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บทคัดย่อ 
 

ด้วยคุณสมบัติในด้านภูมิภาคและลักษะทางกายภาพของประเทศไทย มสีภาพภูมิอากาศที่ร้อน
ช้ืนตลอดปี จึงทําให้คนต้องหันไปหาน้ําและความเย็นเพ่ือดับร้อน และสิง่หนึ่งที่ขาดไม่ได้เลยก็คือ 
“นํ้าแข็ง” ที่อยู่คู่กับคนไทยมาเป็นเวลาช้านาน ทั้งประโยชน์ในการบริโภคเพ่ือดับกระหายหรือคลาย
ร้อน หรือเพ่ือเป็นการถนอมและรักษาสภาพของอาหาร หรอืใช้ในงานอุตสาหกรรมเพื่อประกอบการ
ผลิตทั่วไป  
ปัจจุบันคนในประเทศไทยทกุเพศทุกวัยนิยมบริโภคนํ้าแข็ง เน่ืองจากประเทศไทยเป็นประเทศที่อยู่โซน
ร้อน การบริโภคนํ้าแข็งจึงเป็นทางออกที่ช่วยคลายร้อนได้ ส่งผลใหค้วามต้องการการบริโภคนํ้าแข็งของ
คนไทยในยุคปัจจุบันน้ีมีความจําเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะนํ้าแข็งหลอดที่มักจะใช้ในการบริโภคโดยใส่ลง
ไปในเคร่ืองด่ืมต่างๆเพ่ือเพ่ิมความเย็น ให้นํ้าที่ด่ืม สามารถดับกระหาย คลายร้อนได้ และให้ความสดช่ืน 
และโดยเฉพาะในจังหวัดกาฬสินธ์ุ    อําเภอสหัสขันธ์ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่ยังมีศกัยภาพและมีช่องว่างทาง
การตลาดอีกมาก  ประกอบกับมีสถานที่ที่พร้อมจะลงทุน ประกอบกับใน อําเภอสหัสขันธ์ ปัจจุบัน มอียู่ 
2 โรง ซึ่งเป็นโรงน้ําแข็งขนาดเล็ก ขนาดกลาง ที่มีกําลังการผลิตน้อย ขนาด 5 ตัน และ 10 ตัน เรียง
ตามลําดับ แต่ไม่เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภคโดยรวมโดยเฉพาะในช่วงเดือน มีนาคม ถึง 
เมษายน ซึ่งเป็นช่วงหน้าร้อนของปีได้ นอกจากนี้ โรงงานนํ้าแข็งทั้ง 2 แห่งยังมีข้อจํากัดอ่ืนๆ ที่ไม่
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างทั่วถึง เช่น ปัญหาด้านการขนส่ง ปัญหาด้านการ
ผลิตที่ไม่ได้มาตรฐานและคุณภาพ  
  จากที่กล่าวข้างต้น จึงสามารถสรุปได้ว่า ในการลงทุนจัดต้ังธุรกิจโรงนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร 
ในพ้ืนที่อําเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธ์ุ มีความน่าสนใจท่ีจะลงทุน  
 
คําสําคัญ : ผู้ประกอบการ SME, พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์, ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 



 
 

 
 

Malaijant, T. M.B.A. (Small and Medium-Sized Enterprises), June 2017, Graduate School 
Bangkok University.  
Business Plan for Pure Ice Factory (68 pp.)  
Advisor :  Asst. Prof. Prawat  Benyasrisawat, Ph.D. 
 

ABSTRACT 
 

For properties in the region and  physical Thailand's climate is hot and humid 
throughout the year and have turned to water cooling to cool off and one thing is 
indispensable, it is "ice" on the pairs. to Thailand for a long time, the benefit of 
consumers in order to quench thirst or heat or to the care and preservation of food or 
for use in industrial manufacturing enterprises in general. 
Nowadays, people of all ages in consumption due to the ice in a tropical country 
where the consumption of ice is a solution that helps cool the resulting demand for 
consumption of ice Thailand in modern times is imperative. greatly Flights And 
potential gaps marketing more with a place that is ready to invest with the district 
Sahatsakhan currently has two plants, the icehouse small to medium size, with a 
capacity of at least 5 tons and 10 tons by. respectively, but not enough to meet the 
needs of consumers as a whole, especially in the months of March and April, which is 
the summer of the year was also ice plant 2 also has other limitations that cannot 
meet the demand. Consumers thoroughly as the transportation problems in the 
production of non-standard and quality. 
 From the above, It can be concluded that Business investment in the 
establishment of organic ice tube. District Sahatsakhan Kalasin Attractive to investors. 
 
Keywords : Satisfaction, Entrepreneur SME, Marketing Mix 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตัวเองในฉบับน้ี สําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีด้วยความอนุเคราะห์
จากท่านอาจารย์ ผศ.ดร.ประวัฒน์ เบญญาศรีสวัสดื และ ผศ.ประจวบ เพ่ิมสุวรรณ ที่ได้ให้คําแนะนํา 
ความรู้ คําปรึกษา และตรวจสอบแก้ไขแผนธุรกิจฉบับน้ีใหส้ําเร็จไปได้ด้วยดี ผู้จัดทําขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสน้ี  

ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านของมหาวิทยาลัยกรุงเทพตามท่ีท่านได้ถ่ายทอด
วิชาความรู้ให้ตลอดระยะเวลาที่ได้ศึกษาเรียนรู้ตามหลักสตูรและผู้เก่ียวข้องทุกท่าน ขอขอบพระคุณ
ผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่สละเวลากรณุาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นส่วน
สําคัญอย่างย่ิงในการศึกษาคร้ังน้ีจึงขอขอบคุณมา ณ โอกาสน้ี  

ท้ายน้ีขอกราบขอบพระคุณทุกคนในครอบครัว คุณพ่อ คุณแม ่และเพ่ือนร่วมช้ันเรียน ที่
สนับสนุนในการทาแผนธุรกิจน้ีจนสมบูรณแ์ละขอขอบคุณมิตรภาพดีๆที่เกิดขึ้นตลอดระยะเวลา
การศึกษาหลักสูตรน้ี  
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บทที่ 1  
บทนํา 

 
ด้วยคุณสมบัติในด้านภูมิภาคและลักษะทางกายภาพของประเทศไทย มสีภาพภูมิอากาศที่

ร้อนช้ืนตลอดปี จึงทําให้คนต้องหันไปหาน้ําและความเย็นเพ่ือดับร้อน และสิ่งหนึ่งที่ขาดไม่ได้เลยก็คือ 
“นํ้าแข็ง” ที่อยู่คู่กับคนไทยมาเป็นเวลาช้านาน ทั้งประโยชน์ในการบริโภคเพ่ือดับกระหายหรือคลาย
ร้อน หรือเพ่ือเป็นการถนอมและรักษาสภาพของอาหาร หรอืใช้ในงานอุตสาหกรรมเพื่อประกอบการ
ผลิตทั่วไป  

ปัจจุบันคนในประเทศไทยทกุเพศทุกวัยนิยมบริโภคนํ้าแข็ง เน่ืองจากประเทศไทยเป็น
ประเทศที่อยู่โซนร้อน การบริโภคนํ้าแข็งจึงเป็นทางออกที่ช่วยคลายร้อนได้ ส่งผลให้ความต้องการการ
บริโภคนํ้าแข็งของคนไทยในยุคปัจจุบันน้ีมคีวามจําเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะนํ้าแข็งหลอดที่มักจะใช้ใน
การบริโภคโดยใส่ลงไปในเครือ่งด่ืมต่างๆเพ่ือเพ่ิมความเย็น ให้นํ้าที่ด่ืม สามารถดับกระหาย คลายร้อน
ได้ และให้ความสดช่ืน และโดยเฉพาะในจังหวัดกาฬสินธ์ุ อําเภอสหัสขันธ์ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่ยังมีศักยภาพ
และมีช่องว่างทางการตลาดอีกมาก ประกอบกับมีสถานที่ที่พร้อมจะลงทุน ประกอบกับใน อําเภอ 
สหัสขันธ์ ปัจจบัุนมีโรงน้ําแข็งอยู่ 2 โรง ซึ่งเป็นโรงนํ้าแข็งขนาดเล็ก ขนาดกลาง ที่มีกําลังการผลิตน้อย 
ขนาด 5 ตัน และ 10 ตัน เรียงตามลําดับ แต่ไม่เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภคโดยรวม
โดยเฉพาะในช่วงเดือน มีนาคม ถึง เมษายน ซึ่งเป็นช่วงหน้าร้อนของปีได้ นอกจากน้ี โรงงานนํ้าแข็ง
ทั้ง 2 แห่งยังมีข้อจํากัดอ่ืนๆ ที่ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างทั่วถึง เช่น 
ปัญหาด้านการขนส่ง ปัญหาด้านการผลิตที่ไม่ได้มาตรฐานและคุณภาพ  

ทางบริษัทฯ จงึได้เลือกที่จะลงทุนในธุรกิจโรงนํ้าแข็ง ในเขต อําเภอ สหัสขันธ์ จังหวัด
กาฬสินธ์ุ ได้จดทะเบียนในรูปบริษัทจํากัดในช่ือ บริษัท โรงนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร จํากัดด้วยทุนจด
ทะเบียน 1 ล้านบาท โดยได้วางแผนธุรกจิ แผนการตลาด แผนการจัดการด้านบริการ และแผนการ
เงิน ในการลงทุนจัดต้ังโรงงานผลิตน้ําแข็งหลอด เพ่ือลดความเสี่ยง และความไม่แน่นอน ที่อาจเกิดขึ้น
ภายหลังการตัดสินใจ และเพ่ือให้ธุรกิจสามารถดําเนินธุรกิจบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว้ บริษัทฯ จึงได้มี
การกําหนดแนวทางในการบริหารและจัดการ โดยเน้นไปที่กลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการ ให้ความ
มาตรฐานและคุณภาพ เหนือกว่าคู่แข่งขัน การบริการที่รวดเร็ว ตอบสนองความต้องการได้ทั่วถึง ส่วน
กลยุทธ์ด้านราคา จะใช้การกําหนดราคาที่ตํ่ากว่าหรือเท่ากับคู่แข่งขัน เสนอบริการที่ดีกว่า รวดเร็ว
กว่า และตรงต่อเวลา เพ่ือให้สินค้าเข้าสู่ตลาดได้ง่ายด้วยกลยุทธ์บริการสง่ถึงที่ และมีเง่ือนไขพิเศษกล
ยุทธ์โปรโมช่ัน ทั้งการให้ส่วนลดและการแถม รวมท้ังบริการให้ยืมถังนํ้าแข็งใช้ฟรี เสียหาย เปลี่ยนใหม่
ให้ตลอดอายุการสั่งนํ้าแข็ง    
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 บริษัทฯ ได้มีการวางแผนโครงสร้างองค์กร ให้สอดคล้องกบัแผนงานธุรกิจ มีบุคลากรทีท่ํา
หน้าที่ได้ครบถ้วน ตามโครงสร้างการบริหารงาน ให้สามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และมี
นโยบายการทํางานเป็นทีม มีการพัฒนาบุคลากรอย่างต่อเน่ือง ทั้งการอบรมและพัฒนาเสริมสร้าง
ทักษะในการทาํงาน ส่วนในด้านการลงทุน บริษัทฯ มแีผนการลงทุนโรงนํ้าแข็ง โดยใช้งบประมาณ 10 
ล้านบาท เกิดจากทุน 5 ล้านและเงินกู้ธนาคาร 5 ล้าน สร้างโรงงานและลงทุนเคร่ืองจักร ยานพาหนะ 
รวมท้ังใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียนในกิจการ  
 การประมาณการทางการเงิน บริษัทฯ ได้กําหนดแผนงานไว้ 5 ปี โดยในปีแรก จะสามารถทํา
ยอดขายได้ 12.67 ล้านบาท ปีที่ 2  13.31 ล้านบาท ปีที่ 3 ยอดขาย 13.97 ส่วน ปีที่ 4 -5 มยีอดขาย 
14.66 ล้านและ 15.40 ล้านตามลําดับ และจากผลประกอบการในระยะเวลา 5 ปี พบว่า ธุรกิจโรง
นํ้าแข็ง มีมลูค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวก มีค่าเท่ากับ 2.3 ล้านบาท ณ อัตราคิดลดที่ร้อยละ 10  มี
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับร้อยละ 17.87 จากการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุน ธุรกิจโรง
นํ้าแข็งสามารถคืนทุนได้ในระยะเวลา 3.25 ปี   

จากดําเนินงานตามแผนธุรกจิ ในการลงทุนจัดต้ังธุรกิจโรงนํ้าแข็งหลอด ในพ้ืนที่อําเภอสหัส
ขันธ์ จังหวัดกาฬสินธ์ุ จึงสามารถสรุปได้ว่า โครงการธุรกิจโรงนํ้าแข็งน้ี มีความน่าสนใจท่ีจะลงทุน  

 
 1.1 ประวัติความเป็นมา 
 ธุรกิจโรงนํ้าแข็งเกิดจากแนวคิดสมัยที่ยังใช้ชีวิตและเรียนหนังสืออยู่ที่ อําเภอสหัสขันธ์ 
จังหวัดกาฬสินธ์ุ ที่เป็นจังหวัดบ้านเกิด ซึ่งที่บ้านมีอาชีพทําไร่ ทําสวน ประกอบกับฐานะทางบ้านไม่
ค่อยดี ความเป็นอยู่ไม่ค่อยสุขสบายเหมือนคนอ่ืนเขา จึงต้องทํางานช่วยเหลือแบ่งเบาภาระทางบ้าน 
ด้วยการออกไปงานทํา หารับจ้างทั่วไปเพ่ือให้ได้ค่าขนม  
 ช่วงในวัยเด็กนาย ธรา มะลัยจันทร์ เป็นคนที่ชอบทานของเย็น ไม่ว่าจะเป็นไอศกรีม หรือ
แม้แต่นํ้าแข็ง ชอบซื้อนํ้าแข็งมาทานเล่น ชอบทานนํ้าเย็นเป็นชีวิตจิตใจ เพราะสมัยก่อน ในจังหวัด
กาฬสินธ์ุจะมีสภาพอากาศค่อนข้างร้อน ซึ่งจะร้อนตลอดปี จวบจนสําเร็จการศึกษาช้ันมัธยม และเข้า
ศึกษาต่อที่ สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าพระนครเหนือ จนจบสาขาเทคโนโลยีสารสนเทศ 
ระดับช้ันปริญญาตรี หลังจากเรียนจบ ก็ได้เข้าทํางานในบริษัทเอกชนแห่งหนึ่ง ในตําแหน่งวิศวกร
ระบบคอมพิวเตอร์  จากการทํางานที่ผ่านมาก็ได้ ได้เรียนรู้ และสั่งสมความรู้และประสบการณ์ในสาย
อาชีพที่ตนเองรักที่ทํามาเป็นเวลากว่า 14  ปี และในชีวิตทํางานเป็นพนักงานบริษัทฯ ก็เกิดความคิด
และใฝ่ฝันอยากจะมีธุรกิจที่เป็นของตนเอง 
 จนมาวันหน่ึง ก็ได้รับข่าวดีจากทางบ้านว่าจะยกที่ดิน ที่เป็นที่ดินมรดก ที่ได้มาจากบรรพบุรุษ  
ขนาด 1 ไร่ ให้ ต้ังอยู่ใน อําเภอสหัสขันธ์  จังหวัดกาฬสินธ์ุ  ซึ่งที่บ้านก็อยากให้กลับไปทําอาชีพที่บ้าน
เกิด ประจวบเหมาะกับการที่พ่ึงได้รับที่ดินที่เป็นมรดก จึงมแีนวคิดว่าจะนําที่ดินผืนน้ีไปทําประโยชน์ 
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หรือประกอบธุรกิจด้านใด ซึ่งให้เกิดประโยชน์และสามารถเก็บเกี่ยวผลกําไรให้กับตัวเองและ
ครอบครัวได้ 
 ประจวบเหมาะกับได้เข้าศึกษาต่อช้ันปริญญาโท สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ได้รับหัวข้อให้เลือกธุรกิจ เพ่ือทํารายงานแผนธุรกิจ ประกอบรายวิชา ความเป็นผู้ประกอบการกับการ
สร้างธุรกิจ ซึ่งเป็นวิชาบังคับในหลักสูตร MBA – SMEs จึงมองว่าธุรกิจที่เราจะทําจะต้องเป็นธุรกิจที่
ชอบและรักที่จะทํา จึงนึกข้ึนได้ว่าในวัยเด็กว่าเราชอบทานไอศกรีม ชอบทานน้ําแข็ง นํ้าเย็นๆ จึงมี
ความสนใจที่จะทําธุรกิจโรงนํ้าแข็ง ประกอบกับ บ้านเมืองเราเป็นเมืองร้อน โดยเฉพาะในจังหวัด
กาฬสินธ์ุ อําเภอสหัสขันธ์ ทีถ่ือว่ามีสภาพอากาศค่อนข้างร้อนตลอดปี และจากการสํารวจพบว่า 
ธุรกิจโรงนํ้าแข็งใน อําเภอสหัสขันธ์ มีอยู่เพียง 2 แห่ง และเป็นโรงนํ้าแข็งขนาดเล็ก มีกําลังการผลิต
ค่อยข้างตํ่า คือ 5 ตัน และ 10 ตันต่อวัน ตามลําดับ ซึ่งปริมาณความต้องการของการบริโภคนํ้าแข็ง
ค่อนข้างสูง ซึ่งไม่เพียงพอต่อการบริโภค อีกทั้งยังมี ร้านค้าร้านอาหาร โรงแรม รวมไปถงึงานประจําปี
ต่างๆ และมแีหล่งท่องเที่ยวเกิดใหม่ ในจังหวัด อีกหลายแห่ง ทําให้มีร้านค้าและที่พักรอบบริเวณ
แหล่งทองเที่ยวเกิดขึ้นมากมาย ประกอบกับ การมีประชากรท่ีเพ่ิมขึ้นของคนในท้องที่ รวมท้ังมีคนใช้
แรงงานหรือคนทํางานที่ทํางานในเมืองหลวง เร่ิมทยอยย้ายกับถ่ินบ้านเกิดเพ่ิมมากขึ้น จึงทําให้มีการ
คาดการณ์ว่าจะมีปริมาณการบริโภคนํ้าแข็งเพ่ิมมากขึ้นอีกหลายเท่าตัวจึงมองว่าแนวคิดที่จะลงทุนทํา
ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง น่าจะเป็นโอกาสที่จะสามารถทําให้กิจการมีความสําเร็จได้ ดังน้ันถึงเป็นที่มาของการ
เลือกทําธุรกิจโรงนํ้าแข็ง  
 
