบริการมุ่งที่จะตอบสนอง
กลุ่มลูกค้าที่ชอบความแปลกใหม่ของรสชาติไอศกรีมโดยมีวิธีการทําที่มีความสะอาดถูกหลักอนามัย 
เพ่ือความม่ันใจในการบริโภคของลูกค้า โดยมีรสชาติเป็นไอศกรีม 10 รสชาติ แบ่งเป็น ไอศกรีม
ค็อกเทล 5 รสชาติ ให้ความรู้สึกสดช่ืนเหมือนด่ืมค็อกเทลทีเ่ป็นไอศกรีมเน้ือนุ่มเย็น ดีกรีแอลกอฮอล์
ไม่สูงมาก ประมาณ3-4% เพ่ือให้ได้รสแอลกอฮอล์แต่ไม่ทาํให้มึนเมามากเกินไป และไอศกรีมเชอร์
เบท 5 รสชาติ ให้ความรู้สึกผอ่นคลายด้วยเชอร์เบท รสเปร้ียวจากผลไม้ และมีท็อปป้ิงให้เลือก
มากมาย 

สินค้าประเภท ไอศกรีมค็อกเทล (ผสมแอลกอฮอล์) 5 ชนิด 
1. รส Rock Me เป็นไอศกรีมเชอร์เบท รสโคล่า โซดา และเหล้าวิสก้ี สีโคล่า 

 
ภาพที่ 1.3 : ไอศกรีมรส Rock Me 
 

 
 

2. รส Vod Ice เป็นไอศกรีมเชอร์เบท รสมะนาวโซดา และว็อดก้า สีขาว 
 
ภาพที่ 1.4 : ไอศกรีมรส Vod Ice  
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3. รส Green Monster เป็นไอศกรีมเชอร์เบท รสแอปเปิลเขียว มะนาว และว็อดก้า สเีขียว 

 
ภาพที่ 1.5 : ไอศกรีมรส Green Monster 
 

 
 

4. รส Jelly Baby เป็นไอศกรีมเชอร์เบท รสสตรอเบอรี่ ผสมเยลลี ่และเหล้าวิสก้ี สีชมพูอ่อน 
 
ภาพที่ 1.6 : ไอศกรีมรส Jelly Baby 
 

 
 

5. รส Bulls Hawaii เป็นไอศกรีมเชอร์เบท รสบลูโซดา กระทิงแดง และว็อดก้า สีนํ้าเงิน 
 
ภาพที่ 1.7 : ไอศกรีมรส Bulls Hawaii 
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สินค้าประเภท ไอศกรีมเชอร์เบท (ไมผ่สมแอลกอฮอล์) 5 ชนิด 
1. รส Strawberry Field Forever เป็นไอศกรีมเชอร์เบท รสสตรอเบอรี่และราสเบอรีส่ีแดง 

 
ภาพที่ 1.8 : ไอศกรีมรส Strawberry Field Forever  
 

 
 

2. รส Punch Me เป็นไอศกรีมเชอร์เบท รสผลไมร้วม สสีม้ 
 
ภาพที่ 1.9 : ไอศกรีมรส Punch Me 
 

 
 

3. รส Super Lime Mint เป็นไอศกรีมเชอร์เบทรสมะนาวและมินท์ สีเขียว 
 
ภาพที่ 1.10 : ไอศกรีมรส Super Lime Mint 
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4. รส Zala Zyda เป็นไอศกรีมสละไซเดอร์และโซดา ซึ่งเป็นผลไม้ของไทย สีขาวเหลือง 
 
ภาพที่ 1.11 : ไอศกรีมรส Zala Zyda 
 

 
 

5. รส Passion Ice เป็นไอศกรีมเชอร์เบท เสาวรสและน้ําผึ้ง ซึ่งเป็นผลไม้ของไทย สีเหลือง 
 
ภาพที่ 1.12 : ไอศกรีมรส Honey Passion Ice 
 

 
  

นอกจากน้ียังมีการผสมผสานทําเมนูเคร่ืองด่ืม "Cocktail Shake" เป็นส่วนผสมระหว่าง 
ไอศกรีมค็อกเทล ผลไม ้และเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ เพ่ือเพ่ิมความแปลกใหม่และเพ่ิมทางเลือกให้กับ
ผู้บริโภค 
 

สินค้าประเภท เคร่ืองด่ืม "Cocktail Shake" 4 ชนิด  
1. Black & Bulls  
ส่วนผสม ไอศกรีมรส Rock Meและรส Super Lime Mint ผสมกระทิงแดง นํ้ามะนาว โซดา 

และว็อดก้า 
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ภาพที่ 1.13 : Cocktail Shake รส Black & Bulls  
 

 
 
2. Red Hot Kamikaze 
ส่วนผสม ไอศกรีมรส Jelly Baby และรส Strawberry Field Forever ผสมมกิซ์เบอรี ่โซดา 

และว็อดก้า 
 

ภาพที่ 1.14 : Cocktail Shake รส Red Hot Kamikaze 
 

 
 

3. Emerald Ice 
ส่วนผสม ไอศกรีมรส Green Monster และรส Vod Ice ผสมนํ้าแอปเปิล นํ้ากีว่ี โซดา 

และว็อดก้า 
 

ภาพที่ 1.15 : Cocktail Shake รส Emerald Ice 
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4. Blue Still Blue 
ส่วนผสม ไอศกรีมรส Bulls Hawaii ผสมนํ้ามะนาว นํ้าบลูเบอรี่ โซดา และว็อดก้า 

 
ภาพที่ 1.16 : Cocktail Shake รส Blue Still Blue 
 
 
 
 
 
 
 
 การจัดทําร้านไอศกรีม ต้องคํานึกถึงรูปลักษณ์เมนูไอศกรีมที่สวยงาม ดึงดูดความสนใจจาก
ผู้บริโภค ดังน้ันทางร้านมีแนวคิดการจัดเมนูไอศกรีม 3 ประเภท ดังน้ี 

1. เมนูไอศกรีมในภาชนะแก้วเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ 
 
ภาพที่ 1.17 : เมนูไอศกรีมในภาชนะแก้วเครื่องด่ืมแอลกอฮอล์ 
 

 
 

2. เมนูไอศกรีมในภาชนะในถัง Bucket ใสค่วันเย็น 
 
ภาพที่ 1.18 : เมนูไอศกรีมในภาชนะในถัง Bucket ใส่ควันเย็น 
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3. เมนู แบบ Set Menu ลูกค้าเลือกรสและท็อปป้ิงเอง 

 
ภาพที่ 1.19 : เมนู Set Menu ลูกค้าเลือกรสและท็อปป้ิงเอง 
 
 
 
 
 
 
 

จุดเด่น 
- สินค้ามีความแปลกใหม่เป็นร้านไอศกรีมเน้นไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์ ซึง่ในตลาดยังคงมี

ผู้ขายน้อยรายมาก และมีการออกแบบเมนูไอศกรีมใสถ่้วยสวยงาม เช่น ใสใ่นถังนํ้าแข็ง ใส่ในแก้วสุรา 
ใส่ในถังBucket เป็นต้น เพ่ือดึงดูดกลุ่มคนช่ืนชอบเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ หรือมีการเลือกท็อปป้ิง
หน้าต่างๆ สามารถจัดไอศกรีมของตนได้เอง นอกจากน้ียังมีไอศกรีมป่ัน Cocktail Shake เคร่ืองด่ืมที่
แปลกใหม่ ไอศกรีมป่ันผสมแอลกอฮอล ์

- สินค้าสามารถดึงดูดกลุ่มคนช่ืนชอบด่ืมแอลกอฮอล์ได้เป็นอย่างดี แต่ก็ไม่ลืมนึกถึงกลุม่คน
ทั่วไปโดยจะมีเมนูไอศกรีมเชอร์เบทอันเป็นที่ช่ืนชอบแก่คนทั่วไป 

- สินค้าผลิตจากวัตถุดิบคุณภาพดี นอกจากจะขายไอศกรีมที่แปลกใหม ่ยังให้ความสําคัญกับ
คุณภาพของวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต เลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ใช้ผลไมแ้ช่แข็งที่ได้คุณภาพ ผลไมส้ด
เกรดได้มาตรฐาน ใช้เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลท์ี่มีคุณภาพรสชาติดี เพ่ือให้ได้ไอศกรีมที่รสชาติดีเย่ียมถูก
ปากผู้บริโภค 

- มาตรฐานสินค้าจะผลิตตามมาตรฐาน GMP ข้อกําหนดในการปฏิบัติในการผลิตสินค้า 
ขั้นตอนการผลติทุกข้ันตอนจะมีการควบคุมความสะอาด ควบคุมการทํางานของพนักงานทุกข้ันตอน 
ควบคุมสุขอนามัยในการทํางาน รวมถึงมีการวิเคราะห์อันตรายในการผลติ เพ่ือให้ลูกค้ามั่นใจได้ว่า
ได้รับประทานไอศกรีมที่ดี ได้คุณภาพ มีมาตรฐานการตลอดทั้งการผลิต 

-ราคาจะขายในราคาที่ไม่แพง โดยเน้นให้เข้าถึงกับบุคคลทัว่ไป โดยขายราคาเท่ากับหรือน้อย
กว่าไอศกรีมระดับกลางในท้องตลาดทั่วไป 
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1.2 นวัตกรรม 
 ทางร้านจะขายสินค้าโดยเน้นสร้างความแปลกใหม่ในผลติภัณฑ์ ในช่วงแรกจะเป็นไอศกรีม 
10 รสชาติ  เมือ่ดําเนินกิจการจะทําข้อมูลความชอบของลูกค้าว่าลูกค้าชอบรสชาติใด ไม่ชอบรสชาติ
ใด จะนํารสชาติที่ลูกค้าไม่ชอบออก โดยจะใส่รสชาติใหม่ๆ  ออกมาทุกไตรมาศ เพ่ือให้เกิดความแปลก
ใหม่ของสินค้า เป็นการลองตลาดผู้บริโภคแบบต่อเน่ือง โดยทางเจ้าของกิจการจะทําหน้าที่เป็น
ผู้วิจัยและพัฒนาสินค้าและทาํข้อมูลไอศกรีมด้วยตนเอง 
 
1.3 วิสัยทัศน ์
 เราจะเป็นผู้นําในธุรกิจไอศกรีมค็อกเทลและไอศกรีมเชอร์เบท ที่ได้รับความนิยมจากคนรุ่น
ใหม ่
 
1.4 พันธกิจ 

1. มุ่งเน้นการผลิตไอศกรีมให้มีรสชาติเป็นท่ีช่ืนชอบของลูกค้า 
2. มุ่งเน้นการสร้างรสชาติใหม่ๆของไอศกรมีให้เกิดความแปลกใหม่ดึงดูดลูกค้า 
3. ตกแต่งรูปแบบของร้านค้า และ เมนูไอศกรีม ให้เข้ากับคนรุ่นใหมแ่ละมีความทันสมยั 
4. รักษามาตรฐานในการผลติ การให้บริการ ให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในการใช้บริการ 

 
1.5 เปา้หมาย 
 1.5.1 เป้าหมายระยะสัน้ภายใน 1 ปี 

1. ไตรมาสแรกท่ีเปิดตัวร้าน Rock Ice Cocktail & Sherbet จะมีลูกค้าเข้ามาใช้บริการ 
เน่ืองจากความอยากลองรสชาติไอศกรีม ความแปลกใหม่ เวลาต่อมาลูกค้าจะเกิดความประทับใจ
กลับมาใช้บริการซ้ํา และบอกต่อ ชักชวนผู้อ่ืนมาใช้บริการ หรืออาจโพสลงโซเชียวเน็ตเวิร์ก  

2. ทางร้านเป็นที่รู้จักในหมู่กลุ่มเป้าหมาย คือวัยรุ่นและผูท้ี่ช่ืนชอบแอลกอฮอล์ โดย
ประชาสัมพันธ์ผ่านทางโซเชียวเน็ตเวิร์กและจัดทําโปรโมช่ัน เช่น แชร์ลง facebook instagram จะ
ได้รับส่วนลดหรือของแถม 

3. จะคืนทุนธุรกิจให้ได้ ภายใน 1ปีหลังจากเปิดให้บริการ 
 1.5.2 เป้าหมายระยะกลางภายใน 2-5 ปี 

1. เมื่อสินค้าเริ่มเป็นที่ติดตลาดของผู้บริโภค จะเพ่ิมเติมหรอืเปลี่ยนแปลงเมนู เพ่ือให้เกิด
ความแปลกใหม่ของสินค้า โดยเริ่มทําการทําข้อมูลความชอบของลูกค้าว่าลูกค้าชอบรสชาติใด ไม่ชอบ
รสชาติใด จะนํารสชาติที่ลกูค้าไม่ชอบออก โดยจะใส่รสชาติใหม่ๆทุกไตรมาศ  

2. ผลักดันยอดขายให้เพ่ิมขึน้อย่างต่อเน่ืองทุกๆปีโดยมีอัตราการเติบโตไม่ตํ่ากว่า 5 % 
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เจาของกิจการ 

ผูจัดการราน 

พนักงานขายและเสิรฟ พนักงานผลิตไอศกรีม 

3. พัฒนาการสื่อสารของทางร้านให้เป็นที่ยอมรับจากลูกค้ามากขึ้น โดยออกสื่อที่กว้างขึ้น 
เช่น โทรทัศน์ นิตยสาร หนังสือพิมพ์ เป็นต้น 
 1.5.3 เป้าหมายระยะยาว 5 ปีขึ้นไป 

1. มีการขยายสาขาออกไป ภายในกรุงเทพและปริมณฑล โดยเน้นแหลง่คนรุ่นใหม่ ใจกลาง
เมือง 

2. ร้าน Rock Ice Cocktail & Sherbet มกีําไรอย่างต่อเนื่องและเป็นที่นิยมและรู้จักทัว่ไป
ของผู้ช่ืนชอบไอศกรีมเชอร์เบตและไอศกรีมค๊อกเทล 
 
1.6 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 

1. เพ่ือกําหนดแผนกลยุทธ์ต่างๆของการดําเนินธุรกิจร้าน Rock Ice Cocktail & Sherbet 
2. เพ่ือเป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการของร้านให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 
3. เพ่ือเป็นการกําหนดแผนการเงินของธุรกิจร้าน Rock Ice Cocktail & Sherbet 

 
1.7  โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 1.20 : โครงสร้างการบริหารของธุรกิจ 
 
 
 
  
  
 

 
 
 
1.8 จํานวนพนักงาน 

เจ้าของกิจการ 1 อัตรา 
ผู้จัดการร้าน 1 อัตรา 
พนักงานขายและเสิร์ฟ 2 อัตรา 
พนักงานผลิตไอศกรีม 1 อัตรา 
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1.9 การกําหนดหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
 1.9.1 ฝ่ายบรหิาร 
ฝ่ายดําเนินงานจะแบ่งพนักงานเป็น 2 ส่วน คือ เจ้าของกิจการ และผู้จดัการร้าน 

1.9.1.1. เจ้าของกิจการ 
หน้าที่รับผิดชอบ: ดูแลบริหารงาน ดูแลบุคลากร ดูแลการเงิน รวมถึงดูในส่วน

ควบคุมคุณภาพการผลิตให้ได้ตามมาตรฐาน และการวิจยัและพัฒนาสนิค้าให้มีความหลากหลายและ
ดึงดูดผู้บริโภค 
ค่าจ้าง: 17,000 ต่อเดือน 

1.9.1.2. ผู้จัดการร้าน 
หน้าที่รับผิดชอบ: ดูแลความเรียบร้อยภายในร้าน ดูแลสภาพร้าน จัดทําบัญชีร้าน

ควบคุมดูแลพนักงาน ทวนสอบการทํางานของพนักงาน ทําข้อมูลตามทีเ่จ้าของกิจการมอบหมาย 
 ค่าจ้าง: 15,000 ต่อเดือน 
 1.9.2 ฝ่ายดําเนินงาน 

ฝ่ายดําเนินงานจะแบ่งพนักงานเป็น 2 ส่วน คือ พนักงานขาย/เสิร์ฟ และ พนักงาน ผลติ
ไอศกรีม 

1.9.2.1. พนักงานขาย/เสิรฟ์ 
หน้าที่รับผิดชอบ: ต้อนรับลกูค้า ขายไอศกรีม เสิร์ฟไอศกรีม ทําความสะอาดร้าน 

เป็นต้น  
ค่าจ้าง: 10,000 ต่อเดือน 
1.9.2.2. พนักงานผลิตไอศกรีม 
หน้าที่รับผิดชอบ: ผลิตไอศกรีมตามมาตรฐานที่เจ้าของกิจการกําหนด ควบคุมดูแล

ความสะอาดส่วนผลิต 
   ค่าจ้าง: 10,000 ต่อเดือน 
 
1.10 ที่มาของการจัดทําแผน 
 เน่ืองจากความคิดในการจัดต้ังธุรกิจใหม่ ทําให้ต้องมีการวางแผนในการดําเนินธุรกิจ การ
จัดทําแผนครั้งน้ีเพ่ือช่วยกําหนดทิศทางของการดําเนินงานในธุรกิจผลิตและจําหน่ายไอศกรีมรูปแบบ
ใหม ่
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1.11 ความสําคัญของการจัดทําแผน 
1. ใช้ในการวางแผนการบริหารดําเนินธุรกิจของทางร้านเช่น แผนด้านการตลาด แผนด้าน

การจัดการ และแผนด้านการเงินบัญชี เป็นต้น 
2. เป็นตัวกําหนดแนวทางในการทํางานของคนในองค์กรให้ทํางานไปในทิศทางเดียวกันเพ่ือ

บรรลุเป้าหมาย 
3. เพ่ือเป็นข้อมูลในการระดมทุนจากแหล่งเงินทุนภายนอก 
 

1.12 วัตถุประสงคข์องการทาํแผน 
1. เพ่ือใช้เป็นเครื่องมือในการดําเนินธุรกิจและใช้เป็นตัวกําหนดทิศทางในการดําเนินธุรกิจ 
2. เพ่ือลดความเสี่ยงในการดําเนินการธุรกิจเพราะเป็นการวางแผนล่วงหน้าออกมาในรูปการ

ทําแผนธุรกิจ   
3. เพ่ือเป็นการเรียนรู้และทราบถึงการทําแผนธุรกิจ รวมถึงการกําหนดกลยุทธ์ การวางแผน

การเงินที่ถูกต้อง 
4. เพ่ือให้มีการลําดับความคิด และเป็นการเตรียมความพร้อมเพ่ือเร่ิมประกอบการ 
 

1.13 วิธีการศกึษา 
 1.13.1 การคน้คว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

1.13.1.1 ทฤษฎี Five-Force Model ของ Michael E.Porter  
  การวิเคราะห์ปัจจัยหรือสภาพการแข่งขันในแต่ละอุตสาหกรรมจะทําใหท้ราบถึงที่มา
ของความรุนแรงในการแข่งขันและอิทธิพลอันเกิดจากภาวะการแข่งขันเหล่าน้ี การวิเคราะห์น้ีมีความ
จําเป็นสําหรับการจัดทํากลยุทธ์ขององค์กร เน่ืองจากผู้บริหารไม่สามารถที่จะจัดทํากลยุทธ์ที่ประสบ
ความสําเร็จ โดยไม่มีความเข้าใจถึงลักษณะที่สําคัญของการแข่งขันได้เลยในการวิเคราะห์สภาวะการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมน้ัน Michael E. Porter ได้เสนอแนวคิดว่ามีปัจจัยสําคัญห้าประการท่ีส่งผลต่อ
สภาวะในการแข่งขันของแต่ละอุตสาหกรรม หรือที่เราเรียกกันว่า Five-Forces Model ซึ่งได้
กลายเป็นแนวคิดที่มีประโยชน์อย่างมากในการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม รวมทั้ง
ความรุนแรงของปัจจัยแต่ประการตามแนวคิดน้ี อุตสาหกรรมคือกลุ่มขององค์กรธุรกิจที่ทําการผลิต
สินค้าหรือบริการท่ีมีลักษณะเหมือนหรือคลา้ยกัน หรือสินค้าและบริการที่สามารถทดแทนกันได้ใน
ลักษณะการทดแทนความต้องการของลูกค้า เช่นเหล็กและพลาสติกที่ใช้ในการประกอบรถยนต์
สามารถทดแทนซึ่งกันและกันได้ ถึงแม้ว่าจะใช้เทคโนโลยีในการผลิตที่แตกต่างกัน แต่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เหมือนกัน การวิเคราะห์สภาวะอุตสาหกรรมจะช่วยในการบ่งช้ี
ถึงโอกาสและข้อจํากัดที่องค์กรธุรกิจจะต้องเผชิญ Michael E. Porter เสนอว่าสภาวะการดําเนินงาน
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ขององค์กรธุรกิจขึ้นอยู่กับสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่องค์กรธุรกิจน้ันอยู่ และสภาวะการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึงย่อมข้ึนอยู่กับปัจจัยที่สําคัญ 5 ประการ ความเข้มแข็งของ
ปัจจัยทั้ง 5 ประการน้ีบ่งบอกถึงโอกาสในการได้กําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ ย่ิงปัจจัยเหล่าน้ีมี
ความเข้มแข็งมากเท่าใดย่อมส่งผลเสียต่อการขึ้นราคาซึง่นําไปสู่การได้กําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรม
น้ันๆ ซึ่งถือเป็นข้อจํากัดของธุรกิจ ในขณะเดียวกันถ้าปัจจัยน้ันๆ มคีวามอ่อนแอย่อมเป็นโอกาสอันดี
ต่อธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ เน่ืองจากธุรกิจสามารถได้กําไรได้มากข้ึน แต่เน่ืองจากสภาวะ
อุตสาหกรรมมกีารพัฒนาอยู่เสมอ ดังน้ันความเข้มแข็งหรอืผลของปัจจัยทั้ง 5 ประการน้ีสามารถที่จะ
เปลี่ยนแปลงได้เสมอ 

ปัจจัยสําคัญทีธุ่รกิจจะต้องทําเพ่ือให้ได้ผลตอบแทนสูงที่สดุ ได้แก่การหาตําแหน่งใน 
อุตสาหกรรมทีจ่ะสามารถมีอิทธิพลเหนือปัจจัยทั้ง 5 ประการเพ่ือที่จะหาความได้เปรียบออกมาหรือ
ป้องกันตนเอง ซึ่งลักษณะทีส่าํคัญของปัจจัยทั้ง 5 ประการ 
 1. ข้อจํากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม ่
 คู่แข่งขันใหม่ๆ ได้แก่องค์กรธุรกิจอ่ืนที่ในขณะนั้นอยู่ภายนอกอุตสาหกรรมแต่ม ี
ความสามารถและแนวโน้มทีจ่ะเข้ามาในอุตสาหกรรม โดยปรกติแล้วองค์กรธุรกิจเดิมทีอ่ยู่ 
ภายในอุตสาหกรรมจะพยายามป้องกันไม่ให้องค์กรใหม่ๆ  เข้ามาในอุตสาหกรรม เน่ืองจาก 
องค์กรใหม่ๆ ที่จะเข้ามาในอุตสาหกรรมจะส่งผลกระทบต่อสภาวะในการแข่งขันในอุตสาหกรรมอัน
เป็นข้อจํากัดที่สําคัญต่อการดําเนินงานและการแข่งขันขององค์กรธุรกิจเดิมในอุตสาหกรรมเนื่องจาก
องค์กรใหม่ที่เข้ามาย่อมต้องการส่วนแบ่งตลาด ซึ่งเป็นผลเสียต่อองค์กรเดิมที่มีอยู่แล้วยกเว้นในกรณทีี่
ตลาดมีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว การเข้ามาของธุรกิจใหม่ๆ  ก่อให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรงย่ิงข้ึน อาจ
มีการลดราคาสินค้าและบริการลง โดยในการตัดสินใจเข้าสู้อุตสาหกรรมขององค์กรธุรกิจใหม่จะขึ้นอยู่
กับปัจจัยที่สําคัญสองประการได้แก่ ต้นทุนในการเข้าสู้อุตสาหกรรมและการโต้ตอบจากองค์กรธุรกิจ
เดิม 
 2. ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขันระหว่างองค์กรธุรกิจที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 สภาวะการแข่งขันของระหว่างธุรกิจต่างๆ จะทวีความรุนแรงขึ้นเมื่อองค์กรธุรกิจหน่ึง 
มองเห็นช่องทางในการได้กําไรมากขึ้น หรือถูกคุกคามากการกระทําขององค์กรธุรกิจอ่ืนใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน เช่น การลดราคา การต่อสู้ทางด้านการตลาด การแนะนําสินค้าใหม่เข้าสู่ตลาด 
หรือ การเพ่ิมการให้บริการหลังการขายแก่ลูกค้า ถ้าสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมไมรุ่นแรง 
โอกาสท่ีองค์กรธุรกิจต่างๆ จะขึ้นราคาสินค้าและบริการ เพ่ือให้ได้มาซึ่งกําไรที่มากข้ึนก็จะมีมาก 
 3. การมีสินค้าหรือบริการที่สามารถทดแทนกันได้ 
 ธุรกิจในอุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมีการแข่งขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนที่ผลิตสินค้าที่ 
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มีลักษณะทีท่ดแทนกันได้ ซึ่งอาจเป็นสินค้าคนละชนิดกัน แต่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้เหมือนกัน การมีสินค้าทดแทนในอุตสาหกรรมอ่ืนย่อมก่อให้เกิดข้อจํากัดในการต้ังราคาสินค้า
ไม่ให้สูงเกินไปเน่ืองจากลูกค้าอาจจะหันไปใช้สินค้าที่ทดแทนกันได้ และถ้าค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยน
ผลิตภัณฑ์ (Switching Cost) ตํ่า ปัจจัยในด้านการใช้สินค้าทดแทนก็จะมีผลต่ออุตสาหกรรมมากขึ้น 
เช่น ชาอาจเป็นสินค้าทดแทนของกาแฟ ถ้ากาแฟมีราคาสูงข้ึนมากลูกค้าอาจจะเปลี่ยนหันมาด่ืมชา
แทน ธุรกิจที่สามารถผลิตสินค้าที่ไม่มีสินค้าทดแทนได้ยอมมีผลตอบแทนที่สูงเน่ืองจากสามารถต้ัง
ราคาของสินค้าได้สูงโดยท่ีไม่ต้องกลัวสินค้าทดแทน ถ้าอุตสาหกรรมใดมีสินค้าทดแทนได้ง่าย ย่อมไม่
สามารถหากําไรได้มากเน่ืองจากลูกค้าจะหันไปใช้สินค้าทดแทนแทน 
 4. อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ 
 ผู้ซื้อจะมผีลกระทบต่ออุตสาหกรรม ถ้าผู้ซือ้มีอํานาจต่อรองหรือมีอิทธิพลต่อการกําหนด 
ราคาของสินค้าและบริการให้ตํ่า หรือมีอิทธิพลในการต่อรองให้องค์กรธุรกิจเพ่ิมคุณภาพของสินค้า
และบริการใหม้ากข้ึน ซึ่งส่งผลต่อองค์กรธุรกิจในแง่ต้นทนุการดําเนินงานที่สูงข้ึน ในขณะท่ีผู้ซื้อที่ไมม่ี
ความเข้มแข็งหรือไม่มีอํานาจต่อรองย่อมเปิดโอกาสให้องค์กรธุรกิจในอุตสาหกรรมสามารถขึ้นราคา
สินค้าได้โดยง่าย การที่ผูซ้ื้อจะมีอํานาจมากหรือน้อยย่อมขึ้นอยู่กับอํานาจต่อรองที่ผู้ซื้อมีต่อองค์กร
ธุรกิจในอุตสาหกรรม 
 5. อํานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ 
 ผู้ขายวัตถุดิบจะมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมเนื่องจากสามารถกําหนดให้สนิค้ามีราคาสูง 
หรือตํ่าได้หรือเพ่ิมหรือลดคุณภาพของสินค้าได้ ซึ่งส่งผลต่อต้นทุนและกําไรขององค์กรธุรกิจ ในกรณีที่
ผู้ขายมีความอ่อนแอหรือมีอํานาจในการต่อรองตํ่าย่อมถูกผู้ซื้อกดราคา และเรียกร้องสนิค้าที่มี
คุณภาพที่สูงข้ึนได้ (พักตร์พจง วัฒนสินธ์ุ และพสุ เดชะรินทร์, 2542, หน้า 125) 

1.13.1.2  แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service 
Marketing Mix) 
 ศิริวรรณ   เสรรีัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  
(Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บรกิารซึ่งจะได้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 
 1.    ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้
คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ 
โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ และ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้อง
ไม่ได้ 
 2.    ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลติภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า  
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(Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการน้ัน ถ้าคณุค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน 
การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการ
จําแนกระดับบริการที่ต่างกัน 
 3.    ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบริการที่นําเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง (Location) และช่องทางในการนําเสนอ
บริการ (Channels) 
 4.    ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม 
การใช้บริการและเป็นกุญแจสาํคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 
 1.13.2 การดําเนนิงานวิจัย 

1.13.2.1 วิธีการดําเนนิการ   : การแจกแบบสอบภาม 
1.13.2.2 เครือ่งมือที่ใช้ในการวิจัย  : แบบสอบถาม 
1.13.2.3 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา        : ชาย หญิง อายุ 18-35 ปี ย่านสยาม 

สแควร์ สุขุมวิท ราชเทวี พญาไท 
1.13.2.4 จํานวนตัวอย่าง       : จํานวน 150 ชุด 
1.13.2.5 วิธีการสุ่ม / เลือกตัวอย่าง  : การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
1.13.2.6 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล : ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย คา่มัธยฐาน 

และค่าฐานนิยม 
 1.13.3 กรอบแนวคิดที่นาํไปสู่กลยทุธ ์
 จากการศึกษาค้นคว้าสามารถสรุปแนวคิดซึง่เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการซื้อไอศกรีม“Rock Ice 
Cocktail & Sherbet” ได้ดังน้ี 
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ภาพที่ 1.21 : แผนผังกรอบความคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

1.13.4 สมมติฐานของการวิจัย  
1. ปัจจัยด้านส่วนบุคคลมีผลต่อการตัดสินใจซื้อไอศกรีม Rock Ice ของผู้บริโภค 
2. ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ไอศกรีม Rock Ice ของผู้บริโภค 

 
1.14 การวิเคราะห์ข้อมูลผลการวิจัย  

การวิเคราะห์ข้อมูลผลการวิจยั ซึ่งข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม
ทั้งหมด 150 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 โดยผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 3 ส่วนประกอบด้วย
ดังต่อไปนี้  

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับผู้บริโภคย่านสยามสแควร์ สุขุมวิท ราชเทวี พญาไท 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวพฤติกรรมผู้บริโภคไอศกรีม 
ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับธุรกิจไอศกรีมค็อกเทล 
 
 
 
 

ส่วนผสมของการตลาด (4P) 

 Product 
 Price 
 Place 
 Promotion 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 เพศ 

 อายุ 

 ระดับการศึกษา 

 รายได้ต่อเดือน 

 อาชีพ 

ตัวแปรตาม               
(Dependent Variables) 

ตัวแปรอิสระ        
(Independent Variables) 

การตัดสินใจใช้ซื้อไอศกรีม 

Rock Ice Cocktail 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผู้บริโภคย่านสยามสแควร์ สุขุมวิท ราชเทวี พญาไท 
 

ตารางที่ 1.1 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 66 44.0 
หญิง 84 56.0 
Total 150 100.0 

  
 จากการสํารวจ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเป็น เพศหญิง ซึ่งมีจํานวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 
56.0%  รองลงมาคือ เพศชาย มีจํานวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0%  
 
ตารางที่ 1.2 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 20 ปี 9 6.0 
21 - 25 ปี 83 55.3 
26 - 30 ปี 30 20.0 
31 - 35 ปี 10 6.7 
36 - 40 ปี 12 8.0 
ต้ังแต่ 41 ปีขึ้นไป 6 4.0 
Total 150 100.0 

  
จากการสํารวจนี้พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากอยู่ในช่วงอายุ 21 - 25 ปี เป็นจํานวน 83 

คน คิดเป็นร้อยละ 55.3 ช่วงอายุรองลงมาคือ อายุ 26 - 30 ปี จํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 
ต่อมาคือช่วงอายุ 36 - 40 ปี จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ต่อมาคืออายุ 31 - 35 ปี จํานวน 10 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.7  ต่อมาคืออายุ ตํ่ากว่า 20 ปี จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และสุดท้ายคือ
ช่วงอายุ ต้ังแต่ 41 ปีขึ้นไป จํานวน 6 คน คดิเป็นร้อยละ 4.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.3 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
มัธยมปลาย/ปวช 13 8.7 
ปริญญาตร ี 109 72.7 
ปริญญาโท 28 18.7 
Total 150 100.0 

 
จากการสํารวจนี้พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากสําเร็จการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 109 

คน คิดเป็นร้อยละ 72.7 รองลงมาคือสําเร็จการศึกษาปริญญาโท จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 18.7  
และสุดท้าย ระดับ มัธยมปลาย/ปวช จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 1.4 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 30 20.0 
10,001 - 20,000 บาท 29 19.3 
20,001 - 30,000 บาท 57 38.0 
30,001 - 40,000 บาท 17 11.3 
40,001 – 50,000 บาท 12 8.0 
50,001 บาทข้ึนไป 5 3.3 
Total 150 100.0 

  
 จากการสํารวจนี้พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 20,000 - 30,000 
บาท เป็นจํานวนทั้งหมด 57 คนคิดเป็นร้อยละ 38.0 รองลงมาคือรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท ต่อ
เดือนจํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ20.0 ต่อมาคือรายได้ 10,001 -  20,000 บาท ต่อเดือน จํานวน 
29 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 ต่อมาคือรายได้ 30,001 - 40,000 บาทต่อเดือน จํานวน 17 คน คิดเป็น
ร้อยละ11.3 ต่อมาเป็นรายได้ 40,001 - 50,000 บาท  เป็นจํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และ 
รายได้ 50,001 บาทข้ึนไปต่อเดือนจํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
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ตารางที่ 1.5 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักเรียนนักศึกษา 47 31.3 
พนักงานบริษัทเอกชน 78 52.0 
ข้าราชการ รัฐวิสาหกิจ 3 2.0 
เจ้าของกิจการ 15 10.0 
อาชีพอิสระ 7 4.7 
Total 150 100.0 

  
 จากการสํารวจนี้พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จํานวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 52.0 รองลงมาเป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษา จํานวน 47 คน คิดเป็นร้อย
ละ 31.3 ต่อมาเป็นเจ้าของกิจการ 15 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ประกอบอาชีพอิสระ 7 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.7 และประกอบอาชีพข้าราชการ รัฐวิสาหกิจ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 
 

ส่วนที่  2  พฤติกรรมในการบริโภคไอศกรมี 
 

ตารางที่ 1.6 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรูปแบบในการบรโิภคไอศกรีม 
 

รูปแบบการรับประทาน จํานวน ร้อยละ 
รับประทานที่ร้าน 113 75.3 
ซื้อกลับรับประทานที่บ้าน 7 4.7 
ซื้อจากร้านเดินรับประทาน 30 20.0 
Total 150 100.0 

  
จากการสํารวจนี้พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบรับประทานไอศกรีมที่ร้านจํานวน 

113 คน คิดเป็นร้อยละ 75.3 รองลงมาคือซือ้จากร้านเดินรับประทาน จํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.0 และซื้อกลับรับประทานที่บ้าน 7 คน คดิเป็นร้อยละ 4.7 
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 จากข้อมูลข้างต้นเห็นได้ว่าผู้บริโภคส่วนมากชอบรับประทานไอศกรีมทีร่้านมากกว่า ดังน้ันผล
การข้อมูลจากการสํารวจนี้ส่งผลดีต่อการเริ่มธุรกิจเปิดร้านไอศกรีม เพราะทัศนคติของผู้บริโภค
ส่วนมากชอบที่จะรับประทานไอศกรีมที่ร้านมากกว่าการรับประทานที่บ้าน หรือซื้อเดินรับประทาน 
 
ตารางที่ 1.7 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรูปแบบสถานที่รบัประทาน

ไอศกรีม 
 

สถานที ่ จํานวน ร้อยละ 
ในห้างสรรพสนิค้า 61 40.7 
ร้านไอศกรีมหน้าโรงเรียนหน้ามหาวิทยาลัย 10 6.7 
ในร้านไอศกรีมคาเฟ่ 63 42.0 
ตู้ไอศกรีมในร้านสะดวกซื้อ 10 6.7 
ร้านไอศกรีมในที่ท่องเที่ยว 6 4.0 
Total 150 100.0 

  
จากการสํารวจนี้พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบรับประทานไอศกรีมที่ร้านไอศกรีม

คาเฟ่ จํานวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองมาเป็นจํานวนใกล้เคียงกันคือ รับประทานใน
ห้างสรรพสินคา้ จํานวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 40.7 ต่อมาเป็นจํานวนเท่ากันคือ ร้านไอศกรีมหน้า
โรงเรียน มหาวิทยาลัย และ ตู้ไอศกรีมในร้านสะดวกซื้อ จาํนวนเท่ากันคือ 10 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 
และร้านไอศกรีมในสถานที่ทอ่งเที่ยว 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 
 จากข้อมูลผลสาํรวจพบว่าผู้บริโภคชอบรับประทานไอศกรีมในร้านไอศกรีมคาเฟ่ จํานวน
ใกล้เคียงกับการรับประทานไอศกรีมในห้างสรรพสินค้า โดยจะเห็นว่าคนในปัจจุบันแบ่งเป็นสองกลุ่ม
คือ ผู้ที่ช่ืนชอบรับประทานไอศกรีมโฮมเมด ไอศกรีมตามร้านคาเฟ่ต่างๆ และ ผูท้ี่ช่ืนชอบไอศกรีมแบ
รนด์ดังตามห้างสรรพสินค้า แต่จากการสํารวจพบว่าผู้บริโภคปัจจุบันหันมารับประทานที่ไอศกรีมคา
เฟ่มากข้ึน จากกระแสทางอินเทอร์เน็ต บรรยากาศร้าน การตกแต่งเมนูที่ดูน่ารับประทานกว่าไอศกรีม
แบรนด์ดังทําให้คนหันมาเข้าไอศกรีมคาเฟ่มากข้ึนกว่าแต่ก่อน โดยธุรกิจของทางร้านถือเป็นร้าน
ไอศกรีมคาเฟ่ถือว่าผลการสาํรวจสอดคล้องกับกิจการที่จะดําเนินกิจการ 
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ตารางที่ 1.8 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจํานวนคร้ังที่รับประทาน
ไอศกรีม 

 
จํานวนครั้งที่รบัประทาน จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์ 39 26.0 
1 ครั้งต่อสัปดาห์ 78 52.0 
2 - 3 ครั้งต่อสัปดาห์ 31 20.7 
4 - 5  ครั้งต่อสัปดาห์ 2 1.3 
Total 150 100.0 

  
จากการสํารวจนี้พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ ่รับประทานไอศกรีม 1 ครั้งต่อสัปดาห์ 

จํานวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 52.0 รองลงมาคือ รับประทานน้อยกว่า 1 ครั้ง ต่อสัปดาห์ จํานวน 39 
คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 ต่อมาคือรับประทาน 2 -3 ครั้งต่อสัปดาห์ จํานวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.7 และ รับประทาน 4 -5 ครั้งต่อสัปดาห์ จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 
 จากข้อมูลผลสาํรวจพบว่าผู้บริโภคส่วนมากรับประทานไอศกรีม 1 ครั้งต่อสัปดาห์ ถือว่าเป็น
ความถี่ที่ไม่มากและไม่น้อยในการบริโภค นอกจากน้ีความถี่ในการบริโภคยังข้ึนอยู่กับสภาพอากาศใน
ประเทศไทยอีกด้วย หากเป็นฤดูร้อนหรืออากาศร้อน ความถ่ีในการบริโภคก็จะสูงข้ึน 
 
ตารางที่ 1.9 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจํานวนไอศกรีมทีบ่ริโภคในแต่

ละครั้ง 
 

จํานวนท่ีบริโภค จํานวน ร้อยละ 
1 Scoop 53 35.3 
2 -3 Scoop 91 60.7 
3 - 4 Scoop 6 4.0 
Total 150 100.0 

 
 จากการสํารวจนี้พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ ่รับประทานไอศกรีมครั้งละ 2-3 Scoop 
จํานวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 60.7 รองลงมาคือรับประทานคร้ังละ 1 Scoop จํานวน 53 คน คิด
เป็นร้อยละ35.3 และรับประทานคร้ังละ 3-4 Scoop จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 
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 จากข้อมูลผลสาํรวจพบว่าผู้บริโภคส่วนมากรับประทานไอศกรีมครั้งละ 2-3 Scoop เป็น
จํานวนที่เหมาะสมแก่การรับประทานเน่ืองจากประเทศไทยมีอากาศร้อน และทางธุรกจิสามารถนํา
ข้อมูลการบริโภคดังกล่าวไปใช้ในการประเมินการบริโภคของลูกค้าได้อีกด้วย 
 
ตารางที่ 1.10 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลที่ชอบรับประทาน

ไอศกรีม 
 

เหตุผลผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 
ชอบรับประทานอยู่แล้ว 96 64.0 
คลายร้อน 29 19.3 
เพ่ือพบปะสังสรรค์เพ่ือนฝูง 19 12.7 
โปรโมช่ันส่งเสริมการขาย 6 4.0 
Total 150 100.0 

 
จากการสํารวจ พบว่า เหตุผลที่สําคัญที่สุดในการรับประทานไอศกรีม คอื ชอบรับประทาน

อยู่แล้วเป็นจํานวน 96 คน คดิเป็นร้อยละ 64.0 เหตุผลรองลงมาคือ คลายร้อน จํานวน 29 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.3 เหตุผลต่อมาคือ พบปะเพ่ือนฝูง จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7 ที่เหลือคือ
รับประทานเพราะโปรโมช่ันส่งเสริมการขายอีก 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 

พิจารณาข้อมูลจากผลแบบสอบถามพบว่าคนส่วนมากชอบรับประทานไอศกรีมอยู่แล้ว 
เน่ืองจากเป็นของว่างที่อร่อย รับประทานได้ทุกเพศทุกวัย จึงมีคนชอบรับประทานมาก ต่อมาคือ 
คลายร้อน เน่ืองจากประเทศไทยเป็นเมืองร้อน การรับประทานไอศกรีมสามารถช่วยผ่อนคลาย
ความเครียด ความร้อนในระหว่างวันได้ ที่เหลือส่วนน้อยจะชอบรับประทานเพราะการพบปะสังสรรค์
และโปรโมช่ันในการขาย 
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ตารางที่ 1.11 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรสชาติไอศกรีมที่ช่ืนชอบ (ให้
ผู้ตอบแบบสอบถาม ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 
รสชาติ จํานวน ร้อยละ 