1.2 ข้อมูลธุรกิจ 
ช่ือกิจการ บริษัท โรงงานนํ้าแข็ง หลอดปลอดสาร จํากัด  
ทุนจดทะเบียน    1,000,000 บาท 
ตราสินค้า/ย่ีห้อ   นํ้าแข็งหลอดปลอดสาร 
ประเภทธุรกิจ   ผลิตและจําหน่ายน้ําแข็งหลอด เพ่ือใช้บริโภค 
ลักษณะสินค้าและบริการ จําหน่ายน้ําแข็งหลอดให้กับกลุ่มผู้บริโภคหรือผู้ประกอบการ (End  

User) เพ่ือใช้ในธุรกิจ เช่น ผูบ้ริโภคท่ัวไป ชุมชน ร้านค้า 
ร้านอาหาร ภัตตาคาร โรงแรม โรงงานอุตสาหกรรม 
สถาบันการศึกษาห้างสรรพสินค้า หน่วยงานของทางราชการ ฯลฯ 

กรรมการผู้มีอํานาจ  นาย ธรา มะลยัจันทร ์
สถานที่ต้ัง    เลขที่ 58 หมู่ 1 ตําบลนิคม อําเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธ์ 
เบอร์โทรติดต่อ   089-6128965 
 



1.3 แผนผังที
 
ภาพที่ 1.1 :  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.4 วิสัยทัศน

เราจ
และต่อผู้บริโภ

 
1.5 พันธกิจ 

1. เป็
ตลอดเวลา 

2. มุ่
3. เป็

ครอบคลุมทุก
 

1.6 เปา้หมา
1. บ

ละ 20 และมี
2. ส

ยอมรับจากผู้

ทีต่ั้งกิจการ 

แผนที่ต้ังกิจก

น์  
จะเป็นโรงน้ําแ
ภค 

ป็นผู้นําด้านก

มุง่มั่นเพ่ือพัฒน
ป็นโรงน้ําแข็ง
กพ้ืนที่การให้บ

ย 
บริษัทฯ สามาร
มอัีตราการเติบ
สามารถบริหาร
้บริโภคในพ้ืน

 

การ 

แข็งที่ได้มาตรฐ

ารผลิตน้ําแขง็

นาธุรกิจในการ
ที่สามารถตอบ
บรกิาร 

รถสร้างยอดข
บโตไม่ตํ่ากว่าร้
รตราสินค้าให้
ที่ได้ร้อยละ 3

ฐานและคณุภ

งที่ได้รับการย

รให้บริการทีดี่
บสนองได้ทุกค

ขายในช่วงปีแร
ร้อยละ 10 ขอ
ห้เป็นที่รู้จักในด
30 และเพ่ิมขึ้น

ภาพที่ดีที่สุด น

ยอมรับและนํา

ดีที่สุด โดยสาม
ความต้องการ

รกได้ไม่ตํ่ากว่
องทุกปี 
ด้านภาพลักษ
นเป็น ร้อยละ

น้ําแข็งใส สะอ

าหน้าเหนือกว่

มารถคลองใจ
รของผู้บริโภคไ

า 3 ล้านบาท

ษณ์ ด้านคุณภา
 40 และ 60 

 

อาด บริสุทธ์ิ ป

ว่าคู่แข่งขันอยู่

จผู้บริโภคได้ใน
ได้อย่างทั่วถงึ

 มีกําไร ไม่ตํ่า

าพและได้รับก
ตามลําดับ 

4 

ปลอดภัย

นที่สุด 
งและ

ากว่าร้อย

การ
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3.สามารถกระจายสินค้าให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ในเขต อําเภอสหัสขันธ์ จังหวัด
กาฬสินธ์ุ ได้ครอบคลุมพ้ืนทีไ่ม่ตํ่ากว่าร้อยละ 40 ในปีที่ 1 ร้อยละ 60 ในปีที่ 2 และครอบคลุมพ้ืนทีไ่ด้
ไม่ตํ่ากว่าร้อยละ 80 ภายในปีที่ 5  

4. เป็นผู้นําตลาดโรงน้ําแข็ง ที่สามารถแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด จนสามารถครองตลาดเป็น
อันดับ 1 และมีส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นอันดับ 1 ด้วยเช่นกัน 
 
1.7 การสง่เสริมกิจกรรมทางสังคม 
 โรงน้ําแข็งหลอดปลอดสาร ให้การสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือสังคม เช่น การสนับสนุน
นํ้าแข็ง ในงานกิจกรรมเพื่อการกุศลต่าง ๆ งานบุญ งานประจําปีเพ่ือส่งเสริมภาพลักษณ์ของจังหวัด 
งานกิจกรรมแข่งกีฬาประจําอําเภอ ประจําจังหวัด ฯ การแจกนํ้าแข็งให้กับโรงเรียนที่ขาดแคลน การ
เข้าร่วมกิจกรรมต่าง ๆ ของสว่นราชการที่จัดขึ้น เป็นต้น 
 
1.8 แผนการจัดการองค์กร 

โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 1.2 :  โครงสร้างองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
หน้าที่ความรับผิดชอบและตําแหน่ง 
ผู้จัดการโรงงาน  ทําหน้าที่วางแผนควบคุมโรงนํ้าแข็งและกําหนดนโยบายให้การทํางานเป็นไปอย่างมี

ประสิทธิภาพ สั่งการและมอบหมายให้พนักงานในส่วนงานต่างๆ สามารถทํางานได้

ผู้จดัการโรงงาน 

หวัหน้าโรงงาน

ฝ่ายช่าง  ฝ่ายผลติฝ่ายบญัชี ฝ่ายจดัสง่  ฝ่ายขาย

ช่าง 2 คน  ผลติ 4คน จดัสง่ 3 คน  ฝ่ายขาย1 คน บญัชีธุรการ 1 
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อย่างมีประสิทธิภาพ การควบคุมดูแล เอกสารบัญชี การเงิน การสรรหาและ
คัดเลือกบุคลากร ฯ 

 อัตราเงินเดือน  25,000  บาท 
หัวหน้าโรงงาน  จํานวน 1 ตําแหน่ง 

ทําหน้าที่คอยรับนโยบายจากผู้จัดการโรงงานไปปฏิบัติ ดูแลความเรียบร้อยภายใน
โรงงาน ดูแลส่วนงานด้านการผลิตนํ้าแข็งไปจนถึงการบริการ การจัดส่ง การขาย 
และพนักงานในโรงงาน ทั้งหมด  
อัตราเงินเดือน  15,000  บาท 

พนักงานฝ่ายบัญชี/ธุรการ จํานวน 1 ตําแหน่ง  
บัญชี /ธุรการ ทําหน้าที่เขียนบิล ออกบิลใหลู้กค้า เมื่อลูกค้ามาซื้อนํ้าแข็ง ดูเอกสาร 
รวบรวมเอกสารบัญชี ดูแลบัญชี รายรับ-รายจ่าย สรุปรายรับ-รายจ่าย จดัเก็บ
เอกสาร รวบรวมเอกสารทางบัญชีจัดส่งสํานักบัญชี  
อัตราเงินเดือน  12,000  บาท 

พนักงานฝ่ายช่าง  จํานวน 2 ตําแหน่ง 
ทําหน้าดูแลเคร่ืองทํานํ้าแข็ง ให้สามารถทํางานได้เต็มประสิทธิภาพ และบํารุงรักษา
เคร่ืองจักร และงานตรวจซ่อมแซมเครื่องจกัรให้กลับมาใช้งานได้เป็นปกติ 
อัตราเงินเดือน 9,000 บาท 

พนักงานฝ่ายผลิต จํานวนพนักงาน 4 ตําแหน่ง 
แบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ โดยทําหน้าที่เป็นฝ่ายผลิตนํ้าแข็ง ดูแลต้ังแต่วัตถุดิบ 
(นํ้า) ผลิตนํ้าแข็ง บรรจุนํ้าแข็ง ลําเลียงนํ้าแข็ง ยกนํ้าแข็ง จัดเก็บนํ้าแข็ง ฯ 
อัตราเงินเดือน 8,000 บาท 

พนักงานฝ่ายขาย  จํานวนพนักงาน 1 ตําแหน่ง  
ทําหน้าที่รับ Order สั่งนํ้าแข็งจากลูกค้า หาตลาดใหม่ ติดต่อเจรจาต่อรองตัวแทน
จําหน่าย ทําข้อตกลงการขาย แจ้งหนี้ และประสานงานกับพนักงานฝ่ายส่งนํ้าแข็ง 
อัตราเงินเดือน 10,000 บาท 

พนักงานฝ่ายจัดส่ง จํานวนพนักงาน 3 ตําแหน่ง  
ทําหน้าที่ขับรถส่งนํ้าแข็ง ตามจุดต่างๆ ทั้งในตัวจังหวัดและอําเภอต่างๆในจังหวัด
กาฬสินธ์ุ 
อัตราเงินเดือน  8,000  บาท 
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1.9  การสรรหาบุคลากร ของโรงน้ําแขง็ หลอดปลอดสาร  
โรงน้ําแข็งหลอดปลอดสาร จะเปิดรับพนักงาน โดยใช้คนในท้องที่เป็นหลัก ด้วยวิธีการคัด

กรองจากการสัมภาษณ์ดูพ้ืนฐานจากการศึกษา ประสบการณ์ในการทํางานและความสามารถพิเศษ 
โดยดูที่ความมุ่งมั่น ต้ังใจในการทํางานเป็นสําคัญสามารถทํางานร่วมกับคนอ่ืนๆ ได้เป็นอย่างดี มีความ
ขยัน อดทน  โดยมีหลักเกณฑ์ดังน้ี คือ 

พนักงานธุรการและบัญชีจะต้องมีความรู้ขั้นตํ่าระดับปริญญาตรีส่วนพนักงานในฝ่ายการผลิต 
และฝ่ายขนส่ง บริษัทฯ ไม่ได้กําหนดระดับความรู้ แต่จะพิจารณาจากทักษะการเรียนรู้ และมีความรู้
พ้ืนฐานด้านช่างไม่จําเป็นต้องมีประสบการณ์ถ้าสามารถเรียนรู้งานได้เร็ว จะพิจารณาเป็นพิเศษ  

 
1.10 ภาพรวมธุรกิจและอุตสาหกรรมของอาหารไทย 

ภาวะอุตสาหกรรมอาหารในปี 2557 ที่ผ่านมา โดยภาพรวมแล้วถือว่าอยู่ในเกณฑ์ไมป่กติ 
เน่ืองจากอุตสาหกรรมหลายสาขาประสบปัญหาภาวะขาดแคลนวัตถุดิบ ส่งผลทําให้อัตราการใช้กําลัง
การผลิตตํ่ากว่าที่ควรจะเป็น ส่วนค่าใช้จ่ายในการบริโภคสินค้าในหมวดอุตสาหกรรมอาหาร (ณ ราคา
ประจําปี) มีมูลค่า 1.43 ล้านล้านบาท ขยายตัวเพ่ิมขึ้นเป็นร้อยละ 3.8 ซึ่งมาจากปัจจัยด้านราคาเป็น
หลัก เห็นได้จากดัชนีราคาอาหารขยายตัวในอัตราร้อยละ 3.9 ซึ่งแนวโน้มดังกล่าวดําเนินมาต้ังแต่ปี 
2554 ในขณะที่การบริโภคในเชิงปริมาณเพ่ิมขึ้นเป็นร้อยละ 0.8 ตํ่ากว่าอัตราขยายตัวร้อยละ 0.9 ใน
ปี 2556 ซึ่งเป็นผลมาจากราคาสินค้าเกษตรตกตํ่าและความเช่ือมั่นของผู้บริโภคท่ีชะลอตัวเน่ืองจาก
ปัญหาทางการเมืองภายในประเทศ 

ด้านในการส่งออกสินค้าอาหารไทย ปี 2557 มมีูลค่า 1.03 ล้านบาท ขยายตัวเพ่ิมขึ้นร้อยละ 
13.0 เมื่อเทียบกับปีก่อน เน่ืองจากปัจจัยสนับสนุนด้านเศรษฐกิจและการค้าภายในภูมิภาคขยายตัว 
จึงทําให้ความต้องการสินค้าวัตถุดิบและสินค้าเพ่ือการบริโภคขยายตัวไปด้วย  

ส่วนแนวโน้มของการส่งออกอาหารไทย ปี 2558 ซึ่งคาดว่าจะมีมูลค่า 1.1 ล้านบาท ขยายตัว
เพ่ิมขึ้นร้อยละ 5.4 สําหรับปัจจัยสนับสนุนในการส่งออกอาหารโดยรวมในปี 2558 อาทิ แนวโน้มการ
ขยายตัวของเศรษฐกิจสหรัฐฯ ซึ่งเป็นตลาดหลักของไทย ราคานํ้ามันลดลง ส่งผลดีต่อต้นทุนการผลิต
และการขนส่ง นโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจของรัฐบาล เช่น การสานต่อโครงการครัวไทยสู่โลก การ
ปรับปรุงกฎระเบียบ/โครงสร้างพ้ืนฐานเพื่อรองรับการขยายตัวการค้าการลงทุนในอาเซียน เป็นต้น 

 
1.11 สถานการณ์ของธุรกิจรา้นอาหาร 

ในปี 2558 ธุรกิจร้านอาหารมีการแข่งขันทางการตลาดที่รุนแรงขึ้น โดยภาพรวมมีอัตราการ
เติบโตที่ร้อยละ 6.9 – 8.9 ส่วนต้นทุนในการขยายสาขาของผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารท่ีมี
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แนวโน้มเพ่ิมสงูข้ึน จะเป็นปัจจัยสําคัญที่กาํหนดให้กลยุทธ์การขยายสาขาของเชนร้านอาหาร
เปลี่ยนแปลงไป 