วนิลา 54 12.9% 
ช็อกโกแลต 81 19.4% 
ช็อกโกแลตชิป 39 9.3% 
คุกก้ีแอนด์ครมี 64 15.3% 
กะทิ 29 6.9% 
เชอร์เบทส้ม 7 1.7% 
เชอร์เบทมะนาว 74 17.7% 
เชอร์เบทสตรอเบอร่ี 45 10.8% 
อ่ืนๆ 25 6.0% 
Total 418 100.0% 

  
จากการสํารวจ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่บริโภคชอบรับประทานไอศกรีม

ช็อกโกแลตมากที่สุด จํานวน 86 ตัวเลือก คิดเป็นร้อยละ 19.4 รสรองลงมาคือ เชอร์เบทมะนาว 
จํานวน 74 ตัวเลือก คิดเป็นร้อยละ 17.7 รสต่อมาคือคุกก้ีแอนด์ครีม จํานวน 64 ตัวเลือก คิดเป็นร้อย
ละ 15.3 รสต่อมาคือวนิลา จํานวน  54 ตัวเลือก คิดเป็นร้อยละ 12.9รสต่อมาคือเชอร์เบทสตรอเบอรี่
จํานวน 45 ตัวเลือก คิดเป็นร้อยละ 10.8 รสต่อมาคือช็อกโกแลตชิป 39 ตัวเลือก คิดเป็นร้อยละ 9.3 
รสต่อมาคือกะทิ จํานวน 29 ตัวเลือก คิดเป็นร้อยละ 6.9 รสต่อมาเป็นรสอ่ืนๆ เช่น รมัลูกเกด มิ้นท์
ช็อกโกแลตชิป โยเกิร์ต ชาเขียว ทั้งหมด 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และรสที่ผู้ตอบแบบสอบถามชอบ
น้อยที่สุดคือ เชอร์เบทส้มจํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 
 จากการพิจารณาข้อมูลเรื่องรสชาติไอศกรีมที่ผู้บริโภคช่ืนชอบ รสที่ผู้บรโิภคชอบเป็นอันดับ 1 
คือรสช็อกโกแลต เป็นจํานวนร้อยละ 19.2 เน่ืองจากเป็นรสที่อร่อย รสช็อกโกแลตมีเอกลักษณ์
เฉพาะตัว ทางได้ทุกเพศทุกวัย ส่วนรสรองลงมาคือ เชอร์เบตมะนาว เป็นจํานวนร้อยละ 15.3 ซึ่งเป็น
ข้อมูลที่มีประโยชน์กับทางธุรกิจมาก เน่ืองจากทางร้าน ทําธุรกิจไอศกรีมเชอร์เบทและไอศกรีม
ค็อกเทล โดยมผีู้ช่ืนชอบรสไอศกรีมเชอร์เบท พอกับไอศกรีมช็อกโกแลต ดังน้ันเมื่อทําการเปิดร้าน จะ
สามารถดึงดูดผู้ที่ชอบทานไอศกรีมรสเชอร์เบทมะนาวได้  เมื่อพิจารณาไอศกรีมรสเชอร์เบทอ่ืนๆ โดย
เชอร์เบทรสสตรอเบอร่ีมีผู้ช่ืนชอบอยู่ที่อันดับ 5 คือร้อยละ 10.8 ดังน้ันจึงสรุปได้ว่า ตลาดไอศกรีม
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เชอร์เบทรสเปรี้ยวจากผลไม้ ยังเป็นที่ต้องการและช่ืนชอบของผู้บริโภค แต่ในรสเชอร์เบทส้มมผีู้ช่ืน
ชอบน้อยที่สุดคือร้อยละ 1.7 ดังน้ันเมื่ออกผลิตภัณฑ์ทางร้านจะเน้นออกรส มะนาว และสตรอเบอร่ี
เป็นรสหลักของทางร้าน โดยมีการเพ่ิมเติมรสชาติแปลกใหม่เข้ามา เพ่ือเพ่ิมทางเลือกในการ
รับประทานให้ผู้บริโภคอีกด้วย 
 
ตารางที่ 1.12 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซือ้ไอศกรีม 
 

ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อไอศกรีม Mean Std. Deviation ระดับความคดิเห็น 
รสชาติ 4.74 .484 มากที่สุด 
ราคา 4.11 .677 มาก 
ความสะดวกในการซื้อ 4.09 .810 มาก 
โปรโมช่ันส่งเสริมการขาย 3.69 .996 ปานกลาง 
การบริการของพนักงาน 3.89 1.024 ปานกลาง 
บรรยากาศร้าน 3.88 .851 ปานกลาง 

              
 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อไอศกรีม พบว่า รสชาติ
ไอศกรีมมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ที่ 4.74 รองลงมาคือ เร่ืองราคา ค่าเฉลี่ยอยู่ที ่4.11 ต่อมาเป็นเรื่องความ
สะดวกในการซื้อมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.09 ต่อมาคือเรื่องการบริการของพนักงาน ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.89 ต่อมา
คือเร่ืองบรรยากาศร้าน ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.88 และสุดท้ายคือเร่ืองโปรโมช่ันในการส่งเสริมการขาย
ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.69 
 
ส่วนที่ 3 ความคิดเหน็เก่ียวกับธุรกิจไอศกรีมค็อกเทล 
 
ตารางที่ 1.13 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการตัดสินใจเลือกเข้าร้าน

ไอศกรีมค็อกเทลและเชอร์เบท 
 

การตัดสนิใจ จํานวน ร้อยละ 
ซื้อ 121 80.7 
ไม่ซื้อ 29 19.3 
Total 150 100.0 
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จากการสํารวจ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ ่เลือกที่จะเข้าร้านไอศกรีมค็อกเทล 
จํานวน 121 คนคิดเป็นร้อยละ 80.7 ที่เหลอือีก 29 คน เลือกไม่เข้าร้าน คิดเป็นร้อยละ 19.3 

จากการพิจารณาข้อมูลเรื่องการตัดสินใจซือ้ของลูกค้า โดยส่วนมากร้อยละ 80.7 เลือกที่จะ
เข้าร้าน ส่วนน้อยอีกร้อยละ 19.3 เลือกไม่เข้าร้าน จากข้อมูลข้างต้นถือว่าส่งผลดีต่อธุรกิจ คน
ส่วนมากเปิดรับสิ่งใหม่ๆ หรอืสินค้าแบบใหม่ๆได้มากข้ึน ไม่ยึดติดกับไอศกรีมต้องเป็นไอศกรีมนม
แบบเดิม โดยต้องการรสชาติที่สดช่ืนของไอศกรีมเชอร์เบท ที่สามารถคลายร้อนได้ หรือบางกลุ่มอาจ
ต้องการรับประทานไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์ ซึ่งเป็นรสชาติใหม่ มีตลาดน้อยในปัจจุบัน รวมถึง
ผู้บริโภคในวัยรุ่น เปิดรับการรับประทานเคร่ืองด่ืมแอลกอฮฮล์รูปแบบอ่ืนโดยไม่จําเป็นว่าต้องเป็น
รูปแบบเคร่ืองด่ืมเพียงอย่างเดียว โดยเปลี่ยนการรับประทานเป็นขนม เช่นไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์ได้ 

 
ตารางที่ 1.14 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุผลที่เลือกเข้าร้านไอศกรีม

ค็อกเทล 
 

เหตุผลในการเลือกเข้าร้าน จํานวน ร้อยละ 
ชอบในรสแอลกอฮอล์และคิดว่าสามารถตอบโจทย์ท่านได้ 23 15.3 
ชอบรับประทานไอศกรีมเชอร์เบท 17 11.3 
อยากลองผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  79 52.7 
ไม่เลือกเข้าร้านเน่ืองจากชอบไอศกรีมนมมากกว่า 31 20.7 
Total 150 100.0 
 

จากการสํารวจ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ ่เลือกที่จะเข้าร้านเพราะ อยากลอง
ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  จํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 52.7 จํานวนรองลงมา ไม่เลือกเข้าร้าน จํานวน 31 
คน คิดเป็นร้อยละ 20.7 ต่อมาเลือกเข้าร้านเพราะ ชอบในรสแอลกอฮอล์ จํานวน 23 คน คิดเป็นร้อย
ละ 15.3 และชอบรับประทานไอศกรีมเชอร์เบทอีก 17 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 
 จากการพิจารณาข้อมูลเรื่องการตัดสินใจซือ้ของลูกค้า โดยส่วนมากร้อยละ 52.7 เลือกเข้า
ร้านเพราะอยากลองผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  โดยผลิตภัณฑ์ทางร้านถือเป็นทางเลือกใหมใ่นการบริโภค ดังน้ัน
เมื่อผู้บริโภคต้องการทดลองสินค้าต้องมีการสร้างความประทับใจให้กับลกูค้าให้ได้มากที่สุด จึง
สามารถเกิดการซื้อซ้ํา ส่วนผูบ้ริโภคท่ีไม่เลอืกเข้า ร้อยละ 20 เน่ืองจากชอบไอศกรีมนม ส่วนผู้บริโภค
ที่เลือกใช้บริการเน่ืองจากชอบรสแอลกอฮอล์อีกร้อยละ 15.3 ส่วนผู้ที่ชอบไอศกรีมเชอร์เบทมีอีกร้อย
ละ 11.3 เมื่อพิจารณากลุ่มลูกค้าที่เลือกเข้าร้านจะมีอัตราส่วนที่มากกว่าไม่เข้าร้านอยู่มาก ดังน้ันเมื่อ
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ทําการเปิดร้านต้องทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจมากที่สดุ ดังน้ันต้องมีการพัฒนาสูตรไอศกรีมให้ร่อย
ถูกปากลูกค้า มีการบริการทีดี่ การตกแต่งร้านและเมนูต้องดึงดูด จึงสามารถสร้างแบรนด์ที่แข็งแกร่ง
และครองใจลกูค้าได้ 
 
ตารางที่ 1.15 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามความเห็นของผู้บริโภคเรื่อง

ราคาไอศกรีมค็อกเทล 
 

ราคาไอศกรีม จํานวน ร้อยละ 
ราคาตํ่ากว่า 40 บาท 27 18.0 
ราคา 41 - 50 บาท 87 58.0 
ราคา 51 - 60 บาท 31 20.7 
ราคา 61 บาทข้ึนไป 5 3.3 
Total 150 100.0 

  
จากการสํารวจ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีความเห็นเรื่องราคาไอศกรีม

แอลกอฮอล์อยู่ที่สกู๊ปละ 41 – 50 บาท จํานวน 87 คน คดิเป็นร้อยละ 58 รองลงมาให้ราคาที่ 51 – 
60 บาท จํานวน 31 คน ร้อยละ 20.7 ต่อมาให้ราคาที่ตํ่ากว่า 40 บาท จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 
18 ส่วนจํานวนที่เหลือคือใหร้าคาที่ 61 บาทข้ึนไป จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
 จากการพิจารณาข้อมูลเรื่องราคาไอศกรีมโดยส่วนมากร้อยละ 58 ให้ราคาที่เหมาะสมอยู่ที่ 
41 – 50 บาท ซึ่งเป็นราคาเดียวกับราคาตลาดไอศกรีมปัจจุบัน ดังน้ันเมื่อต้ังราคาควรอยู่ที่ราคา
ประมาณดังกล่าว แต่ในการต้ังราคาของทางร้านต้ังไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์อยู่ที่ 39 บาทต่อสกู๊ป 
เน่ืองจากเป็นราคาที่ใกล้เคียงกับไอศกรีมท้องตลาด โดยลดราคาลงมาเล็กน้อยเพ่ือให้ผู้บริโภคสนใจ 
โดยไม่ขายราคาถูกจนเกินไปเน่ืองจากทําให้ภาพลักษณ์ผลติภัณฑ์ดูไม่ดี ส่วนไอศกรีมเชอร์เบทขายสกู๊
ปละ 29 บาทต่อสกู๊ป เน่ืองจากราคาวัตถุดิบถูกกว่า และเป็นการชวนให้ผู้ที่ไม่รับประทานแอลกอฮอล์
เข้าร้าน โดยต้ังราคาไว้ถูกกว่าแต่ไม่ราคาตํ่าจนเกินไป 
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ตารางที่ 1.16 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามความเห็นของผู้บริโภคเรื่อง
บรรยากาศร้านไอศกรีมค็อกเทลท่ีต้องการ 

 
บรรยากาศรา้น จํานวน ร้อยละ 

ร้านนั่งสบายๆสําหรับพบปะสังสรรค์ลักษณะเหมือนร้านขาย
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ 

90 60.0 

ร้านตกแต่งน่ารักสวยงามเหมือนร้านไอศกรีม 
โฮมเมด 

43 28.7 

ร้านอยู่ในศูนย์การค้าหรือห้างสรรพสินค้าเหมือนร้านไอศกรีม 
แบรนด์ดัง 

17 11.3 

Total 150 100.0 
  

จากการสํารวจ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีความเห็นเรื่องบรรยากาศร้านไอศกรีม
ค็อกเทลเป็นแบบ ร้านนั่งสบายๆสําหรับพบปะสังสรรค์ลกัษณะเหมือนร้านขายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ 
จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 จํานวนรองลงมาคือ ร้านตกแต่งน่ารักสวยงามเหมือนร้าน
ไอศกรีม  โฮมเมด จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 28.7 และร้านอยู่ในศูนย์การค้าหรือห้างสรรพสินค้า
เหมือนร้านไอศกรีมแบรนด์ดังอีก 17 คน คดิเป็นร้อยละ 11.3 
 จากการพิจารณาข้อมูลเรื่องบรรยากาศร้านไอศกรีมโดยส่วนมากร้อยละ 60 ต้องการร้าน
ไอศกรีมค็อกเทลเป็นร้านนั่งสบายๆสําหรับพบปะสังสรรค์ลักษณะเหมือนร้านขายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ โดยจากผลการสํารวจ ตรงกับบรรยากาศร้านที่ต้ังอยู่โครงการ Co-Co Walk ราชเทวี ที่
เป็นสถานที่สบายๆ เหมากับการกินด่ืม บรรยากาศกลางกรุง โดยมีการจัดสถานที่น่ังสบายๆเหมาะแก่
การสังสรรค์  โดยมีการผสมบรรยากาศร้านไอศกรีมโฮมเมดเข้าไป แฝงความสวยงาม น่ารัก ในแบบ
ไอศกรีมเข้าไป โดยรวมจะตกแต่งร้านแบบผสานความเป็นไอศกรีมโฮมเมดและร้านกินด่ืมสังสรรค์ 
เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ 
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ตารางที่ 1.17 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามโปรโมช่ันที่สนใจ 
 

โปรโมชั่น จํานวน ร้อยละ 
Check In และถ่ายรูปไอศกรีมแชร์ลง Facebook รับส่วนลด 15%  109 72.7
ซื้อไอศกรีมครบ 5 Scoop ฟรี 1 Scoop 15 10.0
ทําบัตรสะสมแต้มเมื่อรับประทานจํานวนไอศกรีมถึงตามกําหนด
สามารถแลกของรางวัลได้ 

26 17.3

Total 150 100.0
  

จากการสํารวจ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ ่สนใจโปรโมช่ันทางโซเชียวเน็ตเวิร์กคือ
Check In และถ่ายรูปไอศกรีมแชร์ลง Facebook รับส่วนลด 15% จํานวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 
72.7จํานวนรองลงมาคือทําบัตรสะสมแต้มเมื่อรับประทานจํานวนไอศกรีมถึงตามกําหนดสามารถแลก
ของรางวัลได้จํานวน 26คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 และซื้อไอศกรีมครบ 5 Scoop ฟรี 1 Scoopจํานวน 
15คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 
 จากการพิจารณาข้อมูลเรื่องโปรโมช่ันผู้ตอบแบบสอบถาให้ความสนใจโปรโมช่ันทางโซ
เชียวเน็ตเวิร์ก ถึงร้อยละ 72.7 เน่ืองจากเป็นโปรโมช่ันที่สะดวกในยุคปัจจุบันเพียงแค่แชร์รูปลง 
Facebook ก็ได้รับส่วนลดทันที นอกจากน้ียังเป็นการช่วยประชาสัมพันธ์ร้านในอีกทางหน่ึง โดยทาง
ร้านจะใช้โปรโมช่ันน้ีในช่วงแรกของการเปิดร้านเพ่ือให้ลูกค้าช่วยโปรโมท ในเวลาต่อมาจะเปลี่ยนเป็น
โปรโมช่ันแจกบัตรสะสมแต้มที่มีคนสนใจรองลงมา เพ่ือกระตุ้นการขายให้ลูกค้าบริโภคมากขึ้นเพ่ือรับ
ของรางวัล เป็นการกระตุ้นยอดขายในช่วงต่อมาหลังจากใช้โปรโมช่ันทางโซเชียวเน็ตเวิร์กแล้ว 
 



บทที ่2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อม
ภายในและวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่มีผลกระทบต่อธุรกิจ โดยใช้ทฤษฏีเร่ือง SWOT 
Analysis เพ่ือนํามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
2.1 ปัจจัยแวดล้อมภายใน และปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ 

2.1.1การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 เพ่ือค้นหาจุดเด่น จุดด้อยของธุรกิจ ปัจจัยที่จะทําให้เกิดโอกาสทางธุรกิจ และสิ่งที่อาจเป็น
อุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือนําไปใช้ข้อมูลในการกําหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมต่อธุรกิจต่อไปโดยได้
ทําการวิเคราะห์ โดยใช้ SWOT Analysis ดังน้ี 

จุดแข็ง : Strength (S) 
- ผู้ประกอบการมีความรู้ในเรือ่งวิธีการการผลิตอาหาร มาตรฐานในการผลิตอาหาร 

เน่ืองจากจบปริญญาตรีสาขาวิทยาศาสตร์การอาหาร และมีประสบการณ์ทํางานในโรงงานผลิตอาหาร 
ทําให้ได้เปรียบในด้านข้อมูลการผลิต การจัดหาวัตถุดิบและเคร่ืองมือในการผลิต 

- สินค้ามีความแปลกใหม่เป็นร้านขายไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์เน้นขายความแปลก
ใหม่ของสินค้า 

-  เน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ทําให้เกิดความคล่องตัวในการบริหาร และสามารถ
ในการปรับตัวเพ่ือแก้ปัญหาหรือการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ทีอ่าจเกิดขึ้นได้ไม่ยาก 

- มีทําเลท่ีต้ังดี อยู่ใจกลางเมอืง เดินทางสะดวก 
จุดอ่อน: Weakness (W) 
- ผู้ประกอบการยังไม่เคยมีประสบการณ์ทําธุรกิจมาก่อน อาจขาดทักษะทางด้าน

บริหารจัดการ 
- ทางร้านเป็นแบรนด์ใหม่ยังไม่เป็นท่ีรู้จักของลูกค้า 
- วัตถุดิบที่ใช้ คือเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ และส่วนผสมทําไอศกรีมบางชนิดมีราคาแพง 

ส่งผลต่อต้นทุนการผลิตไอศกรีมของกิจการ 
โอกาส: Opportunity (O) 
- คู่แข่งทางตรงมีน้อยราย กิจการไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์มีไม่มาก และขายราคา

แพงเน้นตลาดบน 
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- จากการท่ีประเทศไทยมีอากาศร้อนไอศกรีมเป็นของว่างที่ทําให้สดช่ืน จึงทําให้
ไอศกรีมเป็นสนิค้าที่ต้องการสําหรับผู้บริโภค 

- ปัจจุบันเศรษฐกิจกําลังฟ้ืนตัวไปในทางที่ดี คนใช้จ่ายซื้อของบริโภคมากขึ้น 
อุปสรรค: Threats (T) 
- กิจการคู่แข่งทางอ้อมมีมากในตลาดและเป็นที่รู้จักทั่วไป 
- มผีลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของแอลกอฮอล์ ผู้บริโภคบางส่วนไม่รับประทาน 
- ความชอบในการรับประทานของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ต้องมีการ

พัฒนาสินค้าและรูปแบบนําเสนออยู่เสมอ 
 

ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจยั สถานการณ์และผลที่มีผลต่อธรุกิจ 

ปัจจัยบุคลากร 1. จ้างพนกังานที่มีประสบการณ์ทํางานร้านไอศกรีมมากอ่น 
2. เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ทําให้บรหิารจัดการบุคลากรไดง้่าย 

ปัจจัยด้านการผลิตและบริการ 1. เน้นสินค้ามีคุณภาพ มีการบริการที่ดี ซึง่เปน็ปัจจัยพื้นฐานสําหรับธุรกิจอาหาร 
2. มีการพัฒนาสินค้าและรูปแบบการนําเสนออยู่เสมอ 
3.ใช้ช่องทางของ Social Network ในการเข้าถึงลูกค้า เช่น Facebook, 
Instagram, Pantip เพื่อเป็นชอ่งทางในการส่ือสาร การโฆษณา โดยอาจมีการแจก
ส่วนลดหรือของกํานัล เมื่อลูกค้าถ่ายรูปสินค้าและแชร์หรือรีววิ ลง Social Network
4. เน้นการทํา  CRM (Customer Relation Ship: การบริหารลูกค้า 
สัมพันธ์) เพือ่สร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าและลูกค้าเกิดความ 
ไว้วางใจในสินค้าและการบริการ 

ปัจจัยด้านเงินทนุ 1. การเริ่มต้นธรุกิจใช้เงินลงทนุไม่สูง 
2. ธุรกจิอาหารสามารถขายได้เร็ว จงึทําให้ระยะเวลาคืนทุนเรว็ 

ปัจจัยทําเลที่ตัง้ 1. อยู่ในย่านชุมนุมชนและแหล่งทํางานใกล้สยามสแควร์ การเดินทางสะดวก
สามารถเดินทางด้วยรถไฟฟ้าหรือขับรถมาเองโดยมีบรกิารที่จอดรถ อยูใ่จกลางเมือง 
ติดถนนใหญ ่
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ตารางที่ 2.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 
ปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรม  1. จากการท่ีประเทศไทยมีอากาศร้อนไอศกรีมเป็นของว่าง

ที่ทําให้สดช่ืน จึงทําให้ไอศกรีมเป็นสินค้าที่ต้องการสําหรับ
ผู้บริโภค 
2. การรับประทานของหวานเช่นไอศกรีมถือเป็นค่านิยม
ของคนรุ่นใหม ่การดําเนินการธุรกิจไอศกรีมต้องจัดจาน
เมนูให้เป็นที่น่าสนใจ จัดร้านให้สวย มีไอศกรีมรสชาติใหม ่
ทําให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการ 

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ  ปัจจุบันเศรษฐกิจกําลังฟ้ืนตัวไปในทางที่ดี คนใช้จ่ายซื้อ
ของบริโภคมากขึ้น 

คู่แข่งในอุตสาหกรรม 1. คู่แข่งทางอ้อม ร้านไอศกรมีมีจํานวนมากทั้งแบบร้าน
ใหญซ่ึ่งเป็นที่รูจ้ัก และแบบรา้นไอศกรีมโฮมเมด 
2. ลูกค้าบางคนอาจจะมีแบรนด์ไอศกรีมที่ตนเองช่ืนชอบที่
รับประทานอยู่แล้ว โดยไม่คิดเปลี่ยนแปลงชิมแบรนด์อ่ืนๆ 

การเปลี่ยนแปลงค่านิยมในสงัคม  1. ปัจจุบันโซเชียวเน็ตเวิร์กเป็นที่นิยมอย่างกว้างขวางทํา
ให้เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายขึ้น การทําโฆษณาสามารถทําได้
ง่ายขึ้น 
2. ค่านิยมในสงัคมเปลี่ยนแปลงเร็ว เช่นเดียวกับสินค้า
บริโภคต้องมีการจัดร้านและเมนูให้ดูทันสมยัและดึงดูดคน
รุ่นใหมซ่ึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของกิจการ 
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2.2 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ตารางที่ 2.3 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัย 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด / ป้องกัน 

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปัจจัยด้านบุคลากร   X  ผู้ประกอบการยังไม่เคยทําธุรกิจมาก่อน ทําให้
ไม่มีอํานาจในการต่อรองกับคู่ค้าทางธุรกิจและ
การเข้าถึงลูกค้าอาจทําได้ไม่ดีนัก 
ดังน้ันต้องหาพนักงานที่มีทักษะและ
ประสบการณ์ในการดําเนินการธุรกิจกิจการ
ไอศกรีม เช่นดําเนินการจ้างผู้จัดการร้านที่มี
ประสบการณ์เคยบริหารจัดการร้านไอศกรีม
มาก่อนเพ่ือช่วยในการจัดการธุรกิจและแก้ไข
ปัญหาเฉพาะหน้าที่เกิดขึ้น 

ปัจจัยด้านการผลิตและบริการ   X ไอศกรีมจัดเป็นสินค้าที่มีการแข่งขันสูงและมี
ให้เลือกหลาหลายย่ีห้อ ดังน้ันผู้บริโภคจึงมี
ความหลากหลายในการเลือกซื้อ ในธุรกิจเน้น
เจาะกลุ่มผู้บริโภคท่ีช่ืนชอบรสแอลกอฮอล์
และเชอร์เบทโดยเฉพาะ เน้นสร้างความแปลก
ใหม่ให้กับผู้บรโิภค และเน้นคณุภาพ
ผลิตภัณฑ์โดยเน้นการควบคุมคุณภาพการ
ผลิตทุกข้ันตอน การบริการที่ดีใส่ใจลูกค้า มี
การพัฒนารสชาติให้ถูกใจผู้บริโภค มีช่องทาง
สื่อสารกับลูกค้า เช่น มีช่องรับคําแนะนําจาก
ลูกค้าเมื่อลูกค้าเขียนแนะนําจะมีของ
สมนาคุณลูกคา้ เป็นต้น 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัย 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด / ป้องกัน 

ความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา 

ปัจจัยด้านเงินทนุ  X 
 

 การลงทุนร้านจะเปิดเป็นร้านขนาดเล็กใน
ช่วงแรกเพื่อลดปัญหาด้านการลงทุนในชว่งแรก 
ส่วนเรื่องเครื่องจักรในการผลิตและวัตถุดิบมี
ราคาสูง อาจตอ้งเลือกชนดิที่เหมาะสมกับธุรกจิ
ขนาดเล็กในช่วงแรก แตข่้อดขีองการทําธุรกิจ
ไอศกรีมคือ ผลิตภัณฑ์มีอายุนานกว่าอาหาร
ประเภทอื่นๆ ไอศกรีมจะมีอายผุลิตภัณฑ์ 1 
เดือนขึ้นไปสามารถจัดการกับสินค้าได้ง่าย วาง
แผนการผลิตสินค้าได้ง่าย โดยจะผลิตสินค้าเป็น
รอบสัปดาห์ละ 1 ครั้ง เพื่อลดแรงงานเพิ่มเวลา
ขายสินค้า ในเรือ่งของวตัถุดิบจะใช้วัตถดุิบราคา
ปานกลางที่มีคุณภาพดีเพื่อให้ได้สินค้าที่มี
คุณภาพดี จําหน่ายในราคาไมแ่พง เพื่อขายกลุ่ม
ตลาดกลางและกลุ่มวัยรุ่นได ้

ปัจจัยด้านทําเลที่ตั้ง  X  ที่ตั้งร้านอยูใ่จกลางเมืองอยู่ในยา่นชุมนุมชนและ
แหล่งทํางานใกล้สยามสแควร์ มีข้อดีคือการเดนิ
สัญจรสะดวก  เป็นแหล่มของกลุ่มวัยรุ่น และ
พนักงานบริษทัสามารถสร้างกลุ่มลูกค้าได้ไม่ยาก 
แต่การตัง้ร้านทีใ่จกลางเมืองน้ันยังมีขอ้เสีย เชน่ 
ค่าเช่าทีซึ่งมรีาคาสูง และ การมีคู่แข่งทางการค้า
ทั้งทางตรงได้แก่ร้านไอศกรีมโฮมเมด ร้าน
ไอศกรีมยีห่้อดงั หรือคู่แขง่ทางอ้อม ได้แกร่้าน
ขายเครือ่งดื่มแอลกอฮอล์ ร้านกาแฟ ดังนั้นทาง
ร้านต้องมีโปรโมช่ันเพื่อให้ลูกค้าเข้าร้าน และ มี
ส่วนลดและของสมนาคุณเทื่อลูกค้าทําการแชร์
หรือรีวิวร้านลงSocial Network เพื่อเป็นการ
โฆษณาใหท้างรา้นเป็นที่รูจ้ักในสังคมออนไลน์
มากขึ้น 
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2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ตารางที่ 2.4 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจยั 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีจะต้องดําเนินการเพื่อลด /ป้องกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ต่ํา 

ปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรม 
 

 X  ปัจจัยทางด้านสังคมละวัฒนธรรมของผู้บริโภคมี
การเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ความชอบของผู้บริโภค
เปลี่ยนตามกระแสสังคม ในปัจจุบนัผู้บริโภคนิยม
บริโภคอาหารท่ีมีการตกแต่งสวยงามน่า
รับประทาน เหมือนเป็นอาหารตาก่อนรับประทาน 
และเพ่ือสามารถอัพโหลด ลงSocial Networkอวด
เพ่ือนฝูงได้ ในวงการธุรกิจอาหารปัจจุบันเน้นการ
แข่งขันด้านหน้าตาอาหารค่อนข้างสูง ดังน้ันธุรกิจ 
Rock Ice Cocktail & Sherbet ต้องดําเนินการ
สร้างสรรค์เมนูท่ีสวยงามน่าสนใจแก่ผู้บริโภค และ 
มีความแปลกใหม่มานําเสนอผู้บริโภคอยู่เสมอ 

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ  X  ปัจจุบันเศรษฐกจิยังไม่ค่อยดีนัก ดังน้ันในการเปิด
ร้านไอศกรีม ควรตั้งราคาให้เหมาะกับ
กลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มวัยรุ่น โดยจะขายราคาไม่
แพงเพ่ือดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาซ้ือสินค้า มีการ
จัดทําโปรโมชั่นลดราคาในแต่ละเดือน และโฆษณา
ทาง Social Network เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้
ง่ายขึ้น 

คู่แข่งในอุตสาหกรรม X   ปัจจุบันตลาดการแข่งขันสูงมากเพราะเนื่องจาก มี
คู่แข่งในอุตสาหกรรมมากท้ังทางตรงเช่นร้าน
ไอศกรีม และทางอ้อม เช่นร้านขนมปัง ร้านกาแฟ 
ต่างๆ ตัวสินค้าและจํานวนผู้ผลิตท่ีมีอยู่จํานวนมาก
ในหลายรูปแบบ ดังน้ันการทําธุรกิจไอศกรีมของ
เรามีการทําไอศกรีมค็อกเทลเพ่ือเพ่ิมความแปลก
ใหม่ ตั้งราคาท่ีไม่สูง และมีการจัดเมนูหน้าตา
อาหารให้ดึงดูดกลุ่มผู้บริโภค เพ่ือให้ธุรกิจอยู่รอด
และมีกําไรในการประกอบการ  

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
3.1 การวิเคราะห์ Five Forces Model 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวติดและทฤษฎีเร่ือง Five 
Forces  Model ประกอบด้วยสภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขันคู่แข่งขันของธุรกิจการ
วิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้าและการวิเคราะห์ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังน้ี 
 
ภาพที่ 3.1 : Five Forces Model 
 

 
3.1.1. การแข่งขันระหว่างคูแ่ข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Industry Rivalry) 

 ไอศกรีมจัดเป็นสินค้าที่มีการแข่งขันสูงและมีสินค้าใหลู้กค้าเลือกซื้อมากหลายแบรนด์  ใน
ธุรกิจของไอศกรีม "Rock Ice" เน้นเจาะกลุ่มเน้นเจาะลูกค้าวัยรุ่นที่ช่ืนชอบรับประทานไอศกรีมโฮ
มเมด ที่มรีสชาติแปลกใหม ่ตกแต่งหน้าตาไอศกรีมสวยงามและมีเอกลักษณ์ โดยเมื่อพิจารณาคู่แข่งใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน จะได้แก่ ร้านไอศกรมีสไตล์โฮมเมดต่างๆท่ีเป็นที่นิยมในปัจจุบัน เช่น ร้าน 
Jaiyen Cafe ที่ตกแต่งร้านสวยงาม น่ารัก เน้นดึงดูดกลุ่มลูกค้าผู้หญิง, รา้น Tongue Fun หรือ รู้จัก
กันในนามไอศกรีมยศเส ที่มีเมนูเป็นเอกลักษณ์อย่าง ไอศกรีมหม้อไฟ และมีรสชาติไอศกรีมให้เลือก
มากมาย และในขณะนี้มีร้านไอศกรีมเบียร์เปิดใหม่ ซึ่งถือเป็นคู่แข่งทางตรง คือร้าน BeerVault หน้า
โรงแรม Sheraton สุขุมวิท จุดเด่นของทางร้านคือไอศกรีมเบียร์รสเข้มข้น ตกแต่งร้านสวยงามสไตล์
โรงแรม ซึ่งเป็นคู่แข่งที่กําลังเป็นกระแสของผู้บริโภคในปัจจุบันจากการแชร์และรีวิวทางออนไลน์ 
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นอกจากน้ี คู่แข่งทางตรงของไอศกรีม "Rock Ice" อาจเป็นไอศกรีมช่ือดังต่างๆ ที่ผู้บริโภคทุกคนรู้จัก
กันดี เช่น Swensen’s, Iberry,  Buds, Hagen  Danz, Creamy Fudge,  Cold stone, SFree  
เป็นต้น เน่ืองจากมีกลุ่มลูกค้าเดียวกัน โดยไอศกรีมช่ือดังเหล่าน้ีจะได้เปรียบจากความดังของแบรนด์ 
รสชาติอันเป็นมาตรฐาน และหาซื้อบริโภคง่ายตามห้างสรรพสินค้า โดยการเปิดธุรกิจ ไอศกรีม "Rock 
Ice" จะเห็นได้ว่ามีคู่แข่งมาก ดังน้ันเพ่ือให้การดําเนินการธุรกิจอยู่รอด จําเป็นต้องสร้างเอกลักษณ์ 
โดยการมีไอศกรีมรสใหม่ๆ  และเลือกกลุ่มของลูกค้าที่ช่ือชอบไอศกรีมเชอร์เบท หรือไอศกรีมผสม
แอลกอฮอล์ นอกจากน้ีช่วงเปิดร้านช่วงแรกอาจมีการจัดโปรโมช่ัน ซื้อ 1 แถม 1 และมีการโฆษณา
ทาง โซเชียวเน็ตเวิร์ก เช่น Facebook Instragram เพ่ือให้ลูกค้าได้ติดตาม โดยมีการจัดโปรโมช่ันทาง
โซเชียวเน็ตเวิร์กโดยเฉพาะ เช่น กด Like กด Share จะได้ส่วนลด และมีการจ้าง นักรีวิวอาหารช่ือดัง
มารีวิวร้านลง เว็บไซต์ Pantip เพ่ือให้ร้านเป็นที่รู้จักและทําให้กลุม่เป้าหมายอยากลอง อยาก
รับประทาน ไอศกรีมโฮมเมดผสมแอลกอฮล์ และ ไอศกรีมเชอร์เบทโฮมเมด แบรนด์ "Rock Ice" 

3.1.2. อํานาจการต่อรองของผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
 ในธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดชนิดไอศกรีมเชอร์เบทและไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์ มีส่วนผสมหลัก
คือ ผลไม้ นํ้าตาล และเคร่ืองด่ืมมีแอลกอฮอล์ ซึ่งมีคูค้้าในประเทศมาก ทําให้หาวัตถุดิบในประเทศได้
ง่าย ซึ่งสามารถต่อรองกับผู้จัดจําหน่ายได้ง่าย โดยผลไม้บางชนิดมาจากในประเทศเป็นการสนับสนุน
เกษตรกรไทยราคาวัตถุดิบจะไม่แพงมากนัก ส่วนเคร่ืองด่ืมมีแอลกอฮอล์และผลไมแ้ช่แขง็จาก
ต่างประเทศมีราคาแพง ดังน้ันควรมีการต่อรองกับทางผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบในส่วนของวัตถุดิบ
ดังกล่าวน้ี เช่น ควรสั่งของคร้ังละ lotใหญ่ เน่ืองจากสินค้ามีอายุการใช้งานนาน สามารถเก็บสต็อกได้ 
เพ่ือต่อรองราคากับผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบในการสั่งวัตถุดิบแต่ละครั้ง นอกจากน้ีการสั่งเคร่ืองมือในการ
ทําไอศกรีม เช่น ตู้แช่ เคร่ืองปั่นไอศกรีม ควรส่ังกับผู้ค้าเจ้าเดียวเพ่ือต่อรองราคาได้และสะดวกในการ
ติดต่อในการซ่อมบํารุงหรือสอบถามเรื่องการใช้งาน ดังน้ันจากข้อมูลข้างต้น เมื่อทางเรามีระบบการ
จัดการที่ดีก็จะสามารถต่อรองกับทางคู่ค้าได้ดี สามารถช่วยประหยัดต้นทุนได้อีกทางหน่ึง 

3.1.3. อํานาจการต่อรองจากลูกค้า (Bargaining Power of Customers) 
 ลูกค้าของทาง Rock Ice คือผู้บริโภคท่ัวไป ซึ่งซื้อเพ่ือไปรับประทานเองภายในร้าน อาจจะไม่
มีการต่อรองมากนัก  สิ่งที่ลกูค้าต้องการคือ ไอศกรีมที่มีรสชาติอร่อย ตกแต่งสวยงามน่ารับประทาน
และราคาไม่แพงมาก ซึ่งทาง "Rock Ice" มัน่ใจว่าสามารถตอบโจทย์ผู้บริโภคได้โดยมีเมนูแปลกใหม่ 
ตกแต่งสวยงาม และขายในราคาไม่แพงวัยรุ่นสามารถรับประทานได้ แต่ในขณะเดียวกันผู้บริโภคมี
ทางเลือกในการซื้อที่หลากหลาย  สามารถซื้อไอศกรีมย่ีหอ้อ่ืนๆ ได้ตลอดเวลา ดังน้ันทาง "Rock Ice" 
ควรมีการจัดโปรโมช่ันเพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาซื้อ เช่นทําบัตรสะสมแสตมป์ เมื่อทานได้รับแสตมป์
ครบสามารถแลกเมนูต่างๆในร้านได้ หรือจะเป็นการจัดให้ลูกค้าถ่ายรูปแชร์ลง Facebook ลดราคา
ไอศกรีมเมนูต่อไป 50 % เป็นต้น โดยนอกจากจะมีการทาํโปรโมช่ันลดราคาแล้ว การตกแต่งร้านและ
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หน้าตาเมนูอาหารยังเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคคํานึงถึง ดังน้ันทางเราจึงมีการจ้างนักออกแบบ สถาปนิกรุ่น
ใหม่มาช่วยในการออกแบบร้าน และทางผูป้ระกอบการต้องหาข้อมูลไอศกรีมเมนูใหม่ๆ อยู่เสมอ เพ่ือ
นํามาปรับปรุงใช้กับเมนูของทางร้าน เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากที่สุด 

3.1.4. ภัยคุมคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitutes) 
 ในตลาดไอศกรีมน้ัน มสีินค้าทดแทนไอศกรมีโฮมเมดอยู่มากมาย เช่น ไอศกรีมแท่งต่างๆท่ีหา
ซื้อได้ง่าย ตามร้านสะดวกซื้อต่างๆ และมีราคาถูก เช่น Walls , Nestle , Magnolia เป็นต้น 
นอกจากน้ีกระแสวัยรุ่นปัจจุบันนิยมรับประทานของหวานกับมากข้ึน จะได้จากใน Social Network 
ที่มีการแชร์รูปของหวานจัดเมนูสวยน่ารับประทานทุกวันเมื่อเล่น Facebook หรือ Instagram ร้าน
ของหวานที่อยู่ในกลุ่มน้ีได้แก่ ร้าน After You ขนมปังฮันน่ีโทสที่เป็นที่นิยมมาก ร้านเคก๊ต่างๆ หรือ
จะเป็นร้านน้ําแข็งใสเกาหลหีรือ Bingshu ที่หรูหราน่ารับประทาน มีหน้าท็อปป้ิงเป็นผลไม้สด ดูน่า
รับประทานนอกจากกลุ่มของหวานแล้ว สินค้าทดแทนอีกกลุ่มของ "Rock Ice" คือกลุ่มเคร่ืองด่ืมมี
แอลกอฮอล์ผสมนํ้าผลไม ้เช่น เหล้าป่ัน ฟรุตค็อกเทล ไวน์คลูเลอร์ เป็นต้น ลูกค้าในกลุ่มน้ีมีความ
ต้องการสังสรรค์กับเพ่ือนโดยท่ีไม่ต้องการให้เมามากนัก ต้องการรับประทานเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลท์ี่มี
รสชาติดี บรรยากาศสบายๆกับกลุ่มเพ่ือน ดังน้ันเพ่ือเป็นการป้องกันภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน ทาง 
Rock Ice ต้องมีการศึกษาตลาดให้ดี จัดทําร้านให้มีบรรยากาศสบายๆเหมาะแก่การสังสรรค์ในตอน
กลางคืน เพ่ือให้เป็นทางเลือกใหม่ สถานทีใ่หม่ของคนสังสรรค์ และมีการจัดทํา Facebook Fanpage 
ทํา Instargram ของทางร้าน อัพโหลดภาพเมนูของทางร้านเสมอๆ ให้ส่วนลดของสมนาคุณลูกค้าเมือ่
ลูกค้ารีวิวร้านและรับคําติชมจากลูกค้าจากทาง Social Networkอยู่เสมอ เพ่ือทําให้ร้านเป็นที่รู้จัก
ทาง Online มีคนกล่าวถึงและสามารถประสบความสําเร็จในการทําธุรกิจได้ 