กลยุทธ์การขยายสาขาของเชนร้านอาหารในปี 2558 ธุรกิจร้านอาหารจะให้ความสําคญั
เก่ียวกับการคัดเลือกทําเลท่ีต้ังที่จะขยายสาขามากข้ึน เพ่ือให้สามารถเขา้ถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้
อย่างเฉพาะเจาะจง โดยต้องเป็นพ้ืนที่ที่มีการกระจุกตัวของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายและการแข่งขันของ
กิจการร้านอาหารในพ้ืนที่ยังไม่รุนแรงมากนัก รวมถึงยังให้ความสําคัญกับการคัดเลือกแบรนด์
ร้านอาหารให้เหมาะสมกับกําลังซื้อของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในพ้ืนที่ที่จะขยายสาขามากข้ึน อีกทั้ง
ยังให้ความสําคัญกับการนําเสนอรูปแบบอาหารที่แปลกใหม่และผนวกกับความนิยมการรับประทาน
อาหารนอกบ้านของลูกค้ากลุม่เป้าหมายอีกด้วย เพ่ือให้เม็ดเงินการลงทุนขยายธุรกิจร้านอาหารเป็นไป
อย่างคุ้มค่าสูงสุด 

นอกจากน้ี ในปี 2558 ยังมีการเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารรายใหม่ 
โดยเฉพาะอย่างย่ิง ผู้ประกอบการธุรกิจรายใหญ ่เช่น ธุรกิจเคร่ืองด่ืม ธุรกิจจัดจําหน่ายสินค้าอุปโภค
บริโภค ธุรกิจผลิตอาหาร เป็นต้น ที่ต่างหันมารุกในธุรกิจร้านอาหารมากขึ้น โดยกลยุทธ์การขยาย
ธุรกิจจะเป็นการเจาะช่องว่างในตลาดและนําเสนออาหารสัญชาติใหม่ๆ  รวมไปถึงนําเสนออาหารใน
รูปแบบที่แตกต่างเพ่ือเป็นตัวเลือกใหม่ๆ  สําหรับลูกค้า ซึ่งจะส่งผลให้ธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทย
มีรูปแบบอาหารที่หลากหลายมากข้ึนกว่าเดิม นอกจากจะเป็นผลมาจากคา่ใช้จ่ายในการรับประทาน
อาหารของคนไทยต่อคนต่อคร้ังปรับตัวสูงข้ึน จากการกระตุ้นการรับประทานอาหารเพ่ิมขึ้นโดย
ผู้ประกอบการธุรกิจเชนร้านอาหารแล้ว ส่วนหนึ่งยังเป็นผลมาจากการปรับตัวสูงข้ึนของต้นทุนการ
ประกอบธุรกิจร้านอาหารในระดับที่ส่งผลใหผู้้ประกอบการธุรกิจเชนร้านอาหารจําเป็นต้องปรับราคา
อาหารให้สูงขึ้นตามไปด้วย 

ผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารมีทางเลือกในการนําเสนอความคุ้มค่าในรูปแบบอ่ืนๆได้ ผ่าน
การให้ความสําคัญกับปัจจัยอ่ืนๆ เช่น รสชาติอาหาร ความแตกต่างและความหลากหลายของอาหาร 
การตกแต่งร้าน การให้บริการ เป็นต้น โดยผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารต้องให้ความสําคัญกับการ
กระตุ้นให้ลูกค้ามีค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อคนต่อครั้งสูงข้ึน ขยายฐานลูกค้าไปในวงกว้าง
มากข้ึน รวมถึงดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการซ้ําควบคู่กันไป 

 
1.12 ภาพรวมธุรกิจโรงน้าํแข็ง 
 ภูมิอากาศของประเทศไทยซึง่ร้อนช้ืนตลอดปี ซึ่งโรงนํ้าแข็งเป็นธุรกิจที่อยู่คู่กับบ้านเมืองไทย
มาเป็นเวลาช้านาน ประกอบกับการบริโภคนํ้าแข็ง เป็นสิ่งจําเป็นในชีวิตประจําวัน ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจ 
ร้านค้า ร้านอาหาร โรงแรมฯ โรงงานอุตสาหกรรม รวมทัง้บ้านเรือนทั่วไป ต่างก็ต้องมีนํ้าแข็งไว้ใช้เพ่ือ
การบริโภค หรือเพ่ือการถนอมอาหาร หรือเพ่ือใช้ในโรงงาน 
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 ในปัจจุบันโรงงานผลิตนํ้าแข็งที่มีอยู่ทั่วไปในท้องตลาดยังมีไม่เพียงพอสําหรับความต้องการ
ของผู้บริโภคโดยรวม โดยเฉพาะในช่วงเดือนมีนาคม ถึงเดือนเมษายน ซึง่เป็นช่วงหน้าร้อนของปี 
นอกจากน้ี โรงน้ําแข็งอีกหลายแห่งยังมีข้อจํากัดอ่ืนๆ ที่ไมส่ามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้อย่างครอบคลุม อย่างเช่น ปัญหาที่เกิดจากการขนส่ง ความไม่ได้มาตรฐานของ
กระบวนการผลิต ทําให้ธุรกิจโรงนํ้าแข็งจึงเป็นธุรกิจที่มีความน่าสนใจจากนักลงทุน ต่างพยายาม
ทยอยเข้าสู่ธุรกิจใหม่น้ี เน่ืองจากระดับปริมาณความต้องการของตลาดที่มีอัตราการเพ่ิมขึ้นอยู่
ตลอดเวลา เน่ืองจากการเพ่ิมขึ้นของจํานวนประชากรการเติบโตของธุรกิจร้านอาหารและภาพรวม
อุตสาหกรรมอาหารของไทย ส่งผลใหม้ีการบริโภคเพ่ิมขึ้น ประกอบกับธุรกิจโรงนํ้าแข็ง มีการเติบโตไป
ในทิศทางเดียวกันกับอุตสาหกรรมอาหารและร้านอาหารไทย  
 
1.13 แนวโนม้การตลาดโรงน้ําแข็ง 
 ในปัจจุบันมีความต้องการในการบริโภคนํ้าแข็งของผู้บริโภคเฉพาะในตลาดหลักที่จังหวัด
กาฬสินธ์ุ ที่มีปริมาณมากกว่า 1,000 ตันต่อวัน และจากการสํารวจพบว่า กําลังการผลิตโดยรวมของ
ผู้ผลิตนํ้าแข็งทกุรายในจังหวัดมีปริมาณ 800 ตันต่อวัน สําหรับตลาดในจังหวัดใกล้เคียงก็เป็นตลาดที่
มีศักยภาพในการบริโภคเช่นเดียวกัน ลักษณะความต้องการของตลาดนํ้าแข็ง มักเกิดจากการขาด
ตลาดในช่วงฤดูร้อน (ช่วง มี.ค. – เม.ย.) ของทุกปี จึงทําใหค้วามต้องการของตลาดมีเพ่ิมขึ้นทุกปี และ
เติบโตไปพร้อมๆ กับจํานวนประชากรในพ้ืนที่มากข้ึน โดยมีความต้องการบริโภคนํ้าแข็งเพ่ิมขึ้นอยู่
ตลอดเวลา ทําให้แนวโน้มธุรกิจโรงนํ้าแข็งในตลาด จึงยังคงเป็นกิจการที่น่าสนใจและมโีอกาสเติบโต
ต่อไปได้ในอนาคต  
 
1.14 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร 
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ภาพที่ 1.3 :  กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.15 ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

ผู้วิจัยได้ทาการศึกษาค้นคว้าแนวคิดทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรมต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง 
เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาดังน้ี 

- แนวความคิดและทฤษฎีความต้องการเบ้ืองต้น 
- แนวความคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
- แนวความคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
- แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อ 
- งานวิจัยที่มีส่วนเก่ียวข้อง 

ทฤษฎีที่เก่ียวกับแรงจูงใจ (Maslow) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541, หน้า 138) ได้กล่าวถึงถึงทฤษฎี แรงจูงใจ (Maslow’s General 

Theory of Human & Motivation) โดย Maslow ได้อธิบายถึงความต้องการของมนุษย์ ซึ่งมี
ลักษณะเป็นลาํดับข้ันจากตํ่าไปหาสูง (Hierarchy & Needs) และเป็นทฤษฎีที่ยอมรับกันแพร่หลาย 
สมมติฐานดังกล่าวมีความเกี่ยวกับ พฤติกรรมของมนุษย์ดังน้ี (Maslow, 1954, pp. 80 - 106) 

1. มนุษย์มีความต้องการอยู่เสมอ เมื่อได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการอ่ืนจะเข้ามา
แทนที ่โดยไม่มีสิ้นสุด และจะเริ่มต้ังแต่เกิดจนกระทั่งสิ้นชีวิต 
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2. เมื่อบรรลุความต้องการแล้ว จะมีพฤติกรรมไม่ที่ต้องการซ้ําอีก 
3. ความต้องการของมนุษย์มีลําดับข้ันความสําคัญ คือ เมื่อบรรลุต้องการในระดับหน่ึงแล้ว ก็

จะมีความยากและต้องการในระดับที่สูงไปอีกข้ัน 
4. ทฤษฎีของ Maslow ลําดับความต้องการได้แบ่งตามลําดับข้ึน (Hierarchy of Needs) ไว้ 

5 ขั้นจากตํ่าไปสูง ดังน้ี 
4.1 มีความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความอยากหรือ

ต้องการข้ันพ้ืนฐานเพื่อหารอยู่รอด เช่น ความต้องการปัจจัยสี ่การต้องการการยอมรับและ
ยกย่องจากบุคคลอ่ืนหรือสังคมรอบตัว และมีความต้องการอยากทางเพศ และอื่นๆ เป็นต้น 

4.2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการที่เพ่ิมเติมมา
จากความ อยู่รอดของชีวิต เช่น ความมั่นคงของการทํางาน ต้องการได้รับการคุ้มครอง 
ต้องการความปลอดภัยจากอันตรายต่างๆ เป็นต้น 

4.3 ความต้องการด้านสังคม (Social Needs) หรือความต้องการการยอมรับ (Love 
and Belongingness Needs) ต้องการการยอมรับและเป็นที่รักของคนสว่นใหญ่ของหมู่
คณะ เป็นต้น 

- มีความต้องการความสําเร็จในทุกๆด้าน 
- ความอยากหรือต้องการการยอมรับในทุกๆด้าน 
- ความอยากหรือต้องการเป็นท่ีรู้จักและยอมรับทางด้านสังคม 
- ความอยากหรือต้องการความม่ันคง และปลอดภัยในทรัพย์สินและชีวิต และ

ด้านการงาน 
- ความอยากหรือต้องการให้คนในสังคมเห็นและยอมรับในสรีระ 
4.4 ความต้องการสรรเสรญิยกย่อง (Esteem Needs) เป็นความต้องการการได้รับ

ยกย่องความนับถือ (Recognition) ส่วนตัว (Self-Esteem) สถานะ (Status) จากสังคม 
และพยายามทีจ่ะให้มีความสมัพันธ์ระดับสูงกับบุคคลอ่ืน เช่น ความต้องการยอมรับจาก
สังคมทุกๆ ด้าน 

4.5 ต้องการความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) ซึ่งถ้าได้ตาม
ความต้องการในระดับน้ีแล้ว จะได้รับการยกย่องเป็นบุคคลพิเศษ เช่น สามารถทําทุกสิง่ ทุก
อย่างได้สําเร็จ เช่น นักแสดงหรือนักร้องที่มีช่ือเสียง เป็นต้น 
ทฤษฏีการตอบสนองและการกระตุ้น (Response - Stimulus Theory: R – S theory) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538, หน้า 68-83) เป็นการค้นคว้าและศึกษาถึงปัจจัยที่ทําให้เกิด การ

ตัดสินใจซื้อสินค้าและผลิตภัณฑ์ โดยเร่ิมต้นจากสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ทําให้เกิดความรู้สึกนึกคิด
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ของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องดําแล้วจึงเกิดการตอบสนองของผู้ซื้อ 
(Buyer’s Response) หรือเกิดการตัดสินใจ ซึ่งสรุปได้ ดังน้ี 

1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นภายในร่างกาย เช่น ความหิว และเกดิจากภายนอก
ร่างกาย อันได้แก่ สิ่งกระตุ้นทางการตลาด ซึ่งหมายถึงรูปลักษณ์ของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่สวยงาม 
ราคาที่เหมาะสม รวมถึงการส่งเสริมการตลาด เพ่ือกระตุ้นให้เกิดความอยากได้และต้องการซื้อ ซึ่ง
ผู้ประกอบการต้องกระตุ้นทางการตลาดเหล่าน้ี และยังมีสิ่งกระตุ้นภายนอกอ่ืนๆ ได้แก่ การกระตุ้น
ทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมาย ขนบธรรมเนียมประเพณีและวัฒนธรรม เป็นต้น  

2. ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจาก
ปัจจัยต่างๆ เช่น ด้านสังคม ด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านจิตวิทยา ปัจจัยส่วนบุคคล ซึ่งปัจจัยต่างๆ
เหล่าน้ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้ซื้อหรือผู้บริโภค 

ในการเลือกซื้อสินค้า โดยทั่วไปพบว่าผู้ซื้อจะมีพฤติกรรมในการตัดสินใจเพ่ือซื้อ 5 ขั้นตอน 
คือ 

ขั้นที ่1 การรับรู้ถึงปัญหาและความต้องการ ซึ่งเกิดจากสิ่งกระตุ้นทั้งภายนอกและภายใน
ร่างกาย 

ขั้นที ่2 การคว้าหาข้อมูลเพ่ือตอบสนองความอยากได้หรือความต้องการท่ีเกิดขึ้น แหลง่ที่มา
ของข้อมูล ได้แก่ แหล่งบุคคล คือ เพ่ือนบ้าน ครอบครัว เป็นต้น ศูนย์การค้า เช่น สื่อในการโฆษณา
ต่างๆ การออกบูทเพ่ือแสดงสินค้า เป็นต้น แหล่งชุมนุมชน คือ องค์การคุ้มครองผู้บริโภค สื่อมวลชน 
หรือ หน่วยงานวิจัยต่างๆ ซึ่งถ้าทราบถึงแหล่งที่มาหรือความต้องการของผู้บริโภค ก็จะทําให้กําหนด
กลยุทธ์ในการจําหน่ายสินค้าได้อย่างถูกต้อง 

ขั้นที ่3 การประเมินผลทางเลอืก ผู้บริโภคจะมีความเช่ือถือเกี่ยวกับตราย่ีห้อสินค้า  
ขั้นที ่4 จากการวิจัยผู้บริโภคจะเลือกสินค้าที่ตัวเองชอบมากที่สุด 
ขั้นที ่5 ถ้าผู้บริโภคซื้อแล้วพึงพอใจ ก็จะทําให้เกิดการซื้อซ้าํและ บอกต่อ 
แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
Kotler (2003, p. 16) ส่วนประสมการตลาดเป็นส่วนที่สามารถควบคุมได้ทางการตลาด

หมายถึงการสนองความต้องการเป็นตัวแปรที่สามารถควบคุม และตอบสนองความอยากหรือต้องการ
ของลูกค้าให้มคีวามพึงพอใจ 

เสรีวงษ์ มณฑา (2547, หน้า 17) ให้นิยามของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ 4Ps) ไว้ว่าส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งหมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ซึ่ง
บริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจและความต้องการแก่กลุ่มตลาดเป้าหมายหรือเป็น
เคร่ืองมือที่ใช้ร่วมกันเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการติดต่อสื่อสารขององค์การ 
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ธงชัย สันติวงษ์ (2540, หน้า 34) ให้นิยามของส่วนประสมทางการตลาดว่าหมายถึงการผสม
ที่เข้ากันได้อย่างดีเป็นอันหน่ึงอันเดียวกันของการกําหนดราคาและการส่งเสริมการขายสินค้าที่เสนอ
ขาย และช่องทางการจัดจําหน่ายซึ่งได้มีการออกแบบเพ่ือให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มผู้บริโภคท่ีต้องการ 