3.1.5. ภัยคุกคามจากคู่แขง่รายใหม่ (Threat of New Entrants)  
 การทําธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดน้ันใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก เน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ใช้
เคร่ืองจักรทําไอศกรีมขนาดเล็ก ใช้วัสดุอุปกรณ์ในการประกอบธุรกิจไม่มาก ใช้บุคลาการในการ
ดําเนินธุรกิจน้อยคน สถานทีเ่ป็นเพียงแค่ร้านขนาดไม่ใหญ ่แต่การทําไอศกรีมโฮมเมดนั้นมักเน้นขาย
ความคิดสร้างสรรค์ของเจ้าของธุรกิจที่จะสร้างเมนูไอศกรีมให้ถูกใจลูกคา้ และตกแต่งบรรยากาศของ
ร้านดึงดูดผู้บริโภคเข้ามารับประทาน ดังน้ันจึงเห็นในปัจจุบันว่ามีร้านไอศกรีมโฮมเมดออกสู่ตลาด
มากมายเกิดคู่แข่งรายใหม่อยู่ตลอด แต่ในขณะเดียวกันคู่แข่งเดิมในตลาดมีมากมาย ซึง่เป็นร้าน
ไอศกรีมช่ือดังและเป็นที่รู้จักของทางผู้บริโภคอยู่แล้ว เพ่ือทําให้ธุรกิจของ Rock Ice อยู่รอดได้กําไร
จากการประกอบธุรกิจ และสามารถสู้กับไอศกรีมช่ือดังต่างๆ และไอศกรีมโฮมเมดในตลาดเดียวกันได้ 
Rock Ice จึงสร้างความแตกต่างทางด้านรสชาติ โดยเน้นขายแต่ไอศกรีมเชอร์เบทเพ่ือกลุ่มลูกค้าที่
นิยมรับประทานไอศกรีมรสเปรี้ยวที่มีแคลอรี่น้อยกว่าไอศกรีมนม และไอศกรีมแอลกอฮอล์สําหรับ
กลุ่มลูกค้าที่ชอบรับประทานแอลกอฮอล์รูปแบบใหมใ่นรูปแบบไอศกรีมคอ็กเทลออกสู่ตลาด รวมถึง
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ต้องมีการประชาสัมพันธ์ทางส่ือออนไลน์เพ่ือให้ลูกค้ารับรูถ้ึงการมีอยู่ของแบรนด์ มีการจัดโปรโมช่ัน
ต่างๆ เพ่ือให้ลกูค้าลองเข้ามารับประทานเพ่ือที่จะได้กลุ่มลกูค้าประจําในอนาคต ซึ่งจะทําให้ธุรกิจ
เจริญก้าวหน้าและมีความมั่นคงในอนาคต 
 
3.2 สภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.1 : สภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
 
สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
- ระดับของการแข่งขัน ระดับการแข่งขัน อยู่ในระดับสูง ด้วยความ

หลากหลายของรูปแบบของผลิตภัณฑ์ไอศกรีม
และมีคูแ่ข่งจํานวนมาก ทั้งรูปแบบไอศกรีมและมี
คู่แข่งจํานวนมาก ทั้งรูปแบบไอศกรีมโฮมเมดและ
ไอศกรีมอุตสาหกรรม เมื่อทาง Rock Ice เป็นผู้
เข้าตลาดใหม่ จึงต้องทําการตลาดให้ดี จัด
โปรโมช่ันต่างๆ ใช้สื่อทางออนไลน์ให้เป็น
ประโยชน์ เพ่ือสร้างฐานลูกค้าและได้รับส่วนแบ่ง
ตลาดที่เพียงพอ 

- จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน ไอศกรีมเป็นสนิค้าในกลุ่มอาหาร จึงมีความ
หลากหลายในการนําเสนอ ทางร้าน Rock Ice 
จึงใช้จุดเด่นด้านความแปลกใหม่ทางผลิตภัณฑ์ 
นําเสนอไอศกรีมค็อกเทลผสมแอลกอฮอล์ และ
ไอศกรีมเชอร์เบทรสชาติใหม่ๆ ออกสู่ตลาด 
เพ่ือให้ผู้บริโภคมีความหลากหลายในการ
รับประทานมากข้ึน และเน้นเจาะกลุ่มผู้บริโภค
ไอศกรีมแต่เป็นห่วงเร่ืองนํ้าหนักตัว  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : สภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
 
สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
- ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ทีเ่ป็นที่รู้จักในตลาด) ผู้ที่ครองส่วนแบ่งตลาดในปัจจุบันที่เป็นกลุม่

ไอศกรีมโฮมเมดช่ือดังได้แก่ ร้าน Jaiyen Cafe
ร้าน Tongue Fun หรือ รู้จักกันในนามไอศกรีม
ยศเส และไอศกรีมโฮมเมดช่ือดังร้านอ่ืนที่เป็น
กระแสในปัจจุบัน และ ร้านไอศกรีมอุตสาหกรรม
ช่ือดังต่างๆ เช่น Swensen’s, Iberry, Hagen  
Danz เป็นต้น จะเห็นได้ว่าผู้ครองตลาดน้ันมีอยู่
มากราย การทีจ่ะได้ส่วนแบ่งการตลาด
จําเป็นต้องสร้างเอกลักษณ์ โดยการมีไอศกรีมรส
ใหม่ๆ  และเลือกกลุ่มของลูกค้าที่ช่ือชอบไอศกรีม
เชอร์เบท หรือไอศกรีมแอลกอฮอล์ 

- กระแสความนิยม ปัจจุบันกระแสนิยมแพร่กระจายผ่านทางสื่อ 
Online เน่ืองจาก ปัจจุบันน้ี สื่อสารผ่านทาง
Online จะรวดเร็ว ถึงกันได้ง่าย และราคาถูกกว่า
สื่ออ่ืน โดยจะเน้นการบ่อต่อทาง Social 
Network การแชร์รูปผลิตภัณฑ์ของทางร้านเพ่ือ
รับส่วนลด ของรางวัล และการรีวิวร้านจากทาง 
Pantip  เพ่ือสร้างกระแสนิยมกระตุ้นผู้บริโภค 

- ปัจจัยอ่ืนๆ (ระบุ) ทางร้านได้สถานที่ทําเลดี ติดถนนใหญใ่จกลาง
เมือง ติดรถไฟฟ้า BTS สถานีราชเทวี มีที่จอดรถ
กว้างขวางนอกจากน้ีมีการใช้สื่อออนไลน์ต่างๆ
เพ่ือประชาสัมพันธ์ทางร้านอีกหน่ึงช่องทาง 
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3.3 คู่แข่งทางธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.2 : คู่แข่งทางธุรกิจ 
 
คู่แข่งขนัของธุรกิจ คู่แข่งขนัรอง 
1. ร้านไอศกรีมสไตล์โฮมเมดต่างๆท่ีเป็นที่นิยมใน
ปัจจุบัน เช่น รา้น Jaiyen Cafe, ร้าน Tongue 
Fun หรือ รู้จักกันในนามไอศกรีมยศเส 
2. ร้านไอศกรีมเบียร์ร้าน BeerVault หน้า
โรงแรม Sheraton สุขุมวิท 
3. ร้านไอศกรีมอุตสาหกรรมช่ือดัง ที่ผู้บริโภคทุก
คนรู้จักกันดี เช่น Swensen’s, Iberry, Hagen 
Danz, Cold stone, Buskin Robbins  เป็นต้น 

 1. ไอศกรีมแท่งอุตสาหกรรมที่หาซื้อได้ง่าย ตาม
ร้านสะดวกซื้อต่างๆ และมีราคาถูก เช่น Walls , 
Nestle , Magnolia เป็นต้น 
2. ร้านขนมหวานต่างๆ เช่น ร้าน After You ที่มี
เมนูขนมปังฮันน่ีโทสเป็นที่นิยม ร้านเค้กต่างๆท่ีมี
ขายอยู่ทั่วไป หรือจะเป็นร้านน้ําแข็งใสเกาหลี
หรือ Bingshu ที่หรูหราน่ารบัประทาน มีหน้า   
ท็อปป้ิงเป็นผลไม้สดและไอศกรีมอันเป็นกระแส
ในกลุ่มวัยรุ่น 
3. กลุ่มเครื่องด่ืมมีแอลกอฮอล์ผสมนํ้าผลไม้ เช่น 
เหล้าป่ัน ฟรุตค็อกเทล ไวน์ เป็นต้น 

 
3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 

3.4.1.การเขียนภาพวิเคราะห์  
 
ภาพที่ 3.2 : BCG Matrix 
 

 

Rock Ice 
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3.4.2.คําอธบิายสถานภาพทางธรุกิจ 
 จากการวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจตาม BCG Matrix (ดังภาพที่ 3.2 BCG Matrix) ของ
ธุรกิจไอศกรีม Rock Ice Cocktail & Sherbet ที่มีการขายผลิคภัณฑ์ไอศกรีมที่มคีวามแปลกใหม่ 
โดยมีการผสมเครื่องด่ืมแอลกอฮอล์ลงไปในไอศกรีมทางผู้ประกอบการจึงได้วางตําแหน่งของร้าน
ไอศกรีมให้อยู่ในตําแหน่งส่วนของ Question Mark เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่เปิดใหม่และเพ่ิงก้าวเข้าสู่
ตลาดธุรกิจไอศกรีม โดย ผลติภัณฑ์ของทางร้าน Rock Ice Cocktail & Sherbet มีจุดเด่นคือขาย
ผลิตภัณฑ์ไอศกรีมที่มีความแปลกใหม ่โดยมีการผสมเครือ่งด่ืมผสมแอลกอฮอล์ลงไปในไอศกรีม เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าคนรุ่นใหม่ที่ช่ืนชอบรสของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์และอยากลิ้มลอง
ไอศกรีมรูปแบบใหม่ โดยในช่วงแรกของการทําธุรกิจต้องมีการเน้นทําโปรโมช่ันต่างๆ เช่น ลดราคา
ไอศกรีม แชร์รปูไอศกรีมลงโซเชียวเน็ตเวิร์กแล้วจะได้เพ่ิม 1 สกู๊ป มีการส่ือสารโดยการทําแฟนเพจใน 
Facebook จ้างคนรีวิวใน Pantip เป็นต้น เน่ืองจากเป็นร้านใหม่ยังไม่มคีนรู้จักและการนําเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์มาผสมในไอศกรีมยังถือว่าเป็นสิ่งแปลกใหม่ในตลาด เมื่อมีการทําการตลาดดังกล่าว 
ภายในระยะเวลา 1-2 ปี จะมสี่วนแบ่งตลาดที่เพ่ิมขึ้นจากการทําการตลาดออนไลน์ และการจัด
โปรโมช่ันต่างๆ 
 ทั้งน้ียังต้องมีการกําหนดและวางแผนการตลาดอย่างชัดเจนเป็นไปตามขั้นตอนเพ่ือให้ธุรกิจ
ดําเนินไปได้ตามเป้าหมายและมีส่วนแบ่งตลาดที่เพ่ิมมากขึ้นซึ่งส่งผลให้ธุรกิจ Rock Ice Cocktail & 
Sherbet สามารถก้าวไปอยู่ในตําแหน่งของ Star และตําแหน่งของ Cash Cows ต่อไป 
 
3.5 การวิเคราะห์ตําแหน่งของการบริการ 
 
ตารางที่ 3.3 : การวิเคราะห์ตําแหน่งการบริการ 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
ด้านความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ 

ในด้านผลิตภัณฑ์จะมีการ
นําเสนอรสชาติไอศกรีมที่ไม่
เหมือนกับร้านอ่ืน โดย เป็น
รสชาติไอศกรีมใหมทุ่กรสและมี
ไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์เป็น
จุดเด่นที่ดึงดูดลูกค้าได้ 

ร้านไอศกรีมโฮมเมดจะเน้นเป็น
ไอศกรีมนมเป็นหลัก รสชาติจะเป็น
รสชาติเดิม มีไอศกรีมรสเชอร์เบ
ทน้อย และมีไอศกรีมผสม
แอลกอฮอล์เพียง 1-2 รสขาย
ภายในร้าน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) : การวิเคราะห์ตําแหน่งการบริการ 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
ด้านราคาของผลิตภัณฑ์ การต้ังราคาเปรียบเทียบกับคู่แข่ง

ที่มีอยู่ในตลาดที่สามารถแข่งขัน
กับลูกค้าได้ เน่ืองจากปัจจุบัน
สภาวะเศรษฐกิจของประเทศยัง
ไม่ค่อยดี ทําใหร้าคาเป็นปัจจัย
หน่ึงในการตัดสินใจซื้อ ดังน้ันจึง
กําหนดราคาไม่แพงเพ่ือให้
ผู้บริโภคได้ซื้อรับประทานได้
อย่างสบายใจ โดย ไอศกรีมผสม
แอลกฮอล์ราคาอยู่ที่ 39 บาท 
ต่อสกู๊ป และไอศกรีมเชอร์เบท 
ราคาอยู่ที่ 29 บาทต่อสกู๊ป 

คู่แข่งที่เป็นไอศกรีมร้านดังจะขาย
ตามห้างสรรพสินค้ามีราคาทีแ่พง
กว่า และราคาเท่ากันทุกสาขา ส่วน
ร้านไอศกรีมโฮมเมดจะมีราคาที่
เท่ากันหรือแพงกว่า ดังน้ันต้อง
เปรียบเทียบกันในเร่ืองของโปรโม
ช้ัน การตกแต่งสินค้า รสชาติ
ผลิตภัณฑ์ต่อไป 

ด้านคุณภาพการให้บริการ การดําเนินการของธุรกิจจะเน้น
ให้ความสําคญัลูกค้าเป็นหลัก 
โดยจะมีการเปิดโอกาสให้ลูกค้า
แสดงความคิดเห็นต่างๆ เพ่ือ
ปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์
และการบริการให้ดีขึ้น เมื่อลกูค้า
ให้ข้อมูลจะต้องมีของสมนาคุณให้
ทันที รวมถึงมกีารอบรมพนักงาน
ให้มีนํ้าใจในการบริการและการ
ตกแต่งร้าน ตกแต่งเมนูไอศกรีม
ให้ดึงดูดลูกค้า เพ่ือให้เกิดความ
ประทับใจและพึงพอใจในสินค้า
และบริการ 

คู่แข่งขันส่วนมากจะมีแค่การอบรม
พนักงาน มีการเข้าออกของ
พนักงานบ่อย อาจได้รับการบริการ
ไม่ทั่วถึง และเปิดโอกาสให้แสดง
ความคิดเห็นน้อยกว่า 
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3.6 วิเคราะหค์วามได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านการบริหารและบุคลากร ร้านไอศกรีม Rock Ice Cocktail & Sherbet เป็นธุรกิจขนาด
เล็กมีผู้บริหารเพียงคนเดียว โดยผู้บริหารมีความรู้จากการทํางาน
ที่บริษัทผลิตอาหารและจบทางด้านวิทยาศาสตร์อาหารทําให้รู้
กระบวนการข้ันตอนการผลิตไอศกรีม ในส่วนของบุคลากรจะรับ
บุคคลที่รู้จักในที่ทํางานเข้ามาร่วมงานด้วยเนื่องจากเป็นบุคคลที่
รู้จักกันกันอยู่แล้วและมีความรู้ความสามารถในการผลิตไอศกรีม
มีใจรักการบริการ และลดการเข้าออกบ่อยของพนักงานที่เป็น
เหตุให้เสียเวลาในการสอนงาน ฝึกฝนความสามารถ 

ปัจจัยด้านอัตราค่าบริการ ในส่วนของอัตราค่าบริการจะมีการคิดราคาตามความเหมาะสม
กับคุณภาพ เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นวัยรุ่นได้เข้ามาใช้บริการ 
และเกิดความพึงพอใจในราคาที่เหมาะสมกับสินค้าและบริการที่
ผู้บริโภคได้รับ นอกจากน้ีทางร้านยังมีป้ายเมนูแสดงราคาที่
ชัดเจนเพ่ือให้เกิดความยุติธรรมแก่ลกูค้า 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด เน่ืองจากธุรกิจร้าน Rock Ice Cocktail & Sherbet เป็นธุรกิจ
ขนาดเล็ก มีเงินทุนจํากัด และนําเสนอสินค้าใหม่ในตลาด คือ 
ไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์ ดังน้ันจึงมีการใช้สื่อโซเชียวเน็ตเวิร์กใน
การโฆษณาร้านให้เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคในวงกว้างทั้งยังเป็นการ
ประหยัดต้นทุนอีกด้วย นอกจากน้ียังมีการส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆ 
เช่น อัพรูปเมนูร้านลงโซเชียวจะได้ส่วนลด เพ่ือเพ่ิมการสื่อสารให้
ทางร้านเป็นที่รู้จักมากขึ้น หรือ การถามความเห็นลูกค้าเพ่ือเป็น
การปรับปรุงคุณภาพและการบริการ ซึ่งวิธีการนี้ส่งผลทําให้ลูกค้า
เห็นถึงความใสใ่จและเป็นการแสดงให้เห็นความสําคัญของลูกค้า 
เป็นต้น   

 
 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ และแผนการงานภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเร่ือง
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  โดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่
จะต้องสร้าง ประเภทกลยุทธ์แผนปฏิบัติและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้าน
การเงิน งบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 การวิเคราะห์รูปแบบธุรกิจของร้าน “Rock Ice Cocktail & Sherbet” จะเลือกกลยุทธ์ที่
เหมาะสมกับแนวทางการบริหารงานของทางร้าน และมีความสัมพันธ์เก่ียวข้องค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ ที่
เพ่ิมขึ้นตามรูปแบบและขนาดของกิจการ เช่นค่าใช้จ่ายในการบริหารงาน  ค่าใช้จ่ายสวัสดิการ
พนักงาน  ค่าใช้จ่ายด้านการส่งเสริมการตลาด  และการจัดการในด้านอ่ืนๆ ซึ่งจะคํานึกถึงความ
เหมาะสมและได้รับผลประโยชน์สูงสุด  ปัจจัยในการเลือกรูปแบบของการทําธุรกิจได้แก่ 
 1. การวางตําแหน่งธุรกิจ การวางตําแหน่งเป็นผลิตภัณฑ์ไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์ รสชาติ
แปลกใหม่ โดยเน้นกลุ่มผู้บรโิภคคนรุ่นใหมท่ี่ช่ืนชอบรับประทานไอศกรีม มีความสนุกสนาน ช่ืนชอบ
ในรสชาติของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ โดยสินค้าเป็นไอศกรีมโฮมเมดผลิตเอง รสชาติไม่เหมือนกับร้าน
อ่ืนและเป็นสินค้าคุณภาพ โดยที่มีราคาที่ผู้บริโภคสามารถจับต้องได้ 
 2. การสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า การดําเนินการของธุรกิจจะเน้นให้ความสําคัญลูกค้า
เป็นหลัก โดยจะมีการเปิดโอกาสให้ลูกค้าแสดงความคิดเห็นต่างๆ เพ่ือปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์
และการบริการให้ดีขึ้น เมื่อลกูค้าให้ข้อมูลจะต้องมีของสมนาคุณให้ทันท ีรวมถึงมีการอบรมพนักงาน
ให้มีนํ้าใจในการบริการและการตกแต่งร้าน ตกแต่งเมนูไอศกรีมให้ดึงดูดลูกค้า เพ่ือให้เกิดความ
ประทับใจและพึงพอใจในสินค้าและบริการ เพ่ือกลับมาซื้อใหม ่
 3. ความรู้ความสามารถในการบริหารจัดการธุรกิจ ผู้ประกอบการถือว่าเป็นผู้ประกอบการ
ใหม่ยังไม่มีประสบการณ์ในการทําธุรกิจ โดยเร่ิมจากทํากิจการขนาดเล็ก เพ่ือเป็นการเรียนรู้ในการทาํ
ธุรกิจ ศึกษาจดุแข็งจุดอ่อนของธุรกิจและทําการปรับปรุงแก้ไขธุรกิจให้ดีย่ิงขึ้นไป 
 
4.2 กลยุทธร์ะดับองค์กร (Corporate Level Strategy)  
 จากการวิเคราะห์ธุรกิจของตลาดไอศกรีม ที่มีการแข่งขันกันสูง ทางร้าน“Rock Ice Cocktail 
& Sherbet” ต้องมีการทํากลยุทธ์ขององค์กรที่ชัดเจน คอื เน้นความแปลกใหม่ในด้านรสชาติของ
สินค้า เน้นการบริการที่ดี เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้ธุรกิจ พร้อมกับสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า โดยใช้
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กลยุทธ์การเติบโตแบบการกระจายธุรกิจ มกีารปรับปรุงคุณภาพสินค้าและบริการจากคําแนะนําของ
ผู้บริโภค มีโครงสร้างองค์กรอย่างง่าย ไม่ซับซ้อนเพ่ือความคล่องตัวในการบริหารงาน โดยให้ผู้จัดการ
ร้านเป็นผู้บริหารจัดการร้านดูแลพนักงาน โดยมีเจ้าของกิจการทวนสอบการทํางานรวมถึงสร้างสูตร
ไอศกรีมใหม่ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 
4.3 กลยุทธร์ะดับธุรกิจ (Business Strategy) 
 ทางร้าน“Rock Ice Cocktail & Sherbet”มีการใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจเพ่ือเป็นการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันในอุตสาหกรรมโดยจะมุ่งเน้นความเป็นผู้นําด้านความแตกต่าง 
(Differentiation) โดยเน้นไอศกรีมรสชาติแปลกใหม่ ผลติเอง รสชาติหารับประทานที่อ่ืนไม่ได้ รวมถึง
มีเคร่ืองด่ืม "Cocktail Shake" ไอศกรีมป่ันผสมแอลกอฮอล์ เป็นเคร่ืองด่ืมทางเลือกใหม่ตกยํ้าความ
เป็นผู้นําด้านความแตกต่าง รวมถึงมีการออกแบบเมนูไอศกรีม การจัดจานที่สวยงามน่ารับประทาน 
 
4.4 กลยุทธป์ฏิบัติการ (Operation Strategy )  

ซึ่งเป็นกลยุทธ์ในการแบ่งการบริหารงานออกเป็น 4 ด้าน ซึ่งรายละเอียดในแต่ละด้านมี
ดังต่อไปนี้ 