กุลวดี คูหะโรจนานนท์ (2545, หน้า 16) กล่าวสรุปไว้ว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัย
ที่สามารถควบคุมได้และสามารถท่ีจะเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมเพ่ือทํา
ให้กิจการอยู่รอดหรืออาจเรียกได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือหรือวิธีการทางการตลาดที่
ถูกใช้ตอบเพ่ือสนองความอยากได้หรือต้องการของลูกค้ากลุ่มลูกค้าเป้าหมายทําให้ลูกค้าพึงพอใจและ
มีความสุขได้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่เป็นท่ีรู้จักมากที่สุดถูกเสนอโดย McCarthy (Kotler, 
2003, p. 19) น่ันคือ 4Ps ได้แก่ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหน่าย (Place) และ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมา Booms และ Bitner ได้ร่วมกันปรับปรุงและเพ่ิมเติม
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดขึ้นใหม่ให้เหมาะสมโดยได้แนะนา 3Ps เพ่ิมเติมสาหรับธุรกิจ บริการ
รูปแบบใหมซ่ึ่งประกอบด้วย 

1. ผลิตภัณฑ์/บริการ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจัดจาหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
5. บุคลากร (People) 
6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7. กระบวนการ (Process) 
สําหรับธุรกิจการให้บริการมปัีจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ปรับปรุงใหม่เพ่ิมปัจจัยขึน้อีก 

3 ประการคือบุคลากรลักษณะทางกายภาพและกระบวนการโดยปัจจัยทั้ง 7 ประการน้ีต่างมี
ความสําคัญสามารถใช้เป็นหลักในการทําธุรกิจบริการและหากธุรกิจดังกล่าวขาดปัจจัยหน่ึงใดไปก็อาจ
ส่งผลถึงความสําเร็จหรือความล้มเหลวของธุรกิจได้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่เฉพาะเจาะจง
เมื่อนาไปใช้กับองค์กรธุรกิจหน่ึงๆ ก็จะต้องมีการปรับเปลี่ยนตามสถานการณ์เช่นตามปริมาณของอุป
สงค์ระยะเวลาที่ทาการเสนอบริการหน่ึงๆ ออกไป ประสมการตลาดท่ีนามาใช้จะต้องทาการ
ปรับเปลี่ยนปัจจัยหรือองค์ประกอบให้เหมาะสมกับสถานการณ์และสภาพของตลาดที่มีการ
เปลี่ยนแปลงโดยองค์ประกอบของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแต่ละตัวอาจมีการซ้ําซ้อนกันอยู่
บ้างดังนั้นในการตัดสินใจใดๆ จึงไม่สามารถที่จะทาโดยอาศัยเพียงองค์ประกอบใดองค์ประกอบหน่ึง
เท่าน้ันนอกจากน้ันองค์ประกอบหน่ึงๆ อาจจะมีความสําคญัเพียงช่วงเวลาหน่ึงๆ เท่าน้ันดังน้ันกรอบ
รูปแบบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่กําลังจะอธิบายต่อไปจะช่วยผู้ให้บริการสามารถ
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กําหนดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจบริการของตนเองได้รายละเอียดของแต่
ละองค์ประกอบมีดังน้ี 

1. สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่นําเสนอแก่ตลาดเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าและต้องสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้น สินค้าหรอืบริการที่เสนอขายให้กับลูกค้าจึงอาจจะ
สัมผสัได้หรือสมัผัสไม่ได้ก็ได้ โดยทั่วไปผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย บริการ สนิค้า สถานที ่องค์กร 
บุคลากร ตลอดจนความคิดที่เก่ียวข้องด้วย ที่สําคัญก็คือผลิตภัณฑ์จะต้องมีอรรถประโยชน์ และมี
คุณค่าในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ ดังน้ัน ผลิตภัณฑ์จงึหมายถึงทุกสิ่ง
ที่นักการตลาดนามาเสนอกับตลาด เพ่ือเสนอขายเพ่ือการได้มาซึ่งสิทธิและกรรมสิทธ์ิ เพ่ือใช้อุปโภค
บริโภค ซึ่งสามรถตอบสนองความต้องการ ของตลาดได้ (Kotler, 2002, p. 407 - 409) โดยทั่วไป
ผลิตภัณฑ์มีองค์ประกอบดังน้ี 

1.1 ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product) คือ ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด
ที่ผู้บริโภคได้รับประโยชน์จากการซื้อสินค้าน้ันโดยตรง ซึ่งประโยชน์พ้ืนฐานดังกล่าวต้อง 
สามารถสนองความต้องการท่ีแท้จริงของผูบ้ริโภคได้ 

1.2 รูปแบบหรือรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ (Tangible Product) คือ ลักษณะ
ภายนอกท่ีผู้บริโภคสามารถสัมผสั หรือรับรู้ได้ ซึ่งเป็นส่วนเสริมให้สินคา้ทําหน้าที่สมบูรณ์ขึ้น 
ได้แก่ คุณภาพรูปร่างลักษณะ รูปแบบ บรรจุภัณฑ์ และตราสินค้า เป็นต้น 

1.3 ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง (Expected Product) นอกจากจะประกอบด้วยสินค้า
หรือผลิตภัณฑ์พ้ืนฐานแล้ว ยังรวมคุณสมบัติและเง่ือนไขในการซื้อที่ตํ่าทีสุ่ด ซึ่งผู้บริโภคคิดว่า
มีความจําเป็นสาหรับเขาและคาดหวังว่าจะได้รับเมื่อซื้อสินค้าน้ันด้วย การเสนอสินคา้ที่
คาดหวังจึงต้องคํานึงถึงการสนองตอบและต้องการ ความพึงพอใจจากลูกค้าเป็นสําคัญ 

1.4 ผลิตภัณฑ์เสริม (Augmented Product) คือ ผลประโยชน์เพ่ิมเติมที่ผู้บริโภค
ได้รับควบคู่ไปกับการซื้อสินคา้ที่มีความพิเศษและแตกต่างไปจากสินค้าของคู่แข่งขัน โดย
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากกว่า เรียกว่ามูลค่าเพ่ิม (Adding Value) 
ที่ช่วยเสริมผลติภัณฑ์หลักส่วนมากมักอยู่ในรูปของความเช่ือถือได้ และได้รับการยอมรับจาก
ผู้บริโภค 

1.5 ผลิตภัณฑ์ที่เพ่ิมคุณค่าเป็นพิเศษ (Potential Product) คือ การเพ่ิมคุณสมบัติ
พิเศษ หรือผลประโยชน์ที่ผู้บริโภคควรได้รับจากสินค้าที่เกินความคาดหวังของผู้บริโภค 
2. ราคา (Price) คือ ความพึงพอใจของทั้งผู้ซื้อและผู้ขายที่ยินยอมท้ังสองฝ่าย เช่นผู้ขาย

กําหนดราคาเพ่ือให้ได้กําไรในการขายแต่ก็ไม่ได้แพงจนเกินไป และผูซ้ื้อยินยอมและพอใจที่จะจ่าย
เท่ากับราคาที่ผู้ขายได้กําหนดไว้เน่ืองจากมีความพึงพอใจในตัวสินค้าหรอืบริการ ราคาอาจจะสูงหรือ
ตํ่าไม่ได้ขึ้นอยู่กับตัวสินค้าอย่างเดียว จะอยู่ที่ความพึงพอใจของผู้บริโภคด้วย 



15 

3. สถานที่ (Place) คือ ช่องทางในการนําเสนอสินค้าให้กลุ่มเป้าหมายได้รู้จัก และช่องทางใน
การที่จะให้ผู้บริโภคในการเข้าไปซื้อได้ ซึ่งจะขึ้นอยู่กับสินค้าและบริการนั้น ยกตัวอย่างเช่นถ้าเป็น
ธุรกิจการให้บริการ เร่ืองสําคัญก็คือ ทําเลที่ต้ัง (Location) ซึ่งจะต้องอยู่ใกล้กลุม่เป้าหมาย หรือ
กลุ่มเป้าหมายสามารถเข้าถึงได้ง่าย ถ้าในกรณีเป็นสินค้า ช่องทางการจัดจําหน่ายจะต้องมีให้ทั่วถึงให้
กลุ่มเป้าหมายสามารถซื้อขายได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การสื่อสารทางการตลาดหรือการประชาสัมพันธ์
เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายได้รู้จักและเป็นที่จดจํา หรือเป็นการกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายมีความต้องการที่จะ
ได้มาซึ่งความเป็นเจ้าของ และกลับมาใช้ซ้ํา และนําไปบอกต่อ ซึ่งกระบวนการน้ีถือว่ามีความสําคัญ
เป็นอย่างมากและมีการใช้งบประมาณค่อนข้างสูงจึงต้องมีการพิจารณาอย่างรอบคอบ 

5. กระบวนการให้บริการ (Process) คือ ขั้นตอนในการจัดจําหน่ายสินค้า ซึ่งจะต้องมีทั้ง
ความรวดเร็ว แม่นยํา หลากหลาย และมีความยืดหยุ่นได้ เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กบัผู้บริโภค และ
เป็นการทําให้กลุ่มเป้าหมายได้เข้าถึงสินค้าได้ง่ายขึ้นซึ่งเป็นส่วนหน่ึงในการทําให้มียอดขายเพ่ิมขึ้น
(Kotler, 2002, p. 112 - 113) 

6. บุคลากรผู้ให้บริการ (People) คือ บุคลากรทุกฝ่ายที่มสี่วนเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ เริ่ม
ต้ังแต่การผลิต ไปจนถึงการจัดจําหน่ายและการบริการและ Support หลังการขาย เพ่ือสร้างความพึง
พอใจให้กับลุกค้า ดังน้ันการคัดสรรบุคลากรจําเป็นจะต้องมีการพิจารณาอย่างรอบคอบ และมีการ
ฝึกอบรมให้กับบุคลากรในแต่ละฝ่ายให้เข้าใจในเป้าหมายเดียวกัน คือความพึงพอใจซึ่งกันและกัน
ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย (Kotler, 2002, p. 446– 447) 

7. การสร้างลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ การสร้างสิ่งแวดแล้วขององค์กร
เพ่ือให้ดูมีภาพลักษณ์ที่เหนือกว่าคู่แข่ง เช่นมีการแบ่งฝ่ายหรือแผนกในการทํางานอย่างเป็นสัดเป็น
ส่วน มีทําเลทีต้ั่งขององค์กรอย่างชัดเจนและโดดเด่น มีส่วนร่วมในการรับผิดชอบต่อสังคม และมี
ทรัพยากรบุคคลหรือพนักงานที่มีคุณภาพ และมีการใสใ่จถงึสวัสดิการของบุคลากร (Kotler, 2002, 
p. 450)  

แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง วิธีการที่จะมี การซื้อ การใช้ การประเมินผล และการใช้จา่ย ใน

ผลิตภัณฑ์และบริการของผู้บริโถค โดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา (Schiffman & 
Kanuk, 1994, p. 7 อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, หน้า 3) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 
กระบวนการการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเมื่อทาการประเมินผล การจัดหา การ
ใช้ การใช้จ่าย เก่ียวกับสินค้าและบริการ (Egel, Blackwell & Miniard, 1993, p. 5 อ้างใน ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, 2538, หน้า 3) พฤติกรรมผู้บริโภค ตามคาจากัดความของสมาคมการตลาดแห่ง
สหรัฐอเมริกา หมายถึง ผลกระทบซึ่งกันและกันของ (Interaction) ของสภาวะแวดล้อม 
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(Environment) พฤติกรรม (Behavior) ความรู้สึกนึกคิดและความเข้าใจ (Affection & Cognition) 
ของมนุษย์ นํามาซึ่งรูปแบบ การแลกเปลี่ยนที่เกิดขึ้นในการดาเนินชีวิต (Peter & Olson, 2008, p. 
5) 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทาของบุคคลที่เก่ียวข้องกับ 
การตัดสินใจเลอืก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช้ (Use) และการกาจัดส่วนที่เหลือ 
(Dispose)ของสินค้าหรือบริการต่างๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการและความปรารถนาของตน 
(Solomon,2009 อ้างใน ชูชัย สมิทธิไกร, 2553, หน้า 6) พฤติกรรมเหลา่น้ีสามารถอธิบายได้ดังน้ี 

การตัดสินใจเลอืก หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผู้บริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ โดยครอบคลุมพฤติกรรมต่างๆ ต้ังแต่การตระหนักถึงความต้องการ 

การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือกต่างๆ และการตัดสนิใจการซื้อ หมายถึง การดาเนิน
การเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคต้องการ ต้ังแต่การเลือกแหล่งที่จะซื้อและวิธีการ
จ่ายเงินค่าสินค้าหรือบริการ 

การใช้ หมายถึง การที่ผู้บริโภคนาสินค้ามาใช้ประโยชน์ตามที่มุ่งหวัง หรอืการรับบริการจาก 
องค์กรธุรกิจ 

การกาจัดส่วนที่เหลือ หมายถึง การนาส่วนที่เหลือของผลิตภัณฑ์ไปกาจัดทิ้ง โดยอาจกระทา
ในรูปแบบต่างๆ เช่น การทิ้งในถังขยะ การนํากลับมาใช้ใหม่ (Reuse) การนาไปผลิตใหม่ (Recycle) 
กรอบแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคความหมายและองค์ประกอบของพฤติกรรมในเชิง
จิตวิทยาซึ่งเป็นศาสตร์ที่ศึกษาพฤติกรรมของมนุษย์ คําว่า “พฤติกรรม (Behavior)” หมายถึง การ
กระทาของบุคคลซึ่งสามารถจําแนกได้เป็น 2 ประเภทคือ พฤติกรรมภายนอก (Overt Behavior) 
และพฤติกรรมภายใน (Convert Behavior) (Sundel & Sundel , 2004 อ้างใน ชูชัยสมิทธิไกร, 
2553, หน้า 9) พฤติกรรมภายนอก คือ การกระทําที่บุคคลอ่ืนสามารถสังเกตเห็นได้และวัดได้ และ
อาจแสดงออกได้ทั้งในรูปแบบวัจนภาษา (Verbal) และแบบอวัจนภาษา (Nonverbal) เช่น การพูด 
การหัวเราะ การร้องไห้ การเดิน การซื้อสินค้าพฤติกรรมภายใน คือ การกระทําที่เกิดขึ้นภายในตัว
บุคคล ซึ่งบุคคลอ่ืนไม่สามารถสังเกตเห็นได้ เช่น ความรู้สกึ ทัศนคติ ความเช่ือ การรับรู้ การคิด 
อย่างไรก็ตาม สามารถวัดได้ พฤติกรรมแบบน้ีได้ด้วยเครื่องมือทางจิตวิทยา เช่น แบบวัด แบบทดสอบ
ทั้งพฤติกรรมภายนอกและพฤติกรรมภายในของบุคคล ต่างมีความสัมพันธ์ซึ่งกันและกันอย่างแน่น
แฟ้น กล่าวคือ พฤติกรรมภายนอกมักเป็นสิ่งที่สะท้อนให้ทราบถึงพฤติกรรมภายในของบุคคลเช่น เมื่อ
สังเกตเห็นบุคคลกําลังร้องไห้ อาจสันนิษฐานได้ว่าบุคคลนั้นกําลังรู้สึกเสยีใจ ดังน้ันหากไม่สามารถทีจ่ะ
ให้บุคคลทําแบบทดสอบหรือรายงานด้วยตนเองแล้ว การที่จะเข้าใจพฤติกรรมภายในของบุคคล
จําเป็นต้องอนุมาน (Infer) จากพฤติกรรมภายนอกที่บุคคลน้ันแสดงออกมาอย่างไรก็ตาม พึงระวังว่า
การแปลความหมายจากพฤติกรรมภายนอกน้ัน อาจเกิดความผิดพลาดหรือไม่ตรงกับความเป็นจริงก็
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ได้ ตัวอย่างเช่น ในกรณทีี่สังเกตเห็นบุคคลกําลังร้องไห้ แม้โดยทั่วไปแลว้อาจสันนิษฐานได้ว่าบุคคลนั้น
กําลังรู้สึกเสียใจ แต่ก็อาจเป็นไปได้ว่าบุคคลนั้นอาจกําลังร้องไห้ด้วยความดีใจหรือความปลาบปลื้มใจก็
ได้ ในกรณีเช่นน้ีพฤติกรรมภายในจึงเป็นเพียงภาวะสันนิษฐานเท่าน้ัน กล่าวคือผู้สังเกตไม่รู้จริง
เพียงแต่สันนิษฐานเอาจากพฤติกรรมภายนอก ด้วยเหตุน้ีหากต้องการศึกษาพฤติกรรมภายนอกของ
บุคคล จึงควรจะสังเกตพฤติกรรมภายนอกหลายๆแบบทัง้ในรูปแบบวัจนะ (Verbal) และอวัจนะ 
(Nonverbal) ควบคู่กันไปปัจจัยกําหนดพฤติกรรมของผู้บริโภคดังที่ได้กล่าวมาแล้วว่า ปัจจัยกําหนด
พฤติกรรมของผู้บริโภคประกอบด้วย ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก กล่าวโดยสังเขป ปัจจัยทั้งสอง
คือปัจจัยต่างๆดังต่อไปน้ีปัจจัยภายใน หรือปัจจัยด้านจิตวิทยาซึ่งเก่ียวข้องกับลักษณะส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภค ได้แก่ปัจจัยดังต่อไปน้ี 

1. การรับรู้ (Perception) หมายถึง การเปิดรับ ให้ความสนใจ และแปลความหมายสิง่เร้า
หรือข้อมูล ต่างๆ ที่บุคคลได้รับผ่านประสาทรับสัมผัสทั้งห้า 

2. การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การที่บุคคลมีการเปลีย่นแปลงพฤติกรรมของตนเองที่
ค่อนข้างถาวร อันเป็นผลมาจากประสบการณ์ต่างๆ ที่ได้รับ 

3. ความต้องการและแรงจูงใจ (Needs and Motives) หมายถึง สิ่งที่ทาให้บุคคลมีความ
ปรารถนา เกิดความต่ืนตัวและพลังที่จะกระทาสิ่งต่างๆเพ่ือให้บรรลุถึงสิง่ที่ต้องการน้ัน 

4. บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะเฉพาะของบุคคลซึ่งเป็นสิง่ที่บ่งช้ีความเป็น
ตัวตนของบุคคล และเป็นสิ่งกําหนดลักษณะการมีความสัมพันธ์กับแวดล้อมหรือสถานการณ์ของ
บุคคลน้ัน 

5. ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ผลสรุปของการประเมินสิ่งไดสิ่งหนึ่ง (เช่น บุคคล วัตถุ) ซึ่ง
บ่งช้ีว่าสิ่งน้ันดีหรือเลว น่าพอใจหรือไม่พอใจ ชอบหรือไม่ชอบ และมีประโยชน์หรือเป็นอันตราย 

6. ค่านิยมและวิถีชีวิต (Values and Lifestyles) ค่านิยมคือ รูปแบบของความเช่ือที่แต่ละ
บุคคลยึดถือเป็นมาตรฐานในการตัดสินใจว่าสิ่งใดเลวหรือดี และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคลส่วน
วิถีชีวิตคือ รูปแบบการใช้ชีวิตของบุคคลที่เสดง ออกมาในรูปของกิจกรรม (Activities) ความสนใจ 
(Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ปัจจัยภายนอก คือ สภาพแวดล้อมภายนอกตัวของ
ผู้บริโภค ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค ได้แก่ปัจจยัดังต่อไปน้ี 

1. ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลต้ังแต่สองคนขึ้นไปที่มีความเกี่ยวพันกันทาง
สายเลือดหรือการแต่งงาน หรือการรับเลี้ยงดูบุคคลที่เข้ามาอาศัยอยู่ด้วยกัน 

2. กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มที่อิทธิพลอย่างมากต่อ
พฤติกรรมของบุคคลหน่ึงๆ โดยมุมมองหรือค่านิยมของกลุ่มอ้างอิงจะถูกนําไปใช้เป็นแนวทาง
สําหรับการแสดงพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล 
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3. วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง แบบแผนการดําเนินชีวิตของกลุ่มคนในสังคม 
รวมท้ังสิ่งต่างๆ ทีม่นุษย์สร้างขึ้นมา ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงความเชื่อ ค่านิยม ทัศนคติ และแบบ
แผนพฤติกรรมที่ยึดถืออยู่ในสงัคมน้ัน และมกีารถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง 

4. ช้ันทางสังคม (Social Class) หมายถึง การจําแนกกลุ่มบุคคลในสังคมออกเป็น
ช้ันๆ โดยบุคคลท่ีอยู่ในช้ันเดียวกันจะมีความคล้ายคลึงกันในด้านค่านิยม วิถีชีวิต ความสนใจ 
พฤติกรรมสถานะทางเศรษฐกิจและการศึกษา 

 
1.16 การดําเนินการวิจัย 
 วิธีการดําเนนิงาน 
 การจัดทําแผนธุรกิจน้ีได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณโดยการสํารวจ (Survey) โดยมีรายละเอียด
ดังน้ี 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยน้ี คือ 
1. ประชาชนท่ัวไปที่อยู่ใน อําเภอสหัสขันธ์ จ.กาฬสินธ์ุ 
2. ร้านค้าทั่วไปที่อยู่ใน อําเภอสหัสขันธ์ จ.กาฬสินธ์ุ 
เครื่องมือทีใ่ชใ้นการวิจัย 
ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยมีรายละเอียดดังน้ี 
ขั้นตอนสร้างแบบสอบถาม 
1. ศึกษาข้อมูลจากการวิจัยที่เก่ียวข้องกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซื้อ

นํ้าแข็งหลอดปลอดสาร 
2. นําแบบสอบถามท่ีได้ทําขึ้นมาเสนอต่อที่ปรึกษาเพ่ือพิจารณาและตรวจสอบความถูกต้อง 

โดยสร้างแบบสอบถามและแบ่งเป็น 3 ส่วน 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกบริโภคนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร 

3. นําแบบสอบถามฉบับร่างที่ได้ไปขอคําแนะนําจากอาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบถึงเน้ือหา
ความสอดคล้องกับเน้ือหาในแบบสอบถามกับวัตถุประสงค์การวิจัย ภาษา และตรงเชิง
เน้ือหา (Content Validity) 
นําแบบสอบถามมาแก้ไขตามคําแนะนําของอาจารย์ที่ปรึกษาและตรวจสอบความถูกต้อง
อีกครั้งเพ่ือความสมบูรณ์ ให้ผู้ทําแบบสอบถามอ่านแล้วเกิดความเข้าใจชัดเจนและเร่ิมทํา
การแจกแบบสอบถาม 
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 ภายในโรงงานมีแหล่งนํ้าที่เป็นวัตถุดิบหลัก ที่เป็นของตัวเอง คือนํ้าบาดาล รวมท้ัง 
ระบบนํ้าประปาที่ต่อท่อเช่ือมต่อเข้าโรงงาน  

 โรงน้ําแข็ง ของบริษัทฯ มีการต้ังราคาจําหน่ายในราคาที่ตํ่ากว่าคู่แข่งขัน เพราะมี 
การวางแผนลดต้นทุนในด้านวัตถุดิบและค่าขนส่ง และค่าไฟฟ้าลงทั้งระบบ 

 เป็นโรงนํ้าแข็ง ที่เปิดให้บริการ 24 ช่ัวโมง สามารถสั่งซื้อนํ้าแข็งได้ตลอดเวลา อีกทั้ง 
ยังมีบริการที่รวดเร็ว 

 เป็นโรงนํ้าแข็ง ที่มีการออกแบบรูปแบบการให้บริการที่เน้นในเร่ืองการให้บริการที่ 
คล่องตัว สะดวก รวดเร็ว ในการให้บริการ 

 เป็นโรงนํ้าแข็ง ที่มีบริการจัดส่งถึงที่ บริการส่งถึงร้านลูกค้า ได้ทุกที่ ทุกเวลา  
 นํ้าบาดาลและน้ําประปาที่นํามาผลิตนํ้าแข็ง ผ่านเครื่องกรองนํ้าที่ได้มาตรฐานสูง จึง 

ทําให้ นํ้าที่นํามาผลิตนํ้าแข็ง มีความใส สะอาด บริสุทธ์ิ   
 บริษัทฯ เลือกใช้เคร่ืองจักรและอุปกรณ์ที่ประสิทธิภาพและคุณภาพ มีกําลังการผลิต 

สูง และประหยัดพลังงานมีความทนทาน และใช้งานได้ง่าย 
 โรงน้ําแข็ง ของบริษัทฯ เป็นโรงนํ้าแข็งขนาดกลางที่ได้มาตรฐานคุณภาพ มีกําลังการ 

ผลิตสูงกว่า อีกทั้งยังมีความพร้อมทั้ง การบริหารตลาดและการให้บริการ 
 โรงน้ําแข็งของบริษัทฯ มีกําลังการผลิต ขนาด 30 ตันต่อวัน สามารถผลิตนํ้าแข็งเพ่ือ 

ป้อนเข้าสู่ตลาดได้ทั่วทั้งอําเภอ อีกทั้งยังสามารถขยายการจัดส่งไปยังพ้ืนที่อําเภอต่างๆ ใกล้เคียง และ
ยังสามารถพ้ืนที่รัศมีไปอีกได้อย่างน้อย  60 กิโลเมตร  
จุดอ่อน (Weakness , W) 

 เป็นโรงนํ้าแข็ง ที่เพ่ิงเข้าสู่ตลาดใหม่ ซึ่งต้องใช้ระยะเวลาในการเข้าทําตลาดและอาจ 
ทําให้มีปัญหาในเร่ืองส่วนแบ่งทางตลาด ที่ต้องแข่งขันกับผู้ประกอบการท่ีมีฐานลูกค้าในพ้ืนที่อยู่แล้ว
ในช่วงเร่ิมต้น 

 การทําธุรกิจโรงนํ้าแข็ง จําเป็นต้องพ่ึงพายี่ป้ัวหรือตัวแทนรับไปจําหน่ายต่อในพ้ืนที่  
อาจได้รับผลกระทบจากย่ีป้ัวที่มีความจงรักภักดีต่อผู้ผลิตรายเดิม เป็นผลให้การเข้าทําตลาดและขยาย
ฐานลูกค้าใหม่ไม่เป็นไปตามเป้าท่ีวางไว้ 
โอกาส (Opportunity , O) 

 นํ้าแข็ง เป็นสินค้าที่ดีมีความต้องการของผู้บริโภคค่อนข้างสูงอยู่ตลอดเวลา  
โดยเฉพาะในประเทศไทย ที่เป็นเมืองร้อน 

 ผู้ผลิตหรือโรงนํ้าแข็งในพ้ืนที่ โดยเฉพาะในอําเภอ สหัสขันธ์ จ.กาฬสินธ์ุส่วนใหญ่  
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เป็นผู้ผลิตรายเล็ก ที่ทําธุรกิจแบบครอบครัว ยังไม่มีความเป็นมืออาชีพมากนัก ไม่ค่อยยอมรับหรือ 
ขยับขยายเพ่ือพัฒนาสิ่งใหม่ๆ   

 อําเภอ สหัสขันธ์ เป็นอําเภอที่มีชุมชนหนาแน่น และมีกําลังการบริโภคค่อนข้างสูง  
 ในพ้ืนที่ของ อําเภอสหัสขันธ์ มีการขยายแหล่งท่องเที่ยวเพ่ิมขึ้น เช่น พิพิธภัณฑ์ 

ไดโนเสาร์ เข่ือนลําปาว ซึ่งเป็นแหล่งสถานที่ท่องที่เที่ยวแห่งใหม่ ทําให้มีที่พัก รีสอร์ท และร้านอาหาร
เกิดใหม่ บริเวณริมเขื่อนเป็นจํานวนมาก  

 การเพ่ิมขึ้นของจํานวนประชากรในพ้ืนที่ เน่ืองจากมีกลุ่มคนทํางานในกรุงเทพฯ เร่ิม 
ทยอยเดินทางกลับไปทํางานในถิ่นบ้านเกิดเพ่ิมขึ้น  
อุปสรรค (Treats , T) 

 ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง อาจได้รับผลกระทบจากฤดูกาล และสภาวะอากาศท่ีไม่แน่นอน ทํา 
ให้มีผลกระทบต่อยอดขาย ทําให้รายได้ไม่แน่นอน และอาจเกิดปัญหาการจ่ายชําระหน้ีเงินกู้ได้ใน
อนาคตได้ 

 ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง เป็นธุรกิจที่มีเจ้าของพ้ืนที่เดิม ที่ทํามาก่อน การเข้าไปทําตลาดใหม่ 
ของบริษัทฯ อาจได้รับการกีดกันหรือต่อต้านจากเข้าของพ้ืนที่เดิม หรืออาจใช้วิธีการนอกระบบจนทํา
ให้ธุรกิจดําเนินไปด้วยความยากลําบาก  

 ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง เป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินในการลงทุนค่อนข้างสูง ทําให้ต้องมีย่ืนกู้ 
ธนาคารเพ่ือนํามาลงทุนธุรกิจ ทําให้มีต้นทุนในด้านภาระดอกเบ้ียเกิดขึ้น  

 ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง มีต้นทุนการผลิตหลัก คือค่าไฟฟ้า ซึ่งมีแนวโน้มเพ่ิมสูงข้ึน 
ตลอดเวลา   

 ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง การแข่งขันในธุรกิจน้ี ส่วนใหญ่จะเป็นการแข่งขันในด้านการตัด 
ราคา ทําให้ราคานํ้าแข็งไม่สะท้อนต้นทุนที่แท้จริง ทําให้ราคาในตลาดเสียไป 

 ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง เป็นธุรกิจที่มีโอกาสสูญเสียได้ง่าย อันเกิดจากสภาพอากาศท่ีร้อน  
ทําให้นํ้าแข็งละลายเร็ว หากรักษาอุณหภูมิไม่ดี โดยเฉพาะการขนส่ง ถ้าขนส่งในระยะทางใกล้ก็อาจ
ทําให้มีโอกาสสูญเสียเพ่ิมขึ้น 
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2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ปัจจัย สถานการณ์ทีมี่ผลต่อธุรกิจ 
ปัจจัยด้านบุคลากร ธุรกิจมีขนาดเล็กมีบุคลากรในการดําเนินงานน้อยจึงสามารถกํากับ

ดูแลบุคลากรให้ทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถ
เสริมสร้างการทํางานของบุคลากรให้เกิดความชํานาญได้อย่างทั่วถึง 
และนํามาพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย และมีคณุภาพที่ดี
ขึ้น 

ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ เป็นกิจการที่ยังมีประสบการณ์น้อย ต้องศึกษาและให้ความสําคัญ
กับการบริหารจัดการในทุกๆด้านเป็นพิเศษแต่เน่ืองจากทางบริษัท
ได้มีการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจประเภทน้ีเป็นอย่างดีจึงมั่นใจว่าไม่มี
ปัญหาในการบริการจัดการ 

ปัจจัยด้านเงินทุน ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง เป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินในการลงทุนค่อนข้างสูง ทํา
ให้ต้องมีย่ืนกู้ธนาคารเพ่ือนํามาลงทุนธุรกิจ ทําให้มีต้นทุนในด้าน
ภาระดอกเบ้ียเกิดขึ้น 

ปัจจัยด้านการผลิต โรงน้ําแข็งของบริษัทฯ มีกําลังการผลิต ขนาด 30 ตันต่อวัน 
สามารถผลิตน้ําแข็งเพ่ือป้อนเข้าสู่ตลาดได้ทั่วทั้งอําเภอ อีกทั้งยัง
สามารถขยายการจัดส่งไปยังพ้ืนที่อําเภอต่างๆ ใกล้เคียง และยัง
สามารถพ้ืนที่รัศมีไปอีกได้อย่างน้อย  60 กิโลเมตร และเพียงพอต่อ
ความต้องการของผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านการตลาด โรงนํ้าแข็ง ของบริษัทฯ มีการต้ังราคาจําหน่ายในราคาที่ตํ่ากว่าคู่
แข่งขัน เพราะมีการวางแผนลดต้นทุนในด้านวัตถุดิบและค่าขนส่ง 
และค่าไฟฟ้าลงทั้งระบบ 
เป็นโรงนํ้าแข็ง ที่เปิดให้บริการ 24 ช่ัวโมง สามารถสั่งซื้อนํ้าแข็งได้
ตลอดเวลา อีกทั้งยังมีบริการที่รวดเร็ว 
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2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ปัจจัย สถานการณ์ทีมี่ผลต่อธุรกิจ 
ปัจจัยด้านการเมือง เน่ืองจากทุกวันน้ีรัฐบาลมีการสนับสนุนเร่ืองการท่องเที่ยงในประเทศ