1. การบริหารด้านการจัดการ 
 มีการพัฒนาบุคลากรใหท้ํางานรวดเร็ว มีนํ้าใจในการบริการ เอาใจใสลู่กค้า 
 มีการ Morning Talk เพ่ือกําหนดเป้าหมายในแต่ละวัน และประชุมปิดร้าน 

เพ่ือสื่อสารปัญหารายวัน 
 มีการให้สวัสดิการพนักงาน ค่า OT ล่วงเวลา วันหยุดประจําสัปดาห์ รวมถึงการ

บริหารแบบพ่ีน้อง 
2. การบริหารด้านการตลาด 

 มีการโฆษณาตามโซเชียวเน็ตเวิร์กต่างๆ เช่น Facebook Instargram เพ่ือให้
กลุ่มเป้าหมายรับรู้ถึงการมีอยู่ของแบรนด์และเป็นช่องทางการสื่อสารที่ดี 

 เน้นถามความเห็นลูกค้าเพ่ือเป็นการปรับปรุงคุณภาพ พร้อมของสมนาคณุเมื่อ
ตอบความเห็น 

 มีการทําโปรโมช่ันต่างๆ เช่น อัพโหลดรูปลงโซเชียวเน็ตเวิร์ก จะได้ส่วนลด หรือ
ไอศกรีมฟรี 

3. การบริหารด้านการเงิน 
 การบริหารสภาพคล่องของธุรกิจ เพ่ือให้มีเงินทุนหมุนเวียนตลอด 
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 มีการจัดทํางบประมาณในด้านต่างๆอย่างมีระบบชัดเจนเพ่ือจะได้ทราบถึง
ต้นทุนที่ไม่จําเป็น 

 มีข้อมูลทีม่ีประสิทธิภาพ โดยสามารถนํามาเป็นข้อมูลในการตัดสินใจในการเพ่ิม
ศักยภาพการผลิต 

4. การบริหารด้านการผลิตและบริการ 
 พัฒนาสินค้าไอศกรีมของทางร้านให้มีรสชาติหลากหลาย มีคุณภาพ ถูกปาก

ผู้บริโภค 
 มีการตกแต่งนําเสนอร้านบรรยากาศสบายๆ เข้าถึงง่าย คลายร้อน  
 พัฒนากระบวนในการผลิตของทางร้านให้มีประสิทธิภาพ รวมถึงมีการควบคุม

คุณภาพของสินค้าให้ปลอดภัยก่อนถึงมือผู้บริโภค 
 มีการออกแบบเมนูไอศกรีมหลากหลายรูปแบบ รวมถึงมีการจัดจานเมนูที่

สวยงามน่ารับประทาน 
 

4.5 แนวคิดและทฤษฏีที่นาํมาใช ้
กลยุทธส์่วนประสมทางการตลาด (Market Mix Strategy)  

 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 
Strategy)   กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy)  กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย (Place Strategy ) 
และ กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) หรือจะเรียกว่าเป็นกลยุทธ์ 4P’s ซึ่งเป็น
การกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน “Rock Ice Cocktail & Sherbet”  ที่นํามกีารวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอก รวมถึงปัจจัยในด้านอ่ืนๆ มาใช้เป็นข้อมูลในการวางแผนเชิงกล
ยุทธ์ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถดําเนินการได้ตรงตามวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ตามแผนทางการตลาด โดยจะมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)    
 ร้าน "Rock Ice Cocktail & Sherbet" เป็นธุรกิจประเภทสินค้าและบริการมุ่งที่จะ
ตอบสนองกลุ่มลูกค้าที่ชอบความแปลกใหม่ของรสชาติไอศกรีมโดยมีวิธีการทําที่มีความสะอาดถูกหลัก
อนามัย เพ่ือความม่ันใจในการบริโภคของลูกค้า โดยจะมกีารแบ่งออกเป็น 3 แบบ ดังน้ี 
  1.1 ไอศกรีมโฮมเมดผสมแอลกอฮอล์ หรือไอศกรีมค็อกเทล ให้ความรู้สึกสดช่ืน
เหมือนด่ืมค็อกเทลที่เป็นไอศกรีมเน้ือนุ่มเย็น ดีกรีแอลกอฮอล์ไม่สูงมาก ประมาณ3-4% เพ่ือให้ได้รส
แอลกอฮอล์แต่ไม่ทําให้มึนเมามากเกินไป 
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  1.2 ไอศกรีมเชอร์เบท เป็นไอศกรีมโฮมเมดที่มีรสผลไม ้เหมาะแก่ผู้ที่ไมร่บัประทาน
แอลกอฮอล์  ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย รสเปร้ียวสดช่ืน โดยรสชาติไอศกรีมจะเป็นรสชาติแปลกใหม่ไม่
เหมือนที่อ่ืน โยมีส่วนผสมจากผลไม้ของต่างประเทศ และผลไม้ภายในประเทศ 
  1.3 เคร่ืองด่ืม "Cocktail Shake" เป็นส่วนผสมระหว่าง ไอศกรีมค็อกเทล ผลไม้ 
และเครื่องด่ืมแอลกอฮอล์ นํามาป่ันผสมรวมกัน ให้รสชาติเหมือนรับประทานค็อกเทลในร้านหรู ได้รส
สัมผสัเนียนนุ่มจากไอศกรีมป่ัน การออกเมนู เคร่ืองด่ืม "Cocktail Shake" เป็นการเพ่ิมความแปลก
ใหม่และเพ่ิมทางเลือกให้กับผู้บริโภค 
 นอกจากน้ีการจัดทําร้านไอศกรีม ต้องคํานึกถึงรูปลักษณ์เมนูไอศกรีมทีส่วยงาม ดึงดูดความ
สนใจจากผู้บรโิภค ทางร้านจึงมีแนวคิดตกแต่งเมนูไอศกรีม 3 ประเภท ดังน้ี เมนูไอศกรีมในภาชนะ
แก้วเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล,์ เมนูไอศกรีมในภาชนะในถัง Bucket ใส่ควันเย็น และเมนู Set Menu 
ลูกค้าเลือกรสและท็อปป้ิงด้วยตนเอง เพ่ือเรียกกระแสใหก้ับทางร้านด้วยเมนูที่ดึงดูดให้ลูกค้ามีการ
แชร์ทางออนไลน์ ถือว่าเป็นการช่วยประชาสัมพันธ์ให้กับทางร้านโดยผ่านทางลูกค้า  

การบริหารการผลิต 
 กลยุทธ์ในการผลิตของทางร้าน "Rock Ice Cocktail & Sherbet" โดยไอศกรีมของทางร้าน
จะเป็นแบบโฮมเมด คือเป็นแบบไอศกรีมรสชาติ สูตรที่ทางร้านทําขึ้นเอง โดยจะมีการสัง่ซื้อเคร่ืองป่ัน
ไอศกรีมเพ่ือใช้ในการผลิตไอศกรีมทีใ่ช้จําหน่ายในร้าน ในระยะแรกน้ันมรีสชาติทั้งหมด 10 รสชาติ 
แบ่งเป็น ไอศกรีมโฮมเมดผสมแอลกอฮอล์ หรือไอศกรีมคอ็กเทล 5 รสชาติ และ ไอศกรีมเชอร์เบท 
ไอศกรีมโฮมเมดที่มีรสผลไม้ ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย รสเปร้ียวสดช่ืน อีก 5 รสชาติ โดยรสชาติจะเป็น
เอกลักษณ์เป็นรสชาติใหม่ที่ทางร้านคิดขึ้นมาและผลิตเอง ทําให้รสชาติแตกต่างกับร้านอ่ืน เป็น
เอกลักษณ์และแตกต่างกับไอศกรีมอุตสาหกรรมขนาดใหญ่  
  เมื่อดําเนินกิจการไประยะหน่ึงจะมีการทําข้อมูลสํารวจความชอบของลูกค้าว่าลูกค้าชอบ
รสชาติใด ไม่ชอบรสชาติใด จะนํารสชาติที่ลูกค้าไม่ชอบออก โดยจะใส่รสชาติใหม่ๆ ออกมาทุกไตร
มาศ เพ่ือให้เกิดความแปลกใหม่ของสินค้า เป็นการลองตลาดผู้บริโภคแบบต่อเน่ือง โดยทางเจ้าของ
กิจการจะทําหน้าที่เป็นผู้วิจัยและพัฒนาสินค้าและทําข้อมลูไอศกรีมด้วยตนเอง เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุดและเป็นการตอกยํ้าในความเป็นผู้นําด้านความแปลกใหม่ในเรื่อง
รสชาติของไอศกรีม 

แหล่งวัตถุดิบ 
 วัตถุดิบหลักในการผลิตไอศกรีมเป็นของสด ในการซื้อวัตถุดิบจะซื้อครั้งละไม่มากนักข้ึนอยู่
กับปริมาณในการผลิตซึ่งมีนําหลัก FIFO หรือ First in First out เข้ามาจัดการระบบสต๊อกวัตถุดิบ ใน
ส่วนของวัตถุดิบที่เป็นเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ มีอายุการเก็บนาน แต่มีราคาค่อยข้างสูง ทางร้านสามารถ
ทําสต็อกไว้ได้นาน โดยการสั่งซื้อที่ละจํานวนมากเพ่ือทําการต่อรองราคา โดยการสั่งซื้อเคร่ืองด่ืม
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แอลกอฮอล์ต้องมีการวางแผนการซื้อ ทําการกําหนดซื้อเดือนละคร้ังเพ่ือเป็นการลดต้นทุนวัตถุดิบ 
จากการพิจารณาแหล่งวัตถุดิบในกรุงเทพมหานคร มีแหลง่วัตถุดิบ ดังน้ี 
 1. บริษัท i-creamsolutions เป็นบริษัทจาํหน่ายวัตถุดิบ ท็อปป้ิง ทําไอศกรีมรายใหญแ่ละ
ครบวงจรในการผลิตทั้งหมด รวมถึงเคร่ืองจักร อุปกรณ์ในการทําไอศกรีมทั้งหมด โดยบริษัท i-
creamsolutions จะต้ังอยู่ที่ อาคารธนภูมิ ถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ซึ่งทีต้ั่งอยู่ใกล้กับ รา้น "Rock Ice 
Cocktail & Sherbet" ที่ต้ังอยู่ถนนราชเทวี การขนส่งสะดวกและรวดเร็ว 
 2.  Villa Market ซุปเปอร์มาร์เก็ตช่ือดัง จําหน่ายสุราและเคร่ืองด่ืมมีแอลกอฮอล์มากมาย
หลายย่ีห้อราคาถูกกว่าท้องตลาดทั่วไป หากซื้อในปริมาณมากสามารถต่อรองราคากับทางห้างได้ และ
มีบริการขนส่งถึงทางร้านทําให้สะดวกในการทํางานมากข้ึน  
 3. ตลาดสามย่าน เป็นตลาดขายอาหารใจกลางเมืองมีการขายวัตถุดิบคุณภาพดีกว่าตลาดอื่น 
โดยทางร้านจะรับวัตถุดิบผลไม้ทั้งในและต่างประเทศจากทางตลาดสามย่าน นอกจากน้ีตลาดสามย่าน
ยังใกล้กับทางร้านมีการเดินทางสะดวก ส่วนวัตถุดิบที่เป็นผลไมแ้ช่แข็งจะทําการติดต่อซื้อกับทาง 
Villa Market เน่ืองจากเป็นผู้นําเข้าผลไม้แช่แข็งรายใหญแ่ละมีสินค้าให้เลือกมากมาย 

โครงสร้างต้นทุน 
โครงสร้างต้นทุนของการดําเนินธุรกิจร้านไอศกรีม ต้นทุนจากวัตถุดิบ  บรรจุภัณฑ์   และ

เคร่ืองมือต่างๆ ประกอบด้วยต้นทุน 3 ประเภทหลัก 
ค่าวัตถุดิบ  70 % 
ค่าแรงงาน  20 % 
ค่าใช้จ่ายในการผลิต  10 % 

รวม  100 % 
กระบวนการผลิตของทางร้าน 

 ในขั้นตอนแรกจะมีการเตรียมการก่อนการผลิตโดยให้ทางผู้จัดการร้านเป็นผู้วางแผนยอดการ
ผลิตในแต่ละวัน โดยในแต่ละวันจะมีการประมาณการในการผลิตไอศกรีม โดยผลิตวันละ 3-4 รส 
สลับกันไปเพ่ือไม่ให้ยากต่อการผลิต เป็นการผลิตจํานวนมากแต่จํานวนรสไอศกรีมน้อย และผูจ้ัดการ
ร้านเป็นผู้เช็คสต็อกในแต่ละวันหลังการผลิตเพ่ือนําข้อมูลดําเนินการสั่งซื้อวัตถุดิบและวางแผนยอด
ผลิตในวันต่อไป 

กระบวนการผลิตไอศกรีมของทางร้านมีการแบ่งเป็นขั้นตอนการผลิต ดังน้ี 
1. เตรียมวัตถุดิบที่ใช้ในการทําไอศกรีมให้เรียบร้อย 
2. เปิดเคร่ืองป่ันไอศกรีม รอให้เคร่ืองเย็นจัดถึงอุณหภูมิติดลบ 
3. ใส่เบสไอศกรีมตีผสมให้เย็น 
4. ใส่นํ้าเช่ือม ส่วนผสมให้รสชาติอ่ืนๆ สีผสมอาหาร ตีผสมให้เข้ากันกับเน้ือไอศกรีม 
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5. ใส่ผลไม้ ใส่เคร่ืองปรุงต่างๆลงไปในเครื่อง ตีผสมให้เข้ากัน 
6. ใส่สารใหค้วามคงตัวไอศกรีมหรืออีมัลซิไฟเออร์ เพ่ือให้เน้ือไอศกรีมเป็นเน้ือเดียวกัน 

ละลายช้าลง 
7. สําหรับรสชาติที่มีส่วนผสมของแอลกอฮอล์ ให้ผสมในขัน้ตอนสุดท้าย ตีผสมให้เข้ากัน 
8. สําหรับไอศกรีมที่เสร็จแลว้ต้องมีลักษณะเนื้อเนียนสวยเหนียวนุ่ม ควบคุมอุณหภูมิน้อย

กว่า -18°C  
9. นําไอศกรีมที่ป่ันเสร็จ เก็บไว้ที่ตู้แช่แข็ง อายุการใช้งาน 1 เดือน เบิกจ่ายใช้งานตามหลัก 

FIFO 
10. เมื่อใช้งานนําไอศกรีมออกขายที่ตู้โชว์ตักไอศกรีมเสิรฟ์ลูกค้าต่อไป 
การเสนอขายสินค้า 

 ในยุคปัจจุบันที่ร้านขนมหวาน ร้านอาหารต่างๆมีการแข่งขันกันสูง ผู้แข่งขันรายใหมจ่ึงต้องมี
วิธีการนําเสนอท่ีแปลกใหม ่สวยงามและแตกต่างจากร้านอ่ืนหรือทางเจ้าตลาดโดยทางร้าน "Rock 
Ice Cocktail & Sherbet" มีการเสนอขายไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์ในราคาที่เป็นมิตรกับผู้บริโภค
และไอศกรีมเชอร์เบ็ทผสมผลไม้แท้ โดยมีการนําเสนอเป็นเมนูต่างๆ ดังน้ี 

1. เมนูไอศกรีมในภาชนะแก้วเครื่องด่ืมแอลกอฮอล์  
2. เมนูไอศกรีมในภาชนะในถัง Bucket ใส่ควันเย็น 
3. เมนู Set Menu ลูกค้าเลือกรสและท็อปป้ิงด้วยตนเอง 
4. เคร่ืองด่ืม "Cocktail Shake" ไอศกรีมค็อกเทลป่ันผสมผลไม้และเครื่องด่ืม

แอลกอฮอล ์
2. กลยุทธ์การตั้งราคา (Price Strategy)  

 ในการกําหนดราคาสินค้าควรคํานึงถึง การต้ังราคาที่เหมาะสมโดยพิจารณาต้นทุนและเป็น
ราคาที่ยอมรับได้ของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยผู้บริโภคมักจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภัณฑ์
กับราคาผลิตภัณฑ์ ถ้าคุณค่าผลิตภัณฑ์อยู่สงูกว่าจะทําการซื้อ ดังน้ัน ทางร้าน "Rock Ice Cocktail & 
Sherbet" มีการต้ังราคาสินค้าไม่ตํ่าจนเกินไปเพ่ือเพ่ิมมูลค่าทางภาพลักษณ์ให้กับสินค้า ไม่ให้ดู
ภาพลักษณ์ไม่น่าเช่ือถือ และไม่ต้ังราคาสูงเกินไปจนเป็นกําแพงราคาก้ันระหว่างสินค้ากับผู้บริโภค 
เพ่ือให้ผู้บริโภคมองสินค้าของทางร้านมีราคาเป็นที่ยอมรับได้ของผู้บริโภค โดยราคาสินค้าของทางร้าน
จะแสดงในข้อมูลด้านล่าง ดังน้ี 
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ราคาไอศกรีม 1 สกู๊ป 
 

ตารางที่ 4.1 : ราคาไอศกรีมขายแยก 1 สกู๊ป 
 

เมน ู ราคา 
1. ไอศกรีมผสมแอลกอฮอล์ ได้แก่ รสชาติ 

- ไอศกรีมรส Rock Me 
- ไอศกรีมรส Vod Ice   
- ไอศกรีมรส Green Monster 
- ไอศกรีมรส Jelly Baby 
- ไอศกรีมรส Bulls Hawaii 

39 บาท/สกู๊ป 

2. ไอศกรีมเชอร์เบท ไม่ผสมแอลกอฮอล์ ได้แก่ รสชาติ 
- ไอศกรีมรส Strawberry Field Forever  
- ไอศกรีมรส Super Lime Mint 
- ไอศกรีมรส Punch Me 
- ไอศกรีมรส Zala Zyda 
-ไอศกรีมรส Honey Passion Ice 

29 บาท/สกู๊ป 

 

ราคาเมนูไอศกรีม 
 
ตารางที่ 4.2 : ราคาเมนูไอศกรีม 
 

เมน ู รายละเอียดสนิค้า ราคา 
1. ไอศกรีมเสิรฟ์ในแก้ว
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลล์ 

ไอศกรีม 2 สกู๊ป ตกแต่งด้วยผลไม ้
ราดด้วยนํ้าเช่ือมผลไมผ้สมแอลกอฮอล์ 

89 บาท 
(หากเปลี่ยนเป็นเชอร์เบท 69 บาท)

2. ไอศกรีมในภาชนะในถัง 
Bucket ใส่ควันเย็น 

ไอศกรีม 3 สกู๊ป  
ราดด้วยนํ้าเช่ือมผลไมผ้สมแอลกอฮอล์ 
เลือกท็อปป้ิงโรยหน้าได้ 2 ชนิด 

119 บาท 
(หากเปลี่ยนเป็นเชอร์เบท 99 บาท)

3. ไอศกรีม Set Menu เลือกรสไอศกรมีและท็อปป้ิงตามต้องการ 
ไอศกรีม 3 สกู๊ป ท้อปป้ิง 3 ชนิด 
ไอศกรีม 6 สกู๊ป ท้อปป้ิง 6 ชนิด 
ไอศกรีม 9 สกู๊ป ท้อปป้ิง 9 ชนิด 

 
99 บาท 
169 บาท 
219 บาท 
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Cocktail Shake 
นอกเหนือจากเมนูไอศกรีมทางร้านยังมีการผสมผสานทําเมนูเคร่ืองด่ืม "Cocktail Shake" 

เป็นส่วนผสมระหว่าง ไอศกรีมค็อกเทล ผลไม้ และเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ เพ่ือเพ่ิมความแปลกใหม่และ
เพ่ิมทางเลือกให้กับผู้บริโภค 

 
ตารางที่ 4.3 : ราคาเมนู Cocktail Shake 
 

เมน ู รายละเอียดสนิค้า ราคา 
Cocktail Shake 4 รสชาติ 
ดังน้ี 
-Black & Bulls  
-Red Hot Kamikake 
-Emerald Ice 
-Blue Still Blue 

เป็นเคร่ืองด่ืมป่ันโดยมีส่วนผสมเป็นไอศกรีม
ค็อกเทล 2 สกู๊ป ป่ันผสมกับผลไม้นํ้าแข็ง 
และใส่เคร่ืองด่ืมแอลกอฮล ์1 ชอท 
โรยท็อปป้ิง 1 ชนิด 

99 บาท 

เพ่ิมขนาด เพ่ิมเป็นขนาดใหญ ่โดยมีส่วนผสมเป็นสอง
เท่าจากขนาดปกติ คือ 
ไอศกรีมค็อกเทล 4 สกู๊ป ป่ันผสมกับผลไม้
นํ้าแข็งและใส่เคร่ืองด่ืมแอลกอฮล์ 2 ชอท 
โรยท็อปป้ิง 2 ชนิด 

189 บาท 

เพ่ิมชอทแอลกอฮอล์ เพ่ิมชอทแอลกอฮอล์ลงในเคร่ืองด่ืม 1ชอท 29 บาท 
เพ่ิมท็อปป้ิง เพ่ิมท็อปป้ิง 1 ชนิดลงเคร่ืองด่ืม 10 บาท 
เพ่ิมไอศกรีม เพ่ิมไอศกรีม 1 สกู๊ป ป่ันลงเครื่องด่ืม ไอศกรีมค็อกเทล 30 บาท 