มากย่ิงขึ้นซึ่งในพ้ืนที่ของ อําเภอสหัสขันธ์ มีการขยายแหล่งท่องเที่ยว
เพ่ิมขึ้น เช่น พิพิธภัณฑ์ไดโนเสาร์ เข่ือนลําปาว ซึ่งเป็นแหล่งสถานที่
ท่องที่เที่ยวแห่งใหม่ ทําให้มีที่พัก รีสอร์ท และร้านอาหารเกิดใหม่ 
บริเวณริมเขื่อนเป็นจํานวนมาก  

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ เศรษฐกิจส่งผลให้ราคาวัตถุดิบปรับราคาสูงข้ึนเล็กน้อย ซึ่งทําให้
ต้นทุนสินค้าเพ่ิมขึ้นแต่ไม่สามารถเพ่ิมราคาสินค้าได้ เน่ืองจากจะถูก
ตัดราคาจากคู่แข่ง และสูญเสียลูกค้าใหก้ับร้านอ่ืนที่ลูกค้ามองว่าสินค้า
ราคาถูกกว่า 

ปัจจัยด้านคู่แขง่ เป็นโรงนํ้าแข็ง ที่พ่ึงเข้าสู่ตลาดใหม่ ซึ่งต้องใช้เวลาในการเข้าทําตลาด
และอาจทําให้มีปัญหาในเรื่องส่วนแบ่งทางตลาด ที่ต้องแข่งขันกับ
ผู้ประกอบการที่มีฐานลูกค้าในพ้ืนที่อยู่แล้วในช่วงเร่ิมต้น 
การทําธุรกิจโรงนํ้าแข็ง จําเป็นต้องพ่ึงพาย่ีป้ัวหรือตัวแทนรับไป
จําหน่ายต่อในพ้ืนที่ อาจได้รับผลกระทบจากย่ีป้ัวที่มีความจงรักภักดี
ต่อผู้ผลิตรายเดิม เป็นผลให้การเข้าทําตลาดและขยายฐานลูกค้าใหม่
ไม่เป็นไปตามเป้าท่ีวางไว้ 

ปัจจัยด้านการเปลี่ยนแปลง
กระแสสังคม 

เน่ืองจากนํ้าแข็งเป็นสิ่งที่บริโภคได้ทุกยุคทกุสมัยโดยเฉพาะ ประเทศ
ในเขตร้อนดังน้ันนํ้าแข็งจึงไม่มีผลกระทบในการเปลี่ยนแปลงทาง
กระแสสังคม 
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.3 : ตารางแสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน 
 

ปัจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด / ป้องกัน
ความเสี่ยง 

 สูง กลาง ตํ่า  
ปัจจัยด้านบุคลากร   × ธุรกิจมีขนาดเล็กมีบุคลากรในการ

ดําเนินงานน้อยจึงสามารถกํากับดูแล
บุคลากรให้ทํางานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และสามารถเสริมสร้าง
การทํางานของบุคลากรให้เกิดความ
ชํานาญได้อย่างทั่วถึง และนํามาพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้มคีวามหลากหลาย และมี
คุณภาพที่ดีขึ้น 

ปัจจัยด้านบริหารจัดการ ×   เป็นกิจการที่ยังไม่มีประสบการณ์มา
ก่อน ต้องศึกษาและให้ความสําคัญกับ
การบริหารจัดการในทุกๆด้านเป็นพิเศษ
แต่เน่ืองจากทางบริษัทได้มีการศึกษา
เก่ียวกับธุรกิจประเภทน้ีเป็นอย่างดีจึง
มั่นใจว่าไม่มีปัญหาในการบรกิารจัดการ 

ปัจจัยด้านเงินทุน  ×  ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง เป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงิน
ในการลงทุนคอ่นข้างสูง ทําให้ต้องมีย่ืน
กู้ธนาคารเพ่ือนํามาลงทุนธุรกิจ ทําใหม้ี
ต้นทุนในด้านภาระดอกเบ้ียเกิดขึ้น 

                                                                                                       (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : ตารางแสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน 
 

ปัจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด / ป้องกัน
ความเสี่ยง 

 สูง กลาง ตํ่า  
ปัจจัยด้านการผลิต  ×  โรงน้ําแข็งของบริษัทฯ มีกําลงัการผลิต 

ขนาด 30 ตันต่อวัน สามารถผลิตนํ้าแข็ง
เพ่ือป้อนเข้าสู่ตลาดได้ทั่วทั้งอําเภอ อีก
ทั้งยังสามารถขยายการจัดส่งไปยังพ้ืนที่
อําเภอต่างๆ ใกล้เคียง และยงัสามารถ
พ้ืนที่รัศมีไปอีกได้อย่างน้อย  60 
กิโลเมตร และเพียงพอต่อความต้องการ
ของลูกค้า 

ปัจจัยด้านการตลาด  ×  โรงนํ้าแข็ง ของบริษัทฯ มีการต้ังราคา
จําหน่ายในราคาที่ ตํ่ ากว่าคู่ แข่ งขัน 
เพราะมีการวางแผนลดต้นทุนในด้าน
วัตถุดิบและค่าขนส่ง และค่าไฟฟ้าลงทั้ง
ระบบ 
เป็นโรงนํ้าแข็ง ที่เปิดให้บริการ 24 
ช่ัวโมง สามารถสั่งซื้อนํ้าแข็งได้
ตลอดเวลา อีกทั้งยังมีบริการที่รวดเร็ว 
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2.5 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.4 :  ตารางแสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอก 
 

ปัจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด / ป้องกันความเสี่ยง 
 สูง กลาง ตํ่า  

ปัจจัยด้านการเมือง   × เน่ืองจากทุกวันน้ีรัฐบาทมีการสนับสนุนเรื่องการท่อง
เที่ยงในประเทศมากย่ิงขึ้นซึ่งในพ้ืนที่ของอําเภอสหัส
ขันธ์ มีการขยายแหล่งท่องเที่ยวเพ่ิมขึ้น เช่น พิพิธภัณฑ์
ไดโนเสาร์ เข่ือนลําปาว ซึ่งเป็นแหล่งสถานทีท่่องที่เที่ยว
แห่งใหม ่ทําใหม้ีที่พัก รสีอร์ท และร้านอาหารเกิดใหม่ 
บริเวณริมเขื่อนเป็นจํานวนมาก 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  ×  เศรษฐกิจส่งผลให้ราคาวัตถุดิบปรับราคาสูงข้ึนเล็กน้อย 
ซึ่งทําให้ต้นทุนสินค้าเพ่ิมขึ้นแต่ไม่สามารถเพ่ิมราคา
สินค้าได้ เน่ืองจากจะถูกตัดราคาจากคู่แข่ง และสญูเสีย
ลูกค้าให้กับร้านอ่ืนที่ลูกค้ามองว่าสินค้าราคาถูกกว่า 

ปัจจัยด้านคู่แขง่ใน
ตลาด 

 ×  เป็นโรงนํ้าแข็ง ที่พ่ึงเข้าสู่ตลาดใหม่ ซึ่งต้องใช้ระยะเวลา
ในการเข้าทําตลาดและอาจทําให้มีปัญหาในเรื่องส่วน
แบ่งทางตลาด ที่ต้องแข่งขันกับผู้ประกอบการที่มีฐาน
ลูกค้าในพ้ืนที่อยู่แล้วในช่วงเร่ิมต้น 
การทําธุรกิจโรงนํ้าแข็ง จําเป็นต้องพ่ึงพายี่ป้ัวหรือ
ตัวแทนรับไปจําหน่ายต่อในพ้ืนที่ อาจได้รับผลกระทบ
จากย่ีป้ัวที่มีความจงรักภักดีต่อผู้ผลิตรายเดิม เป็นผลให้
การเข้าทําตลาดและขยายฐานลูกค้าใหม่ไม่เป็นไปตาม
เป้าที่วางไว้ 

ปัจจัยด้านกระแส
สังคม 

  × เน่ืองจากนํ้าแข็งเป็นสิ่งที่บริโภคได้ทุกยุคทกุสมัย
โดยเฉพาะ ประเทศในเขตร้อนดังน้ันนํ้าแข็งจึงไม่มี
ผลกระทบในการเปลี่ยนแปลงทางกระแสสังคม 

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพการแข่งขัน 

 
3.1 ทฤษฎี Five Forces Model 
 3.1.1 คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม  

สําหรับโครงสร้างตลาดในธุรกิจโรงนํ้าแข็งในอําเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธ์ุ พบว่ามีสถาน
ประกอบที่เปิดเป็นโรงนํ้าแข็ง ขนาดเล็กและขนาดปานกลาง 2 ราย และเมื่อพิจารณาจากข้อมูล
โรงงานที่ได้รับมาตรฐานยังไม่มีรายใด ที่ได้มาตรฐานการผลิต ซึ่งถ้าหากพิจารณาจากจํานวนร้านค้า ก็
ถือว่ามีการแข่งขันค่อนข้างตํ่าจนถึงระดับปานกลาง แต่หากพิจารณาจากประเภทโรงนํ้าแข็งขนาด
กลาง-ใหญ ่ถือว่า โรงน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร มีความได้เปรียบในเชิงของภาพลักษณ์ ที่เป็นโรง
นํ้าแข็งที่ได้มาตรฐาน มีเคร่ืองไม้เคร่ืองมือและอุปกรณ์ที่เป็นเทคโนโลยีปัจจุบัน และมบีริการที่
เหนือกว่า ซึ่งน่ันหมายความว่าการเข้าทําตลาดใหม่ของโรงนํ้าแข็ง หลอดปลอดสาร โดยใช้กลยุทธ์เชิง
รุก คือ การเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแบบกระจายลงพ้ืนที่ครอบคลุมทกุส่วนอําเภอและในตัวจังหวัด
เพ่ือชิงความได้เปรียบ อีกทั้งทําเลท่ีต้ังของโรงน้ําแข็ง ถือว่ามีทําเลท่ีเหมาะสมต้ังอยู่ใกลก้ับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย มีการคมนาคมสะดวก เข้าถึงได้ง่าย การเข้าไปจับกลุ่มลูกค้าของโรงน้ําแข็ง หลอดปลอด
สาร จะเป็นกลุม่ธุรกิจร้านค้า ร้านอาหาร โรงแรม รสีอร์ท โรงงาน โรงพยาบาล โรงเรียน ร้านขายของ
ชํา ร้านมินิมาร์ท และกลุ่มผู้ประกอบการที่ต้องใช้นํ้าแข็งให้บริการ เช่น โต๊ะจีน กลุ่มธุรกจิจัดงาน 
รวมท้ังตามงานเทศกาลต่างๆ งานประจําปี งานวัดฯ ครอบคลุมทุกลกูค้าทุกระดับ โดยราคาน้ําแข็ง มี
การกําหนดระดับราคาตํ่ากว่าหรือเทียบเท่าคู่แข่งขันในตลาด จึงทําให้คู่แข่งขันในอุตสาหกรรมไม่เป็น
อุปสรรคต่อการดําเนินธุรกิจโรงนํ้าแข็งฯ ของบริษัทฯ 
 3.1.2. คู่แข่งขนัรายใหม่ที่เขา้มา 

ตลาดธุรกิจโรงนํ้าแข็ง ยังคงเป็นตลาดใหญ่ มูลค่านับพันลา้นบาท และกาํลังเป็นตลาดท่ีมี
อัตราการเติบโตสูงข้ึนทุกปี ทัง้ในระดับตลาดท้องถิ่น ภูมิภาค ถือเป็นตลาดที่มีศักยภาพอยู่อีกมาก ซึ่ง
เป็นธุรกิจที่ทํารายได้ค่อนข้างดี จึงทําให้มีกลุ่มนักลงทุนใหค้วามสนใจในการเข้าร่วมลงทุนในตลาด
กลุ่มน้ีอยู่ตลอดเวลา จึงทําให้การเข้าสู่ตลาดของคู่แข่งขันรายใหม่ จึงทําได้ง่ายหากมีพ้ืนที่และเงิน
ลงทุน ซึ่งจากการสํารวจงบลงทุนในธุรกิจโรงนํ้าแข่งฯ พบว่าการเร่ิมต้นเข้าทําธุรกิจโรงนํ้าแข็ง มีต้ังแต่
ระดับ 3แสนบาท ไปจนถึงระดับ 25 ล้านบาท ซึ่งมีช่วงระยะห่างค่อนข้างกว้าง สามารถกําหนด
งบประมาณตามขนาดการลงทุนที่ต้องการได้ เช่น เล็ก กลางและขนาดใหญ่ แต่การเข้าสู่ตลาดใหม่
ของคู่แข่งขันในตลาดยังพบปัญหาและอุปสรรคในการเข้าตลาด คือการต้องขออนุญาตและจะต้องรับ
การตรวจสอบมาตรฐานจากหน่วยงานราชการ ซึ่งก็ไม่ง่ายนัก ส่วนหน่ึงเกิดจากการไม่ยอมรับในเร่ือง
มาตรฐานการตรวจสอบ เน่ืองจากปัญหาจากต้นทุนการผลติและการขนสง่ จึงทําให้มีการผลิตที่ไม่ได้
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มาตรฐาน เพ่ือลดต้นทุนในขบวนการผลิต เป็นต้น จากอุปสรรคดังกล่าวทําให้บริษัทฯ ต้อง
ประชาสัมพันธ์ธุรกิจ เพ่ือให้เป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับในระดับมาตรฐานการผลิตที่ได้มาตรฐาน
และ การเน้นในด้านการพัฒนาระบบการทําตลาดที่สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า การ
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์การตลาดใหม่ๆ  ทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ทันท่วงที การ
เน้นการให้บริการที่ดีเย่ียม การวางแผนในการทําสื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ์ที่เน้นความคุ้มค่าและ
วัดผลได้ ก็จะทําให้เกิด Brand Loyalty ขึน้ได้ และจะทาํให้เกิดความจงรักภักดีต่อตราสินค้าและ
ยอมรับในมาตรฐานของบริษัทฯ ภายใต้ช่ือ โรงน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร ได้ในที่สุด 
 3.1.3. อํานาจต่อรองของผูซ้ือ้ 

ปัจจุบันตลาดธุรกิจโรงนํ้าแข็ง ในประเทศไทยนับวันจะมีการแข่งขันกันสูงขึ้นเพ่ือแย่งชิงส่วน
แบ่งตลาดให้ได้มากที่สุด และเป็นที่น่าสังเกตว่า โรงน้ําแข็ง ที่กระจายเปิดในพ้ืนที่แต่ละจังหวัด ขยาย
เข้าไปสู่อําเภอต่างๆ รวมถึงการใช้กลยุทธ์การตลาดแบบเข้าถึงกลุ่มลูกค้า เช่น การบรรทุกนํ้าแข็ง
พร้อมขายลงพื้นที่เข้าถึงกลุ่มลูกค้าโดยตรงเพ่ือสอบถามความต้องการของการใช้นํ้าแข็งอยู่ตลอดเวลา 
การใช้กลยุทธ์การปล่อยเครดิตในลักษณะการลงถังและนํ้าแข็งให้ก่อนแล้วเก็บเงินทีหลังและกําลัง
ได้รับได้รับความนิยมซึ่งกลุม่ผูซ้ื้อหรือผู้ประกอบการร้านค้า ร้านอาหารฯ โรงแรม ที่พัก รสีอร์ทฯ มี
อํานาจต่อรองพอสมควรโดยเฉพาะในตลาดระดับกลางและล่างทั้งน้ีเน่ืองจากกลุ่มลูกค้าหรือผู้ซื้อมี
ความยืดหยุ่นต่อราคาค่อนข้างสูงรวมถึงสามารถเปลี่ยนผู้ขายรายใหม่ได้ทนัทีโดยไม่มีผลกระทบใดๆ 
เกิดขึ้นอีกทั้งยังมีช่องทางการจําหน่ายที่หลากหลายมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นขายผ่านกลุ่มธุรกิจค้าปลีก 
รวมถึงการให้เปอร์เซ็นต์แนะนําหรือเปอร์เซ็นต์การขายให้กับผู้แนะนําหรอืผู้นําชุมชน เป็นต้นโรง
นํ้าแข็ง หลอดปลอดสาร ต้องพยายามให้ความสําคัญในด้านการให้บริการแทน โดยการปรับเปลี่ยนกล
ยุทธ์ในการเข้าสู่ตลาด ขยายฐานลูกค้า พรอ้มกับการรักษาฐานลูกค้าและเข้าครอบครองตลาดให้ทัน
ต่อกระแสเศรษฐกิจและความต้องการของตลาดอยู่เสมอ รวมท้ังทํากิจกรรมทางการตลาด การสร้าง
เครือขายตัวแทนจําหน่ายให้มากข้ึน และกําหนดโปรโมช่ันให้มีความทันสมัยอยู่ตลอดเวลา  
 3.1.4. อํานาจต่อรองของผูข้ายปัจจัยการผลิต 

ปัจจุบันธุรกิจโรงนํ้าแข็ง จะใช้ปัจจัยการผลติที่มีอยู่ทั่วไป เช่น นํ้าประปา นํ้าบาดาล นํ้าจาก
แหล่งธรรมชาติ เพราะปัจจัยด้านวัตถุดิบในการผลิตน้ําแข็ง คือ “นํ้า” สว่นปัจจัยด้านการผลิตอ่ืนๆ ก็
จะมีเร่ืองของบรรจุภัณฑ์ เช่น กระสอบ และ ถุงแพ็ค ฯ ถือว่าเป็นปัจจัยการผลิตที่มีจําหน่ายทั่วไป หา
ซื้อได้ง่าย ราคาใกล้เคียงกัน แต่ถ้าหากจะพิจารณาผลกระทบโดยตรงต่อปัจจัยด้านวัตถุดิบ ที่ทําให้
อํานาจต่อรองของผู้ขายหรือผู้ผลิตปัจจัยการผลิตน้ําประปา คือ การประปาส่วนภูมิภาค อาจได้รับ
ผลกระทบหากเกิดกรณีปัญหาด้านภัยแล้ง ซึ่งเป็นผลให้นํ้าไม่เพียงพอต่อความต้องการของประชาชน
ที่ใช้นํ้าเพ่ือการบริโภคและเพ่ือใช้ทางการเกษตร ส่งผลให้อาจหยุดจ่ายน้ําหรือ ระงับการใช้นํ้า ปล่อย
นํ้าแบบจํากัดการใช้นํ้าบางพ้ืนที่เพ่ือแก้ปัญหาการขาดแคลนนํ้า เป็นต้น ซึ่งหากเกิดเหตุการณ์จาก
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ผลกระทบดังกล่าว อาจทําใหบ้ริษัทฯ ได้รับผลกระทบบ้างเล็กน้อย ในเรือ่งความไม่สะดวกในการใช้
นํ้าประปาผลิตน้ําแข็ง แต่ในความเป็นจริง บริษัทฯ ใช้นํ้าบาดาลและแหลง่ลําธารนํ้าจากธรรมชาติที่
ไหลผ่านในพ้ืนที่ต้ังโรงนํ้าแข็ง ซึ่งได้จากธรรมชาติและมีนํ้าไหลผ่านตลอดปี บริษัทฯ จึงมีแหล่งวัตถุดิบ
จากธรรมชาติ จึงทําให้ โรงน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร ไม่ได้รับผลกระทบจากปัจจัยดังกล่าว 
 3.1.5. สินคา้ทดแทน 

ในปัจจุบันธุรกิจโรงนํ้าแข็ง ในแง่ของตัวผลิตภัณฑ์ คือ นํ้าแข็งหลอด ที่มอียู่ในท้องตลาด ไม่
ค่อนมีแตกต่างหากดูด้วยตาเปล่า เน่ืองจากเป็นนํ้าแข็งยูนิตก้อนนํ้าแข็ง มีรูปทรงและขนาดใกล้เคียง
กันหรือเท่าเดียวกัน มีคุณสมบัติเดียวกันคือให้ความเย็น ใช้เพ่ือการบริโภค อาจจะแตกต่างในด้านการ
มีรูปลักษณ ์ความแปลกใหมข่องบรรจุภัณฑ์ ปริมาณการบรรจุภัณฑ์และราคาจําหน่ายที่แตกต่างกัน 
และปัจจุบันเริม่มีการใช้กลยุทธ์ในด้านการโฆษณาชวนเช่ือ กลยุทธ์ปากต่อปาก กลยุทธ์ด้านราคา เข้า
มาทําตลาดค่อนข้างหนักในช่วงน้ี ทําให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายสามารถหาซื้อได้ง่ายขึ้นตามร้านค้าทั่วไป 
ในพ้ืนที่ใกล้และเดินทางสะดวก ให้ส่วนลด หรือการให้เครดิต ก็เป็นกลยุทธ์สําคัญที่ดึงความสนใจให้
หันมาซื้อสินคา้กับรายใหม่แทนรายเดิม เป็นต้น โดยไม่ได้คํานึงถึงตราสินค้ามากนัก แต่จะเป็นการ
พิจารณาด้านความสะดวก รวดเร็วและราคาเป็นสําคัญ โดยถือว่าสามารถใช้แทนกันได้ ซึ่งนับวันก็ย่ิง
มีความหลากหลายมากข้ึนโดยเฉพาะไม่เน้นที่มาตรฐานคณุภาพแต่เน้นที่คุณสมบัติใช้ได้เหมือนกันมี
ปริมาณมากกว่าและมีราคาทีถู่กกว่า ซึ่งจากผลกระทบดังกล่าว ทําให้โรงนํ้าแข็ง หลอดปลอดสาร จึง
ได้มีการกําหนดกลยุทธ์ด้านราคาที่อยู่ในระดับท้องตลาด ผสมผสานกับการสร้างคุณค่าในเร่ืองความ
สะอาด ปลอดภัย เน้นการให้บริการที่เข้าถึง รวดเร็วทันใจ การให้ความรู้ความเข้าใจในเรื่องมาตรฐาน
และคุณภาพ เน้นยํ้าในเร่ืองความสะอาดและปลอดภัย มีพนักงานคอยให้บริการ ให้คําแนะนํา ช่วย
แก้ไขปัญหาและการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการด้วยคําทักทาย รอยย้ิมและ
จริงใจในการให้บริการ 

 
3.2 ข้อได้เปรยีบและข้อเสยีเปรียบของธุรกิจที่มีต่อคู่แข่ง 
 ปัจจุบัน ธุรกิจโรงนํ้าแข็งในจังหวัดกาฬสินธ์ุ  โดยเฉพาะในอําเภอ สหัสขันธ์ จากการ
วิเคราะห์คู่แข่งขัน พบว่ามีโรงน้ําแข็ง เพียง 2 ราย คือ โรงน้ําแข็งรุ่งอรุณ  และโรงนํ้าแข็งสุภาพร  ซึ่ง
มีกําลังการผลิตขนาด 5 ตัน และ 10 ตัน ตามลําดับในส่วนครองตลาดของตลาดโรงน้ําแข็งเดิม โรง
นํ้าแข็ง เอ มีสว่นครองตลาด 45% และ โรงนํ้าแข็ง บี 55% เมื่อเปรียบเทียบการแข่งขัน ทําให้
สามารถเปรียบเทียบศักยภาพของธุรกิจได้ดังน้ี 
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ตารางที่ 3.1 : เปรียบเทียบกับคู่แข่ง 
 

โรงน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร รุ่งอรุณ สุภาพร 
กําลังการผลิต 30 ตัน/ วัน 5 ตัน/ วัน 10 ตัน/ วัน 
มาตรฐานโรงงานและ
เคร่ืองจักร 

สูง ตํ่า ปานกลาง 

ราคาจําหน่าย ตํ่า สูง สูง 
คุณภาพนํ้าแข็ง สูง ปานกลาง – ตํ่า ปานกลาง – ตํ่า 
 

ซึ่งส่วนใหญ่เป็นโรงนํ้าแข็งขนาดเล็ก ก่อต้ังมานาน มีลักษณะเป็นโรงเก่า ไม่มีการพัฒนา มี
กําลังการผลิตและประสิทธิภาพไม่สูง ไม่สามารถแข่งขันในเรื่องต้นทุนของการผลิตได้ เมื่อเทียบกับ
บริษัทฯ ที่เป็นโรงนํ้าแข็งขนาดกลาง – ใหญ ่มีกําลังการผลิต 30 ตัน / วัน มีเคร่ืองจักรและอุปกรณ์ ที่
ได้มาตรฐาน และมีประสิทธิภาพสูงกว่าคู่แข่งขัน อีกทั้งยังมีแผนที่จะขยายฐานลูกค้าออกไปสู่อําเภอ
ใกล้เคียงได้อีกในรัศม ี60 กิโลเมตร ครบคลมุทุกพ้ืนที ่

จึงทําให้บริษัทฯ มีความได้เปรียบทั้งในด้านมาตรฐานคุณภาพ ไม่ว่าจะเป็นในเร่ือง คุณภาพ
และมาตรฐานของ สินค้าและการบริการ มีการออกแบบโครงสร้างโรงงานใหม่ ทันสมัยกว่า มี
เคร่ืองจักร ที่มขีนาดกําลังการผลิตที่เหนือกว่าและมีประสทิธิภาพมากกว่า มีการตลาดและการขายที่มี
ประสบการณ์ ต้ังราคาขายที่ตํ่ากว่าหรือเท่ากับคู่แข่งขัน ทาํให้สินค้าสามารถเข้าสู่ตลาดได้อย่าง
รวดเร็ว  สรุปได้ว่า โรงน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร มีความได้เปรียบเหนือกว่าคู่แข่งขันในหลายๆ ด้าน 
ทําให้สามารถแข่งขันกับคู่แขง่ในตลาด ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
3.3 กลุ่มลูกคา้เปา้หมาย 
 - กลุม่ลูกค้าหลัก คือกลุ่มที่จําหน่ายเป็นแบบกระสอบ ได้แก่ เอเยนต์หรือตัวแทนจําหน่าย
นํ้าแข็งในเขตพื้นที่ฯรวมทั้ง ร้านค้าหรือร้านอาหาร ภัตตาคาร สถานบันเทิง ตลาดสด วัด (งานวัด, 
งานบวช, งานศพ) โรงเรียน โรงแรม ที่พัก โรงพยาบาล โรงงาน ร้านเหล้า คนรับจัดโต๊ะจีน ฯ  
 - กลุม่ลูกค้ารอง คือกลุ่มที่จําหน่ายเป็นแบบแพ็ค ได้แก่ ร้านค้า ร้านขายของชําร้านมินิมาร์ท 
ร้านค้ารายย่อย ตามแหล่งทอ่งเที่ยวร้านค้าในป้ัมนํ้ามัน ฯ  
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3.4 รายละเอียดสินค้าและบริการ 
โดยการวิเคราะห์ 4P’sประกอบไปด้วย Product Price Place และ Promotion ดังต่อไปนี้ 
3.4.1. ผลิตภัณฑ์น้ําแข็ง (Product) 

 โรงน้ําแข็ง ไอซ์ ท ีผลิตและจําหน่ายน้ําแข็งหลอด เป็นนํ้าแข็งหลอดขนาดใหญ่ ลักษณะเป็น
หลอด โดยมีเสน้ผ่าศูนย์กลางอยู่ที่ 2.5 ซ.ม. (ตรงกลางเป็นรูกลวงขนาดเส้นผ่าศูนย์กลาง 0.5 ซ.ม. 
โดยมีขนาดบรรจุ 2 ขนาด คือ  

1. นํ้าแข็งหลอด ถุงกระสอบ ขนาดบรรจุ  20 กโิลกรัม 
2. นํ้าแข็งหลอด ถุงแพ็ค ขนาดบรรจุ  1.4 กโิลกรัม 
3.4.2. การกําหนดราคา (Price) 

 โรงน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร ได้มีการต้ังราคาจําหน่ายแบบ ราคาส่ง คือขายตรงถึงตัวผู้ใช้
โดยตรง โดยมีการต้ังราคา นํ้าแข็งหลอด ตามขนาดบรรจุ  

1. นํ้าแข็งหลอด ถุงกระสอบ ขนาดบรรจุ 20 ก.ก ราคากระสอบละ 40 บาท หรือ ประมาณ
กิโลกรัมละ 2.00 บาท 

2. นํ้าแข็งหลอด ถุงแพ็ค ขนาดบรรจุ  1.4 ก.ก ราคาแพ็คละ 4 บาท ราคาขายปลีก คือ  6 
บาทต่อแพ็ค 

3.4.3. ช่องทางการจัดจําหนา่ย (Place) 
 โรงน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร ต้ังอยู่ที่ 58 หมู่ 1 ตําบลนิคม อําเภอ สหัสขันธ์ จังหวัด กาฬสินธ์ุ
มีขนาดพ้ืนที่ 1 ไร่  โดยมีอาคารและสิ่งปลูกสร้าง เป็นโรงงานผลิตนํ้าแข็ง1โรงมีขนาดพ้ืนที่400ตาราง
เมตรภายในโรงงานยังประกอบไปด้วย ห้องเย็นถังพักนํ้าดิบและสํานักงานพ้ืนที่ต้ังโรงงาน ถือเป็น
ทําเลท่ีเหมาะสมแก่การเปิดทําธุรกิจโรงนํ้าแข็งเป็นอย่างมาก ภายในทีดิ่น ยังมีบ่อนํ้าธรรมชาติและลํา
ธารนํ้าที่ไหลผา่นตลอดทั้งปี ที่สามารถนําไปผลิตเป็นวัตถุดิบเพ่ือผลิตนํ้าแข็งหลอดได้ แวดล้อมไปด้วย 
แหล่งชุมชน ตลาด ร้านอาหาร ฯ ระบบไฟฟ้าและนํ้าประปา มีการคมนาคมสะดวก ถนนหนทางดี เข้า
ออกได้หลายทาง พร้อมสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน โดยโรงงานได้ถูกออกแบบและวางผังโรงงาน
ให้เป็นไปตามมาตามมาตรฐานโรงงาน ของกรมโรงงานอุตสาหกรรม   

เวลาเปิดดําเนินการโรงน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร จะเริ่มทํางานต้ังแต่ 6.00 - 14.00 น.และ 
เปิดทํางานอีกครั้งเวลา 18.00 - 2.00 น. โดยจําหน่ายน้ําแข็ง 24 ช่ัวโมง และหากมีปริมาณความ
ต้องการสูงมาก เช่นช่วงหน้าร้อน หรือช่วงที่มีเทศกาลต่างๆ บริษัทฯ จะเปิดเคร่ืองทํานํ้าแข็ง 24 
ช่ัวโมงเต็มกําลังการผลิต โดยบริษัทฯ ได้กําหนดช่องทางการจัดจําหน่ายและแนวทางในการกระจาย
สินค้าเข้าสู่ตลาดดังต่อไปนี้ 
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- ติดต่อเอเยนต์หรือตัวแทนจําหน่ายน้ําแข็งในเขตพ้ืนที่ในจังหวัดกาฬสินธ์ุ อําเภอสหัสขันธ์ 
รวมท้ังอําเภอใกล้เคียง โดยมีการทําข้อตกลงหรือการกําหนดเง่ือนไขระหว่างโรงงานนํ้าแข็งหลอด
ปลอดสาร กับเอเยนต์จําหน่ายนํ้าแข็งหลอด เพ่ือให้ถึงมือผูบ้ริโภค 

- การจําหน่ายให้กับผู้บริโภคโดยตรง เช่น การส่งนํ้าแข็งตาม โรงแรม ที่พัก ร้านค้า ร้านขาย
ของชํา ร้านอาหาร ร้านค้ารายย่อย ตามแหล่งสถานที่ท่องเที่ยว เป็นต้น   

3.3.4. การส่งเสริมกาขาย (Promotion) 
-การให้เครดิตกับลูกค้าใหมท่ีเ่ป็นร้านค้าน่าเช่ือถือและลูกค้าเก่าที่มีประวัติการสั่งนํ้าแข็งเป็น

ประจําและมีการส่งเงินตรงเวลาและสม่ําเสมอส่วนเกณฑ์ระยะเวลาการให้เครดิต ลูกค้าใหม่ เครดิต 7 
วัน 15 วัน 20 วัน ส่วนเกณฑ์ ลูกค้าเก่าจะอยู่ที่ 30 วัน ถึง 60 วัน  