ไอศกรีมเชอร์เบท 20 บาท 
 

ท็อปปิ้ง 
 ทางร้านจะเลือกใช้ท็อปป้ิงที่มีคุณภาพดีเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายในการรับประทานของ
ลูกค้า โดยท็อปป้ิงจะมีทั้งหมด 15 ชนิด ดังน้ี โดยลูกค้าสามารถเพ่ิมท็อปป้ิงได้ในทุกเมนูในราคาเพียง 
10 บาท 

- นํ้าเช่ือมโคล่าผสมแอลกอฮอล์ (ราคา 19 บาทเน่ืองจากราคาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮฮล์) 
- นํ้าเช่ือมสตรอเบอรี่ผสมแอลกอฮอล์ (ราคา 19 บาทเน่ืองจากราคาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮฮล์) 



53 

- นํ้าเช่ือมมะนาวผสมแอลกอฮอล์ (ราคา 19 บาทเน่ืองจากราคาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮฮล์) 
- วิปป้ิงครีมโยเกิร์ต 
- ลูกเกด 
- คอร์นเฟลก 
- คุกก้ีโอรีโอ 
- เยลลี่ กัมมี่แบร์ 
- เยลลี่โคล่า 
- เยลลี่ไข่มุก 
- เชอร่ีแดง 
- พุดด้ิงรสสตรอเบอร่ี 
- พุดด้ิงรสลิ้นจ่ี 
- แอปปริคอทแห้ง 
- สตรอเบอรี่แห้ง 
3. กลยุทธ์การจัดจําหนา่ย (Place Strategy) 

 ทางร้าน “Rock Ice Cocktail & Sherbet” ได้มีการวางกลยุทธ์การจัดจําหน่าย โดย ทําการ
ต้ังร้านอยู่ใจกลางเมือง เดินทางสะดวก ติดรถไฟฟ้า ค่าเช่าพ้ืนที่เหมาะสมกับค่าตอบแทนหรือกําไร
ได้รับและมีกลยุทธ์การจัดทําหน่ายทางออนไลน์หรือโซเชียวเน็ตเวิร์ก อีกด้วย  
 ร้าน “Rock Ice Cocktail & Sherbet” ต้ังอยู่ โครงการ Co-Co Walk Plaza ถนนพญาไท 
อยู่ในย่านชุมนุมชนและแหล่งทํางาน ใกล้สยามสแควร์ การเดินทางสะดวกสบาย โดยที่ต้ังติดกับ
รถไฟฟ้า BTS สถานีราชเทวี หากลูกค้าเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว ทางโครงการมีบริการที่จอดรถ 
โดยโครงการ Co-Co Walk Plaza เป็นสถานที่นัดพบปะสังสรรค์ช่ือดังของเหล่าวัยรุ่น มีร้านอาหาร 
ร้านนั่งด่ืมเครื่องด่ืมแอลกอฮอล์ ร้านกาแฟ แต่ยังไม่มีร้านไอศกรีมอยู่ในโครงการและเน่ืองด้วยทาง
ร้านมีการขายไอศกรีมค็อกเทล บรรยากาศสบายๆเหมาะแก่การพบปะสังสรรค์ ทําให้สามารถดึงดูด
กลุ่มเป้าหมายได้ ดังน้ันจากข้อมูลด้านทําเลท่ีต้ังที่ได้กล่าวมาข้างต้นจึงสรุปได้ว่าโครงการน้ีสมเหมาะ
แก่การเปิดร้าน “Rock Ice Cocktail & Sherbet” 
 นอกจากน้ีทางร้านยังมีช่องทางการสื่อสารกับทางลูกค้าอีกหนึ่งช่องทางคือการจัดจําหน่าย
ทางออนไลน์ โดยจัดทําเพจ Facebook ของทางร้านในช่ือ Rock Ice Cocktail & Sherbet เพ่ือทํา
การประชาสัมพันธ์ทางร้าน โพสรูปไอศกรีมเมนูต่างๆ แจ้งโปรโมช่ันต่างๆภายในร้านและมีการให้
ลูกค้าร่วมทํากิจกรรมต่างๆ เช่นแชร์รูปรับส่วนลด หรือ ร่วมแสดงความคดิเห็นแล้วสุ่มรบัรางวัลต่างๆ 
เป็นต้น โดยในปัจจุบันการทําการจัดจําหน่ายทางออนไลน์เป็นกลยุทธ์ที่น่าสนใจและมีประโยชน์ใน
ปัจจุบัน เน่ืองจากมีการลงทนุที่ตํ่า แต่ได้ผูค้นติดตามจํานวนมาก คนจํานวนมากในสังคมใช้
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อินเทอร์เน็ตในการหาข้อมูล ใช้ในการสื่อสาร หากทางผู้ประกอบการสามารถทํากิจการให้คนรู้จักและ
พึงพอใจ จะเกิดการแชร์ต่อไปสู่สังคมวงกว้างต่อไปได้ ทําให้ธุรกิจเป็นทีรู่้จักและเป็นการใช้สื่อ
ออนไลน์ให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

4. กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด 
 ธุรกิจร้าน “Rock Ice Cocktail & Sherbet” เป็นธุรกิจร้านไอศกรีมขนาดเล็กซึ่งในปัจจุบัน
มีการแข่งขันทีสู่ง มีคู่แข่งรายย่อยมากมาย และยังมีผู้ประกอบการเป็นอุตสาหกรรมรายใหญ ่ที่
ผู้บริโภคท่ัวไปรู้จักดี มีคุณภาพมาตรฐานระดับประเทศ ดังน้ันเมื่อเผชิญกับการแข่งขันที่สูง ต้องมีกล
ยุทธ์ในการสื่อสารที่ดี โดยการสื่อสารทางการตลาดของทางร้านจะเน้นการสื่อออนไลน์เป็นหลัก 
เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นวัยรุ่นที่ใช้สื่อออนไลน์มากที่สุดรับรู้ช่ือแบรนด์ ตัวตนของแบรนด์และเป็น
วิธีที่ประหยัดต้นทุนเน่ืองจากค่าใช้จ่ายตํ่า โดยสื่อสารเป็นความสนุกสนาน และความผอ่นคลาย เช่น 
ทําแฟนเพจผ่านทางเฟสบุ๊ค มีการจัดกิจกรรมให้คนแชร์รปูทางร้าน แล้วนํามารับไอศกรีมฟรีที่ร้าน มี
การเล่นกิจกรรมผ่านทางเฟสบุ๊ค แชร์รูปไอศกรีมเพ่ือกระตุ้นลูกค้าให้อยากเข้ามาใช้บริการ และมีการ
ให้บล็อกเกอรจ์าก เว็บพันทิป หรือเว็บต่างๆ มารีวิวร้านแนะนําร้านเพ่ือให้เกิดเป็นกระแสทางโลก
ออนไลน์ เน่ืองจากคนในปัจจบัุนเช่ือรีวิวต่างๆ เห็นรูปที่โพส ถ้ารีวิวว่าดี น่ารับประทาน บรรยากาศดี 
ทําให้มีลกูค้าเกิดความสนใจและลองเข้ามาใช้บริการ นอกจากนี้มีการโฆษณาที่หน้าร้าน โดยในช่วง
เดือนแรกของการเปืดร้านจะมีการลดราคา 20% ทุกเมนูเพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าทดลองเข้ามาใช้บริการ 
โดยในการตกแต่งร้านและเมนูไอศกรีมเป็นประเด็นที่ทางร้านให้ความสาํคัญเป็นลักษณะปรากฏที่
ดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ นอกจากน้ีทางร้านมีการควบคุมคุณภาพการผลิตให้ปลอดภัยต่อ
ผู้บริโภคและดูแลเอาใจใส่ปรับปรุงรสชาติไอศกรีมให้ผู้บรโิภคพึงพอใจมากที่สุด สิ่งสุดท้ายในการ
สื่อสารที่ทางรา้นคํานึงถึงการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ทางร้านจะมีการอบรมพนักงานให้เอาใจใส ่
มีบริการที่ดีกับลูกค้าทุกคน ต้อนรับด้วยรอยย้ิม มใีจรักการบริการ เพ่ือให้ลูกค้ามีบรรยากาศที่ดีในการ
รับประทานไอศกรีม เมื่อลูกค้าเกิดความพึงพอใจจะเกิดการใช้ซ้ํา แชร์ลงออนไลน์ แนะนําคนใกล้ตัว
เข้ามาใช้บริการ ทําให้ขยายฐานลูกค้าได้มากขึ้น ทําให้ธุรกิจมีกําไรเจริญก้าวหน้าต่อไปได้ 
 
4.6 แผนการเงิน 
 ร้านไอศกรีม “Rock Ice Cocktail & Sherbet” เป็นธุรกิจขนาดเล็กใช้เงินลงทุนจํานวนไม่
มาก ดําเนินธุรกิจแบบเจ้าของคนเดียว โดยแหล่งเงินทุนในการทําธุรกิจมาจากแหล่งเงินทุนภายใน
จากเจ้าของธุรกิจเอง ไม่มีการกู้ยืมจากแหลง่เงินทุนภายนอก โดยทางธุรกิจเลือกใช้แหล่งเงินทุน
ภายในจะมีทั้งข้อดีและข้อเสยีในการทําธุรกิจ สามารถวิเคราะห์ได้ดังน้ี 
 ข้อดีของการทําธุรกิจแบบใช้แหล่งเงินทุนภายใน 
  1. การใช้แหลง่เงินทุนภายในเหมาะกับธุรกิจขนาดเล็กทีใ่ช้แหล่งเงินลงทุนไม่มาก 
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  2. เมื่อดําเนินธุรกิจเกิดกําไรสะสมสามารถนําเงินไปลงทุนต่อยอดได้ทันที 
  3. ไม่มีภาระในการจ่ายดอกเบ้ีย สามารถบริหารการเงินได้ง่ายกว่าสําหรับธุรกิจ
ขนาดเล็ก 

ข้อเสียของการทําธุรกิจแบบใช้แหล่งเงินทุนภายใน 
 1. หากธุรกิจดําเนินการเกิดขาดทุนสะสมต้องคํานึงถึงการจัดการการบริหารธุรกิจ รวมถึงการ
จัดเตรียมแหลง่เงินทุนจากแหล่งอ่ืนเพ่ือนการรองรับ 
 2. การลงทุนโดยใช้แหล่งเงินทุนภายในทําให้งบในการลงทุนมีจํากัด 

1. ต้นทุนอุปกรณ์ที่ใช้ในกระบวนการผลิต  
 

ตารางที่ 4.4 : รายการเคร่ืองจักรและอุปกรณ์ทั้งหมดที่ใช้ในการผลิต 
 

เครื่องมือ และอุปกรณ ์ ราคาต่อหน่วย (บาท) จํานวนหน่วย รวมเป็นเงนิ(บาท) 

1. เคร่ืองปั่นไอศกรีม ขนาด 2.5 ลิตร 97,000 1 97,000 

2. ตู้แช่ไอศกรีม 10,000 1 10,000 

3. ตู้แช่กระจกโชว์ไอศกรีม 30,000 1 30,000 

4. Scoop ไอศกรีม 900 2 1,800 

5. เคร่ืองปั่น 1,200 2 2,400 

6. เคร่ืองช่ังดิจิทัล 2,700 1 2,700 

7. แก้วตวงเหล้า / ตวงส่วนผสม 200 3 600 

8. มีด 40 2 80 

9. เขียงพลาสติก 50 1 50 

10. โหลใสท่็อปป้ิง 100 15 1,500 

11. กระด่ิง Checker 350 1 350 

12. แก้วนํ้า 50 40 2,000 

13. แก้วเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ 100 25 2,500 

14. ถัง Bucket สแตนเลส 90 20 1,800 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) : รายการเครื่องจักรและอุปกรณ์ทั้งหมดที่ใช้ในการผลิต 
 

เครื่องมือ และอุปกรณ ์ ราคาต่อหน่วย (บาท) จํานวนหน่วย รวมเป็นเงนิ(บาท) 

15. ถ้วยไอศกรีม 70 70 4,900 

16. ช้อนไอศกรีม 30 100 3,000 

17. Hot Plate 3,000 1 3,000 

18. หม้อต้มนํ้าเช่ือม 200 2 400 

19. กระบวยเล็ก 80 2 160 

20. ถาดเสิร์ฟ 100 3 300 

21. กระบะใส่ไอศกรีม 200 15 3,000 

22. กะละมังสแตนเลส 150 2 300 

รวม 146,610 310 167,840 
 
ตารางที่ 4.5 : รายการอุปกรณ์หน้าร้าน และ อุปกรณ์สํานักงาน 
 

เครื่องมือ และอุปกรณ ์ ราคาต่อหน่วย (บาท) จํานวนหน่วย รวมเป็นเงนิ(บาท) 

1. เคร่ืองปรับอากาศ 30,000 1 30,000 

2. เคร่ืองเสียง 10,000 1 10,000 

3. ลําโพง 20,000 1 20,000 

4. เคร่ืองคิดเงิน 2,000 1 2,000 

5. รูปประดับหน้าร้าน 2,000 2 4,000 

6. โต๊ะรับประทานไอศกรีม 2,500 10 25,000 

7. เก้าอ้ีเบาะ 1,000 15 15,000 

8. เก้าอ้ีโซฟายาว 4,000 2 8,000 

9. ป้าย Menu Board 5,000 1 5,000 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.5 (ต่อ) : รายการอุปกรณ์หน้าร้าน และ อุปกรณ์สํานักงาน 
 

เครื่องมือ และอุปกรณ ์ ราคาต่อหน่วย (บาท) จํานวนหน่วย รวมเป็นเงนิ(บาท) 

10 เล่ม Menu 350 8 2,800 

11. ช้ันวางของ 1,500 2 3,000 

12. กระจกติดผนังร้าน 17,000 1 17,000 

13. ชุดตกแต่งร้าน 10,000 1 10,000 

14. ปากกา 10 20 200 

15. สก็อตเทป 20 10 200 

16. กระดาษ A4  120 12 1,440 

รวม 105,500 88 153,640 
 

2.ต้นทนุวัตถุดิบที่ใช้ในกระบวนการผลิต 
 
ตารางที่ 4.6 : ประมาณการต้นทุนวัตถุดิบสําหรับกระบวนการผลิตต่อเดือน 
 

ประเภทวัตถุดิบ/สนิคา้ ปริมาณท่ีซื้อ ราคาต่อหน่วย(บาท) รวมเป็นเงนิ(บาท) 
1. ไอศกรีมเบส สูตรเชอร์เบต 10 กิโลกรัม 800 8,000 

2.  แป้งโมดิฟายทําไอศกรีม 5 กิโลกรัม 200 1,000 

3. สารแต่งกลิ่น 15 ขวด 100 1,500 

4. สีผสมอาหาร 15 ขวด 100 1,500 

5. เจลาติน 10 ถุง 60 600 

6. นํ้าเช่ือมทําไอศกรีม 15 กิโลกรัม 100 1,500 

7. ผงฟูไอศกรีม 10 ถุง 40 400 

8. สารอิมัลซิไฟเออร์ให้ความคงตัว 5 ถุง 100 500 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ) : ประมาณการต้นทุนวัตถุดิบสําหรับกระบวนการผลิตต่อเดือน 
 

ประเภทวัตถุดิบ/สนิคา้ ปริมาณท่ีซื้อ ราคาต่อหน่วย(บาท) รวมเป็นเงนิ(บาท) 
9. กรดซิตริก 5 ถุง 70 350 

10. เคร่ืองด่ืมโคล่า 50 ขวดลิตร 20 1,000 

11. โซดา 100 ขวด 8 800 

12. เคร่ืองด่ืมกระทิงแดง 50 ขวด 8 400 

13. นํ้าเช่ือมรสมะนาว 60 ขวด 30 1,800 

14. นํ้าเช่ือมรสแอปเปิลเขียว 20 ขวด 30 600 

15. นํ้าเช่ือมรสบลูฮาวาย 20 ขวด 30 600 

16. นํ้าเช่ือมรสผลไมร้วม 10 ขวด 30 300 

17. สตรอเบอรี่แช่แข็ง 15 ถุง 80 120 

18. ราสเบอรี่แช่แข็ง 4 ถุง 250 1,000 

19. Mint Extract  4 ขวด 70 280 

20. เน้ือสละไซเดอร์ 5 กิโลกรัม 60 300 

21. เน้ือเสารส 5 กิโลกรัม 40 200 

22. นํ้าเช่ือมรสกีว่ี 10 ขวด 30 300 

23. นํ้าแข็งแห้ง 30 ก้อน 30 900 

24. วิปป้ิงครีมโยเกิร์ต 60 กระป๋อง 100 6,000 

25. ลูกเกด 12 กล่อง 30 360 

26. คอร์นเฟลก 10 กล่อง 80 800 

27. คุกก้ีโอรีโอ 30 ถุง 25 750 

28. เยลลี่ กมัมี่แบร ์ 60 ถุง 10 600 

29. เยลลี่ไข่มกุ 30 ถุง 30 900 

30. เชอร่ีแดง 10 ขวด 125 1,250 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ) : ประมาณการต้นทุนวัตถุดิบสําหรับกระบวนการผลิตต่อเดือน 
 

ประเภทวัตถุดิบ/สนิคา้ ปริมาณท่ีซื้อ ราคาต่อหน่วย(บาท) รวมเป็นเงนิ(บาท) 
31. พุดด้ิงสตรอเบอร่ี 30 30 900 

32. พุดด้ิงลิ้นจ่ี 30 30 900 

33. แอปปริคอทแห้ง 10 กิโลกรัม 150 1,500 

34. สตรอเบอรี่แห้ง 10 กิโลกรัม 150 1,500 
35. สุรา Johnnie Walker Red 
label ขนาด 1 ลิตร 

12 ขวด 780 9,360 

36. วอดก้า Smirnoff ขนาด 1 ลิตร 30 ขวด 580 17,400 

37. เหล้ารัมแสงโสม 700 มิลลิลิตร 50 ขวด 200 10,000 

รวม  4606 76,170 
 
ตาราง 4.7 : ประมาณการต้นทุนแรงงาน   
 

ตําแหน่ง จํานวนคน อัตราเงนิเดือน รวมเงินเดือน 
เจ้าของกิจการ 1 คน 17,000 17,000 
ผู้จัดการร้าน 1 คน 15,000 15,000 
พนักงานขายและเสิร์ฟ 2 คน 10,000 20,000 
พนักงานผลิตไอศกรีม 1 คน 10,000 10,000 
รวม 5 คน 52,000 62,000 
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3.งบประมาณการลงทุน 
 

ตารางที่ 4.8 : งบประมาณการลงทุนธุรกิจรา้นไอศกรีม 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม  
แหล่งที่มา   

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ถาวร       
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในการผลิต 167,840.00 167,840 - 
อุปกรณ์หน้าร้านและสํานักงาน 153,640.00 153,640 - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 321,480.00 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน 
ค่าตกแต่งร้าน 110,000.00 110,000 - 
ค่ามัดจําสถานที่และจดทะเบียน
ร้าน 70,000.00 70,000.00 - 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 180,000.00 180,000.00 
เงินทนุหมุนเวียน 

เงินสดสํารองในการดําเนินการ 140,000.00 140,000.00 - 

รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 821,480.00 821,480.00 - 
 
 คิดอายุการใช้งานของอาคาร/สิ่งปลูกสร้างประมาณ 10 ปี = ค่าเสื่อมราคา 10% ต่อปี 
 คิดอายุการใช้งานอุปกรณ์และเคร่ืองใช้สํานักงานประมาณ 5 ปี = ค่าเสื่อมราคา 20 % ต่อปี  
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4. การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 

ตารางที่ 4.9 : การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณค่าเสื่อมราคา  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

สินทรัพย์ถาวรรวม 321,480 
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 64,296 64,296 64,296 64,296 64,296 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 64,296 128,592 192,888 257,184 321,480 
โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ถาวรรวม 321,480 321,480 321,480 321,480 321,480 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 64,296 128,592 192,888 257,184 321,480 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 257,184 192,888 128,592 64,296 - 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าตกแต่งร้าน 110,000 
ค่าตกแต่งตัดจ่าย 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000 
ตัดจ่ายสะสม 22,000 44,000 66,000 88,000 110,000 
โอนไปงบดุล 
ค่าตกแต่งร้าน 110,000 110,000 110,000 110,000 110,000 
หักตัดจ่ายสะสม 22,000 44,000 66,000 88,000 110,000 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 88,000 66,000 44,000 22,000 - 
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5. การประมาณยอดขาย 
 

ตารางที่ 4.10 : การประมาณยอดขายในธุรกิจร้านไอศกรีม 
 
การประมาณการยอดขาย  ไตรมาสที่ 1   ไตรมาสที่ 2  ไตรมาสที่ 3   ไตรมาสที่ 4  
ช่วงเย็น จํานวน (15.00-19.00น) 160 160 165 165 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 85 85 85 85 
รวมยอดขายต่อมื้อ 13,600 13,600 14,025 14,025 
ช่วงดึก จํานวน (20.00-24.00 น.) 140 140 145 145 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 100 100 100 100 
รวมยอดขายต่อมื้อ 14,000 14,000 14,500 14,500 
รวมยอดขายต่อวัน 27,600 27,600 28,525 28,525 
ยอดขายต่อเดือน 828,000 828,000 855,750 855,750 
ยอดขายต่อไตรมาส 2,484,000 2,484,000 2,567,250 2,567,250 
ยอดขายต่อปี 10,102,500 
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6. สินค้าและส่งเสริมการขาย 
 
ตารางที่ 4.11 : แสดงสินค้าและส่งเสริมการขาย 
 
สรุปยอดขายรวม  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
ยอดขายต่อปี  1,924,740 2,219,400 2,485,800 2,752,200 3,018,600
นโยบายสินค้าคงเหลือ 
ต้นทุนสินค้า  44% ของยอดขาย 
ระยะเวลาในการซื้อสินค้า 3 วัน 
การคํานวณสินค้าคงเหลือ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
 ยอดขายต่อปี  1,924,740 2,219,400 2,485,800 2,752,200 3,018,600
 ยอดขายต่อวัน  5,499 6,341 7,102 7,863 8,625 
ต้นทุนสินค้า  2,420 2,790 3,125 3,460 3,795 
การหมุนเวียน  7,259 8,370 9,375 10,380 11,384 
สินค้าคงเหลือ 7,259 8,370 9,375 10,380 11,384 
นโยบายส่งเสริมการขายโดยการใชคู้ปองสะสม 
ประมาณการผู้ได้คูปอง 60%  ของยอดขาย  
ประมาณการผู้สะสมคูปองครบ 50%  ของผู้ได้คูปอง  
ส่วนลดจ่าย  10%
ค่าส่งเสริมการขาย ในการใช้คูปอง  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
ยอดขาย 1,924,740 2,219,400 2,485,800 2,752,200 3,018,600
คาดว่าจะมีผู้ใด้คูปอง 1,154,844 1,331,640 1,491,480 1,651,320 1,811,160
คาดว่าจะมีผู้ใช้คูปอง 577,422 665,820 745,740 825,660 905,580 
ส่วนลดจ่าย 57,742 66,582 74,574 82,566 90,558 
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7. การประมาณค่าใช้จ่าย  
 

ตารางที่ 4.12 : การประมาณค่าใช้จ่ายในธุรกิจร้านไอศกรีม 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานท่ี 480,000 480,000 480,000 480,000 480,000 
ค่าน้าํประปา (เพิ่ม 2%) 18,000 18,360 18,727 19,102 19,484 
ค่าไฟฟ้า (เพิม่ 5%) 55,000 57,750 60,638 63,669 66,853 
ค่าแก๊สหุงต้ม (เพิ่ม 5%)  6,000 6,300 6,615 6,946 7,293 
ค่าโทรศัพท์ (เพิ่ม 5%) 6,000 6,300 6,615 6,946 7,293 
ค่าเสื่อมราคา 64,296 64,296 64,296 64,296 64,296 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000 
เงินเดือน (เพิม่ 5%) 62,000 65,100 68,355 71,773 75,361 

โฆษณา 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

รวมต้นทุนคงที่ 743,296 750,106 757,246 764,731 772,580 

ยอดขาย 1,924,740 2,219,400 2,485,800 2,752,200 3,018,600 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย  846,886 976,536 1,093,752 1,210,968 1,328,184 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 19,247 22,194 24,858 27,522 30,186 
ส่งเสริมการขาย 57,742 66,582 74,574 82,566 90,558 
รวมต้นทุนผันแปร 923,875  1,065,312  1,193,184  1,321,056  1,448,928  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ) : การประมาณค่าใช้จ่ายในธุรกิจร้านไอศกรีม 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 1,000,865 1,154,088 1,292,616 1,431,144 1,569,672 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 
จุดคุ้มทุนต่อป ี 1,429,415 1,442,512 1,456,242 1,470,637 1,485,731 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 119,117.95 120,209.29 121,353.48 122,553.10 123,810.91 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 3,970.60 4,006.98 4,045.12 4,085.10 4,127.03 

 
8. งบกําไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 4.13 : งบกําไรขาดทุนประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 1,924,740 2,219,400 2,485,800 2,752,200 3,018,600 
หัก ต้นทุนผันแปร 923,875 1,065,312 1,193,184 1,321,056 1,448,928 
กําไรส่วนเกิน 1,000,865 1,154,088 1,292,616 1,431,144 1,569,672 
หัก ต้นทุนคงที่ 743,296 750,106 757,246 764,731 772,580 
กําไรก่อนการ
ดําเนนิงาน 

257,569 403,982 535,370 666,413 797,092 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 257,569 403,982 535,370 666,413 797,092 
หัก ภาษี 15% 38,635 60,597 80,306 99,962 119,564 
กําไรสุทธ ิ 218,933 343,385 455,065 566,451 677,528 
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9. กําไรสะสม 
 

ตารางที่ 4.14 : กําไรสะสมประมาณการจากสถานการณป์กติ 
 

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณป์กติ 
ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสมต้นปี - 207,987 534,202 966,514 1,504,642 
บวก กําไรสุทธ ิ 218,933 343,385 455,065 566,451 677,528 
หัก เงินปนัผล 10,947 17,169 22,753 28,323 33,876 

กําไรสะสมปลายงวด 207,987 534,202 966,514 1,504,642 2,148,294 
 

10. งบกระแสเงินสด 
 

ตารางที่ 4.15 : งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนนิงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธ ิ 218,933 343,385 455,065 566,451 677,528 
บวก ค่าเสื่อมราคา 64,296 64,296 64,296 64,296 64,296 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000 
บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพิ่มขึ้น 38,635 21,962 19,708 19,656 19,602 
บวก เงินปนัผลค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น 10,947 6,223 5,584 5,569 5,554 

หัก สินคา้คงเหลือที่เพิ่มขึน้ 
-         

7,259 
-        

1,111 
-        

1,005 
-        

1,005 
-        

1,005 
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 347,552 456,754 565,648 676,968 787,975 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ) : งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนนิงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ลงทุน      
สินทรัพย์ถาวรรวม -    321,480 - - - - 
ค่าตกแต่งร้าน -    110,000 - - - - 
ค่ามัดจําสถานท่ีและจดทะเบียน
ร้าน 

-      70,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -    501,480 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา 
กู้จากสถาบนัการเงิน - - - - - 
หัก ชําระเงินกู้ - - - - - 
หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 
หัก เงินปนัผลจ่าย - 10,947 -17,169 -22,753 -28,323 - 33,876 
ทุนหุ้นสามัญ 821,480 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหา 

810,533 
-        

17,169 
-        

22,753 
-        

28,323 
-        

33,876 
เงินสดสุทธ ิ 656,606 439,585 542,895 648,645 754,099 
บวก เงินสดต้นงวด - 656,606 1,096,190 1,639,086 2,287,731
เงินสดปลายงวด 656,606 1,096,190 1,639,086 2,287,731 3,041,829
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11. งบดุล(แสดงฐานะทางการเงิน) กรณีสถานการณ์ปกติ 
 

ตารางที่ 4.16 : งบดุลประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 656,606 1,096,190 1,639,086 2,287,731 3,041,829 
สินค้าคงเหลือ 7,259 8,370 9,375 10,380 11,384 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 663,865 1,104,561 1,648,461 2,298,110 3,053,214 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธ ิ 257,184 192,888 128,592 64,296 - 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสทุธ ิ 88,000 66,000 44,000 22,000 - 
ค่ามัดจําสถานท่ีและจด
ทะเบียน 

70,000 70,000 70,000 70,000 70,000 

รวมสินทรัพย์ 1,079,049 1,433,449 1,891,053 2,454,406 3,123,214 
หนี้สนิและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 38,635 60,597 80,306 99,962 119,564 
เงินปันผลค้างจ่าย 10,947 17,169 22,753 28,323 33,876 
หนี้สนิระยะสัน้ 49,582 77,767 103,059 128,284 153,440 
เงินกู้สถาบนัการคงเหลือ - - - - - 
รวมหนี้สนิ 49,582 77,767 103,059 128,284 153,440 
ทุนเรือนหุน้สามัญ 821,480 821,480 821,480 821,480 821,480 
กําไรสะสมสุทธ ิ 207,987 534,202 966,514 1,504,642 2,148,294 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,029,467 1,355,682 1,787,994 2,326,122 2,969,774 
รวมหนี้สนิและส่วนของ
เจ้าของ 

1,079,049 1,433,449 1,891,053 2,454,406 3,123,214 
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12. วิเคราะหโ์ครงสร้างการลงทุน 
 

ตารางที่ 4.17 : การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทนุ 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ  กระแสเงินสด  

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 821,480 

1 กระแสเงินสดรับ 656,606 

2 กระแสเงินสดรับ 439,585 

3 กระแสเงินสดรับ 542,895 

4 กระแสเงินสดรับ 648,645 

5 กระแสเงินสดรับ* 824,099 

     
  การคํานวณมูลคา่ปัจจุบนัในอัตราผลคิดลด 12.87% 

  มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงนิสดรบั 2,153,876 

  หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 821,480 

  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 1,332,396 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 66.29% 
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13. การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

ตารางที่ 4.18 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 13.39 14.20 16.00 17.91 19.90 
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 13.24 14.10 15.90 17.83 19.82 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ 
   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 127 127 127 127 127 
   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 2.83 2.83 2.83 2.83 2.83 
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 7 12 19 43 - 
   อัตราการหมุนของสินทรพัย์รวม (รอบ)  1.78 1.55 1.31 1.12 0.97 
การวัดความสามารถในการชําระหนี ้
   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.05 0.06 0.06 0.06 0.05 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.20 0.24 0.24 0.23 0.22 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.21 0.25 0.25 0.24 0.23 
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 13.38 18.20 21.54 24.21 26.41 
   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 11.37 15.47 18.31 20.58 22.45 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿1,332,395.96 
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 66% 
   ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 1.375 
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แผนฉุกเฉินของธุรกิจ (Contingency Plan) 
 การจัดเตรียมแผนฉุกเฉินธุรกิจเป็นสิ่งจําเป็นในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือเป็นการเตรียมพร้อมใน
การแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นจากสถานการณ์ที่ไมไ่ด้เป็นไปตามแผนที่วางไว้ โดยแผนฉุกเฉินที่จัดทําขึ้นจะ
สามารถเป็นแผนการท่ีรองรับกับปัญหาที่อาจเกิดขึ้นได้ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถปรับตัวและเผชิญกับ
สถานการณ์ทีจ่ะเกิดได้ทัน ในการเตรียมความพร้อมต่อสถานการณ์มีดังน้ี 
สถานการณ์ที่ 1 : ผลประกอบการตํ่ากว่าเป้าหมายที่วางไว้ และไม่สามารถคืนทุนได้ตามกําหนด 
แนวทางแก้สถานการณ์ 
 1. ดําเนินการประชุมทีมงาน ทําการวิเคราะห์สาเหตุต่างๆท่ีส่งผลให้กิจการไม่เป็นไปตาม
แผนการ โดยเน้นดูรายละเอียดงานต่างๆ เช่น ตรวจสอบการบริการภายในร้าน รสชาติไอศกรีม 
รวมถึงดูงบประมาณการเงินทั้งหมด 
 2. จัดให้มีการส่งเสริมการขายให้มากกว่าเดิมเพ่ือให้กระตุ้นการขาย โดยกําหนดวิธีการ
ส่งเสริมการขายที่เข้มข้นกว่าเดิม เช่น ซื้อ 1 แถม 1 เมื่อแชร์ลงโซเชียวเน็ตเวิร์ก หรือ รับCocktail 
Shake 1แก้วทันทีเมื่อทําการรีวิวร้านให้ เพ่ือเป็นการส่งเสริมให้ลูกค้าทําการประชาสัมพันธ์ร้านและ
ทําการโปรโมทให้ทางร้านมากข้ึน 
 3. การพิจารณาคู่แข่งในบริเวณใกล้เคียงให้มากข้ึน โดยเฉพาะคู่แข่งขันใหม่ที่มีจํานวนมาก 
โดยทางร้านต้องมีการปรับแผนงานให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า หรืออาจทําการวิเคราะห์
กลยุทธ์คู่แข่งแล้วทํากลยุทธ์ใหม่ให้เหนือกว่าคู่แข่ง เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้าร้านมากกว่าคู่แข่ง 
สถานการณ์ที่ 2 : การขาดวัตถุดิบจากผู้จําหน่ายวัตถุดิบ หรือผู้จําหน่ายเจ้าเดิมขึ้นราคาวัตถุดิบมาก
เกินไป 
 1. ทําการต่อรองกับผู้จําหน่ายเจ้าเดิม หากมีการข้ึนราคาสินค้า โดยเสนอการซื้อสินค้าที่มี
อายุการใช้งานสินค้าได้นาน ในปริมาณที่มากขึ้นในการสั่งแต่ละคร้ัง โดยขอให้ราคาสินค้าใกล้เคียงกับ
ราคาเดิม 
 2. หากขาดวัตถุดิบหรือทําการต่อรองกับเจ้าเดิมไม่สําเร็จ จะทําการการติดต่อผู้จัดจําหน่าย
วัตถุดิบ รายอ่ืนๆอีกอย่างน้อย 2 – 3 ราย เพ่ือทดแทนเจ้าเดิม  
 3. ในการซื้อขายวัตถุดิบต้องมีการทําสัญญาในการซื้อขายทุกปี เพ่ือป้องกันการเปลี่ยนแปลง
ราคาหรือการเพ่ิมเง่ือนไขต่างๆของผู้จําหน่าย หากไม่ทําตามสัญญาทางธุรกิจสามารถเอาผิดกับทางผู้
จําหน่ายได้ 

แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 ในอนาคตทางร้าน "Rock Ice Cocktail & Sherbet" จะมีการสร้างความแปลกใหมใ่ห้กับ
ผลิตภัณฑ์ โดยเพ่ิมรสชาติความแปลกใหม่ของสินค้าให้มากข้ึน เพ่ิมรสชาติไอศกรีมที่ไม่เหมือนใครให้
มากข้ึน เมื่อดําเนินกิจการเข้าสู่ปีที่ 2 จะทําข้อมูลความชอบของลูกค้าว่าลูกค้าชอบรสชาติใด ไม่ชอบ
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รสชาติใด จะนํารสชาติที่ลูกค้าไม่ชอบออก โดยจะใส่รสชาติใหม่ๆ ออกมาทุกไตรมาศ เพ่ือให้เกิดความ
แปลกใหม่ของสินค้า เป็นการลองตลาดผู้บริโภคแบบต่อเน่ือง โดยทางเจ้าของกิจการจะทําหน้าที่เป็น
ผู้วิจัยและพัฒนาสินค้าและทาํข้อมูลไอศกรีมด้วยตนเอง 
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แบบสอบถาม 
เรื่องพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมของคนในกรงุเทพ 
คําชี้แจง  : แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงในแผนธุรกิจของนักศึกษาปริญญาโท สาขาวิสาหกิจขนาด
กลาง 
 และขนาดย่อม คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ในช่องว่าง   ที่ท่านต้องการเลือกและเติมคําลงช่องว่าง... 
ส่วนที่  1  ข้อมูลทั่วไป 
1.   เพศ   ชาย     หญิง 
 
2.  อายุ   ตํ่ากว่า  20 ปี    21 - 25 ปี    26 - 30 ปี  
   31 - 35 ปี    35 - 40 ปี    ต้ังแต่  41  ปีขึ้นไป 
 
3. ระดับการศึกษา   ตํ่ากว่ามัธยมปลาย   มัธยมปลาย/ปวช   อนุปรญิญา/ปวส
    ปรญิญาตรี    ปรญิญาโท    ปรญิญาเอก 
 
4. รายได้ต่อเดือน   ตํ่ากว่า 10,000 บาท   10,001 - 20,000 บาท  20,001 – 30,000  
 30,001 -40,000 บาท 40,001 - 50,000 บาท50,001 บาท ขึ้นไป 
 
5. อาชีพ   นักเรียน/นักศึกษา   พนักงานบริษัทเอกชน  ข้าราชการ 
   เจ้าของกจิการ    อาชีพอิสระ    อ่ืนๆ 
 
ส่วนที่  2  พฤติกรรมในการบริโภคไอศกรมี 
1.  ท่านชอบรับประทานไอศกรีม รูปแบบใดมากที่สุด 
   น่ังรับประทานที่ร้าน    ซื้อกลับรบัประทานที่บ้าน  
   ซื้อจากร้านเดินรับประทาน   อ่ืนๆ................................. 
2.  ท่านชอบรับประทานไอศกรีม ในสถานที่ใดมากที่สุด 
   ในห้างสรรพสินค้า    ร้านไอศกรีมหน้ามหาวิทยาลัย 
   ในร้านไอศกรีมคาเฟ่  ตู้ไอศกรีมในร้านสะดวกซื้อ 
   ร้านไอศกรีมในทีท่่องเที่ยว   อ่ืนๆ 
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3.  ท่านรับประทานไอศกรีม โดยเฉล่ียสัปดาห์ละก่ีครั้ง 
   น้อยกว่า 1 ครั้ง / สัปดาห์   1 ครั้ง / สัปดาห์        2-3 ครั้ง/ สัปดาห์ 
   4-5 ครั้ง / สัปดาห์   6-7  ครั้ง / สัปดาห์ 
4.  ท่านรับประทานไอศกรีมคร้ังละกี่ Scoop 
 1 Scoop2-3Scoop 3-4 Scoop  5 Scoop ขึ้นไป 
5. เหตุผลที่ท่านรับประทานไอศกรีม 
  ชอบรับประทานอยู่แล้ว                  คลายร้อน        เพ่ือพบปะสังสรรค์เพ่ือนฝูง 
  โปรโมช่ันส่งเสริมการขาย              อ่ืนๆ................................................................... 
6. ท่านชอบรับประทานไอศกรีมรสชาติใด  (ตอบได้ มากกว่า 1 ข้อ) 
   วนิลา  ช็อคโกแลต        ช็อคโกแลตชิป        คุกกี้แอนด์ครีม 
 กะทิ      เชอร์เบทส้ม        เชอรเ์บทมะนาว     เชอร์เบทสตรอเบอรี่ 
   อ่ืนๆ.......................................................................  
7.  ท่านชอบรับประทานไอศกรีม แบบใดมากที่สุด 
    ไอศกรีมแบรนด์ดัง    ร้านไอศกรีมโฮมเมดสบายๆ  
                       ร้านไอศกรีมเล็กๆ แต่งร้านสวยงาม     อ่ืนๆ............................................... 
8.  โปรดให้ระดับความสําคัญ  ของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อไอศกรีมของท่าน 

 5 4 3 2 1 
 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 
รสชาติไอศกรีม      
ราคาไอศกรีม      
ความสะดวกในการซื้อ      
โปรโมช่ันส่งเสริมการ
ขาย 

     

การบริการของ
พนักงาน 

     

บรรยากาศร้าน      
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ส่วนที่  3ความคิดเหน็เก่ียวกับธุรกิจไอศกรีมค๊อกเทล 
1.  ถ้ามรี้านไอศกรีมที่ขายเฉพาะไอศกรีมเชอร์เบท (ไม่มขีายไอศกรีมนม)  และมีไอศกรีมค๊อกเทลผสม 
     แอลกอฮอล์  รสชาติใหม่ๆ   มากมาย  ท่านจะเลือกซือ้หรือไม่ 
   ซื้อ      ไมซ่ื้อ   
2.  เหตุผลที่ทา่นเลือกเข้าร้านไอศกรีมค๊อกเทล 
 ชอบในรสแอลกอฮอล์และคิดว่าสามารถตอบโจทย์ท่านได้  
   ชอบรับประทานไอศกรีมเชอร์เบท 
 อยากลองผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  
 ไม่เลือกเข้าร้านเน่ืองจากชอบไอศกรีมนมมากกว่า 
   อ่ืนๆ...................................................... 
3.  ราคาทีท่่านคิดว่าเหมาะสมต่อไอศกรีมค๊อกเทล รสชาติใหม่  1  Scoop 
   ตํ่ากว่า  40  บาท   41 – 50 บาท  
   51 – 60  บาท    61 บาทข้ึนไป 
4.  ท่านต้องการบรรยากาศสําหรับร้านไอศกรีมค๊อกเทลเป็นแบบใด 
   ร้านนั่งสบายๆ  สําหรับพบปะสังสรรค์ลักษณะเหมือนร้านขายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ 
   ร้านตกแต่งน่ารัก  สวยงาม  เหมือนกับร้านไอศกรีมโฮมเมด  
   ร้านอยู่ในศูนย์การค้า  หรือห้างสรรพสินค้า  เหมือนร้านไอศกรีมแบรนด์ดัง  
   อ่ืนๆ................................................................ 
5.  ถ้าทางร้านมีการจัดโปรโมช่ันท่านสนใจโปรโมช่ันใดมากที่สุด 
 Check in และแชร์รูปถ่ายกับไอศกรีม ลง Facebook พร้อมถือผลิตภัณฑ์ ใบส่วนลด 15% 
   ซื้อไอศกรีม ครบ 5 Scoop ฟรี  1 Scoop  
   ทําบัตรสะสมแต้ม  เมื่อรับประทานจํานวนไอศกรีม ถึงตามกําหนดสามารถแลกของ        
รางวัลได้  
                   อ่ืนๆ................................................................ 
ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงในการใหขอมูล 

นายวีระชัย   กิตติศิริพรกุล 

นักศึกษาปริญญาโท  สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ชื่อ นามสกุล  วีระชัย กิตติศิริพรกุล 
E-mail    virachai.kit@gmail.com 
ประวัติการศึกษา         ปริญญาตรี คณะ อุตสาหกรรมเกษตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
            ปริญญาโท บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
ประสบการณก์ารทํางาน  
 2555 - 2557  Production Officer บริษัทเอสแอนด์พี ซนิดิเคต จํากัด มหาชน 
 2558  ถึงปัจจุบัน QA Audit Officer บริษทั โออิชิกรุ๊ป จํากัด มหาชน 
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