-การลดราคาหรือเพ่ิมสินค้าให้กับลูกค้า เช่น ในหน้าร้อน นํ้าแข็งจะละลายเร็ว โรงน้ําแข็ง 
หลอดปลอดสาร จะมีการลดราคาหรือเพ่ิมสินค้าให้กับลูกค้าฟรี เป็นพิเศษ หรือ การเพ่ิมนํ้าแข็งให้กับ
ลูกค้าที่ต้องสูญเสียนํ้าแข็งในระหว่างขนส่ง เน่ืองจากเส้นทางขนส่งไกลและไมส่ะดวก 

-  การลดราคาพิเศษหรือแถมนํ้าแข็ง ให้กับลูกค้าหรือตัวแทนจําหน่ายที่มีการสั่งซื้อนํ้าแข็งต่อ
ครั้งเป็นจํานวนมาก 

-การจัดงานประจําปีเพ่ือขอบคุณลูกค้าส่วนมาก การจัดงานมักทําในช่วงเทศกาล เช่น 
เทศกาลปีใหม ่วิธีน้ีช่วยทําให้ผู้ประกอบการและลูกค้ามคีวามคุ้นเคยกันมากขึ้น 

-การให้ขอยืมอุปกรณ์ เช่น ลังนํ้าแข็ง แก่ร้านค้าที่ต้องการใช้ถังนํ้าแข็งของโรงงานหลอด
ปลอดสาร รวมท้ัง ให้ยืมอุปกรณ์ งานกิจกรรมต่างๆ งานประจําปี งานกาชาด งานบุญ งานวัด งาน
กีฬา รวมท้ังในช่วงงานเทศกาลต่างๆ 

-การบริการเพ่ืออํานวยความสะดวกให้กับลกูค้า เช่น บริการบดนํ้าแข็งให้กับลูกค้า แทนท่ี
ลูกค้าจะต้องทําการบดเอง 

- ตัวแทนจําหน่ายและลูกค้าประจําของโรงนํ้าแข็ง หลอดปลอดสาร จะมีสินค้าพิเศษแจกและ
มีการแถมน้ําแข็ง ให้ในช่วงเทศกาล เพ่ือเป็นการคืนกําไรให้กับลูกค้าและตัวแทนจําหน่าย  
 
 
 
 
 



 
 

บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
การนําเสนอรูปแบบเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์และแผนงานภายใต้แนวความคิดและทฤษฎี

เร่ืองของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของ Philip Kotler เน้ือหาจะประกอบด้วย
กรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้างตามการกําหนดหรือจัดทํากลยุทธ์ (Strategic 
Formulation) ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือนใช้ประเมินผล 
แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ และแผนรองรับธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์

ปัจจุบันคนในประเทศไทยทกุเพศทุกวัยนิยมบริโภคนํ้าแข็ง เน่ืองจากเมืองไทยเป็นเมืองร้อน
การบริโภคนํ้าแข็งจึงเป็นทางออกที่ช่วยคลายร้อนได้ ส่งผลให้ความต้องการการบริโภคนํ้าแข็งของคน
ไทยในยุคปัจจบัุนน้ีมีความจําเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะนํ้าแข็งหลอดที่มักจะใช้ในการบริโภคโดยใส่ลง
ไปในเคร่ืองด่ืมต่างๆเพ่ือเพ่ิมความเย็น ให้นํ้าที่ด่ืม สามารถดับกระหาย คลายร้อนได้ และให้ความสด
ช่ืน และโดยเฉพาะในจังหวัดกาฬสินธ์ุ อําเภอสหัสขันธ์ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่ยังมีศักยภาพและมีช่องว่างทาง
การตลาดอีกมาก ประกอบกับมีสถานที่ที่พร้อมจะลงทุน ประกอบกับใน อําเภอสหัสขันธ์ ปัจจุบัน มี
อยู่ 2 โรง ซึ่งเป็นโรงนํ้าแข็งขนาดเล็ก ขนาดกลาง ที่มีกําลังการผลิตน้อย ขนาด 5 ตัน และ 10 ตัน 
ตามลําดับ จึงไม่สามารถผลิตนํ้าแข็งให้เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภคโดยรวมโดยเฉพาะ
ในช่วงเดือน มีนาคม ถึง เมษายน ซึ่งเป็นช่วงหน้าร้อนของปีได้ นอกจากน้ี โรงงานนํ้าแข็งทั้ง 2 แห่งยัง
มีข้อจํากัดอ่ืนๆ ที่ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างทั่วถึง เช่น ปัญหาด้านการ
ขนส่ง ปัญหาด้านการผลิตที่ไม่ได้มาตรฐานและคุณภาพ ดังน้ันจึงเป็นที่มาของการจัดต้ังโรงงาน
เพ่ือที่จะผลิตนํ้าแข็งหลอดปลอดสารเพ่ือสร้างความแตกต่างและเป็นที่ต้องการของลูกค้าตามหลักของ
การวิเคราะห์หาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) หรือหาทัศนคติของกลุ่มลูกค้าที่มีต่อกลุ่ม
ลูกค้าที่คาดหวังที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร เพ่ือให้ได้แนวทางสนับสนุนการ
กําหนดกลยุทธ์ที่มุ่งนําหลักการสําคัญจากแนวคิดและทฤษฏี ตามรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช ้

1. ทฤษฎี Five - Force Model (พลังทั้ง 5) ของ Michael Eugene Porter เมื่อปี ค.ศ.  
1980 นําเสนอแนวคิดในด้านการบริหารจัดการและการแข่งขันที่เป็นแรงผลักดัน 5 ประการ ได้แก่ 
การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ การแข่งขันของผู้ประอบการรายเก่า อํานาจการต่อรองของ
ลูกค้า การคุกคามของสินค้าทดแทน อํานาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ 
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2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix, 4Ps) คิดค้นโดย Philip Kotler เมือ่ 
ปี ค.ศ.2003 นําเสนอแนวความคิดด้านการนําเสนอผลิตภัณฑ์แก่ผู้บริโภค ที่ธุรกิจต้องพัฒนากลยุทธ์
ด้านการตลาดให้มีส่วนประสมทางการตลาดที่โดนใจผู้บรโิภค แตกต่างและโดดเด่นจากคู่แข่งในตลาด
ทั่วไป 

 
4.3 ผลการดําเนนิงานสาํรวจ วิจัยและวิเคราะห์ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
 1.  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปจากแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบด้วย เพศ อาชีพ การศึกษา
และอายุ วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถ่ีหรือ Frequency และค่าร้อยละหรือ Percentage ได้ผล
ของการวิเคราะห์ข้อมูลได้ดังน้ี 
 
ภาพที่ 4.1 : ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

 
จากภาพที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 รองลงมาคือเพศ
หญิง จํานวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 ตามลําดับ  

สรุปจากผลการวิเคราะห์คนส่วนใหญใ่นท้องถิ่นจะมีเป็นผู้ชายมากกว่าผู้หญิงซึ่งทําให้เรา
จะต้อง Focus ในการใหค้วามรู้ว่านํ้าแข็งหลอดปลอดสารมีคุณสมบัติที่ดีที่แตกต่างจากนํ้าแข็งหลอด
ทั่วไปอย่างไรเพ่ือให้คุณกลุ่มน้ีได้เอาไปประชาสัมพันธ์ปากต่อปากซึ่งจะมีผลดีผลิตนํ้าแขง็หลอดปลอด
สาร และทําใหติ้ดตลาดโดยเร็ว 
 
 

61.0%
39.0% ชาย

หญิง
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ภาพที่ 4.2 :  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
 

 
 

จากภาพที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 113 คน คิดเป็นร้อย
ละ 28.2 รองลงมาคือประชาชนทั่วไป จํานวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 นักศึกษา จาํนวน 71 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.8 ครูอาจารย์ จํานวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2ร้านค้า/ร้านอาหารจํานวน 32 
คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 เกษตรกร จํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และเจ้าหน้าที่ของรัฐ จํานวน 4 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลําดับ  

สรุปจากผลการวิเคราะห์คนส่วนใหญใ่นจะมีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทและประชาชนทั่วไปซึ่ง
ทําให้เราจะต้อง Focus ในการให้ความรู้ว่านํ้าแข็งหลอดปลอดสารมีคุณสมบัติที่ดีที่แตกต่างจาก
นํ้าแข็งหลอดทั่วไปอย่างไรเพ่ือให้คุณกลุม่น้ีได้เอาไปประชาสัมพันธ์ปากต่อปากซึ่งจะมีผลดีผลิตนํ้าแข็ง
หลอดปลอดสาร และทําให้ติดตลาดโดยเร็ว 

 
 
 
 
 
 
 
 

17.8%

13.2%

28.2%

1.0%

7.5%

24.3%

8% นักศึกษา
ครูอาจารย์
พนักงานบริษัทเอกชน
เจ้าหน้าท่ีของรัฐ
เกษตรกร
ประชาชนท่ัวไป
ร้านค้า/ร้านอาหาร
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ภาพที่ 4.3 :  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการศึกษา 

 
 

จากภาพที่ 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการศึกษา 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดับตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 207 คน คิดเป็น
ร้อยละ 51.8 รองลงมาคือระดับปริญญาตรี จํานวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 และสูงกว่าปริญญา
ตรี จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 ตามลําดับ  

สรุปจากผลการวิเคราะห์คนส่วนใหญใ่นท้องที่จะมีการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรีซึ่งทําใหเ้รา
จะต้อง Focus ในการใหค้วามรู้ว่านํ้าแข็งหลอดปลอดสารมีคุณสมบัติที่ดีที่แตกต่างจากนํ้าแข็งหลอด
ทั่วไปอย่างไรเพ่ือให้คุณกลุ่มน้ีได้เอาไปประชาสัมพันธ์ปากต่อปากซึ่งจะมีผลดีผลิตนํ้าแขง็หลอดปลอด
สาร และทําใหติ้ดตลาดโดยเร็ว 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

51.8%41.8%

6.4%
ตํ่ากว่าปริญญาตรี

ปริญญาตรี

สูงกว่าปริญญาตรี
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ภาพที่ 4.4 :  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
 

 
จากภาพที่ 4.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการศึกษา 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-40 ปี จํานวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.3 
รองลงมาคือ 41 ปีขึ้นไป จํานวน 125 คน คดิเป็นร้อยละ 31.2 และต่ํากว่า 20 ปี จํานวน 54 คน คิด
เป็นร้อยละ 13.5 ตามลําดับ  

สรุปจากผลการวิเคราะห์คนส่วนใหญใ่นท้องที่จะมีอายุระหว่าง 20-40 ปี ซึ่งทําให้เราจะต้อง 
Focus ในการให้ความรู้ว่านํ้าแข็งหลอดปลอดสารมีคุณสมบัติที่ดีที่แตกต่างจากนํ้าแข็งหลอดทั่วไป
อย่างไรเพ่ือให้คุณกลุ่มน้ีได้เอาไปประชาสัมพันธ์ปากต่อปากซึ่งจะมีผลดีผลิตนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร 
และทําให้ติดตลาดโดยเร็ว 

2.  ผลการวิเคราะห์ความคดิเห็นในการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ําแข็งหลอดปลอดสาร 
 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นในการตัดสินใจเลือกซื้อนํ้าแข็งหลอดปลอดสารวิเคราะห์ข้อมูล
โดยใช้ค่าความถ่ีหรือ Frequency และค่าร้อยละหรือ Percentage ผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ดังน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 

13.5%

55.3%

31.2% ตํ่ากว่า 20 ปี
20-40 ปี
41 ปีขึ้นไป
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ตารางที่ 4.1 :  ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นในการตัดสินใจเลือกซื้อนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร 
 

ความคิดเหน็ในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
น้ําแข็งหลอดปลอดสาร 

ระดับความคดิเห็น (ร้อยละ) 

เห็นด้วย
อย่างย่ิง 

เห็นด้วย 
ไม่
แน่ใจ 

ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่างย่ิง 

1.  ราคามีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง 245 
(61.2) 

119 
(29.7) 

25 
(6.3) 

11 
(2.8) 

0 
(0.0) 

2.  ปริมาณมีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง 225 
(56.2) 

131 
(32.7) 

33 
(8.3) 

10 
(2.5) 

1 
(0.3) 

3.  นํ้าแข็งสามารถบริโภคได้ทุกฤดูกาล 247 
(61.7) 

105 
(26.2) 

42 
(10.5) 

3 
(0.8) 

3 
(0.8) 

4.  หีบห่อของนํ้าแข็งมีผลต่อการเลือก
ซื้อนํ้าแข็ง 

152 
(38.0) 

149 
(37.2) 

75 
(18.8)  

20 
(5.0) 

4 
(1.0) 

5.  รูปแบบของก้อนนํ้าแข็งมีผลต่อการ
เลือกซื้อนํ้าแข็ง 

156 
(39.0) 

167 
(41.7) 

56 
(14.0) 

17 
(4.3) 

4 
(1.0) 

6.  ย่ีห้อของนํ้าแข็งมีผลต่อการเลือกซื้อ
นํ้าแข็ง 

151 
(37.7) 

124 
(31.0) 

75 
(18.8) 

38 
(9.5) 

12 
(3.0) 

7.  การโทรสั่งนํ้าแข็งได้มีผลต่อการ
เลือกซื้อนํ้าแข็ง 

139 
(34.7) 

142 
(35.4) 

69 
(17.3) 

39 
(9.8) 

11 
(2.8) 

8.  ความรวดเร็วในการส่งนํ้าแข็ง 166 
(41.4) 

144 
(36.0) 

45 
(11.3) 

33 
(8.3) 

12 
(3.0) 

9.  การโฆษณาประชาสัมพันธ์ 138 
(34.4) 

157 
(39.3) 

52 
(13.0) 

40 
(10.0) 

13 
(3.3) 

 
 จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นในการตัดสินใจเลือกซื้อนํ้าแข็งหลอดปลอด
สาร พบว่า จากข้อ 1 ถึงข้อ 9 มีผลต่อการนําไปวางผลในการบริหารจัดการในการดําเนินธุรกิจน้ีอย่าง
ย่ิง 
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56.2%32.7%

8.3%

2.5% 0.3%
ปริมาณมีผลต่อการเลอืกซ้ือน้ําแข็ง

เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เห็นด้วย

ไม่แน่ใจ

ไม่เห็นด้วย

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง

ภาพที่ 4.5 :  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลราคามผีลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง 
 

 
 ราคามีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยอย่างย่ิงกับข้อความ
ดังกล่าว จํานวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.2 รองลงมาคือเห็นด้วย จํานวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.7 ไม่แน่ใจ จํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และไม่เห็นด้วย จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 
ตามลําดับ  
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวจึงนํามากําหนดกลยุทธ์ Cost Leadership เพ่ือใช้ต้นทุนในการผลิตที่ตํ่า
กว่าคู่แข่งเพ่ือให้สามารถขายในราคาที่เท่ากันหรือตํ่ากว่าคู่แข่งได้ ซึ่งโรงนํ้าแข็งหลอดปลอดสารไม่
จําเป็นต้องเช่าที่ในการดําเนินการ ไม่ต้องเจาะบ่อนํ้าบาดาล เพราะมีลําธารธรรมชาติไหลผ่านตลอด
ทั้งปี 
 

ภาพที่ 4.6 :  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปริมาณมีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

61.2%
29.7%

6.3%

2.8%
0.0%

ราคามีผลต่อการเลอืกซ้ือน้ําแข็ง

เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เห็นด้วย

ไม่แน่ใจ

ไม่เห็นด้วย

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง
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 ปริมาณมีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยอย่างย่ิงกับ
ข้อความดังกล่าว จํานวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.2 รองลงมาคือเห็นด้วย จํานวน 131 คน คิด
เป็นร้อยละ 32.7 ไม่แน่ใจ จํานวน 33 คน คดิเป็นร้อยละ 8.3 ไม่เห็นด้วย จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2.5 และไมเ่ห็นด้วยอย่างย่ิง จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามลําดับ 
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวจึงนํามากําหนดกลยุทธ์ Cost Leadership เพ่ือใช้ต้นทุนในการผลิตที่ตํ่า
กว่าคู่แข่งเพ่ือให้สามารถมีปริมาณของนํ้าแข็งในถุงมากกว่าคู่แข่งได้ซึ่งขายในราคาที่เท่ากันหรือตํ่ากว่า
คู่แข่งได้ ซึ่งโรงนํ้าแข็งหลอดปลอดสารไม่จําเป็นต้องเช่าที่ในการดําเนินการ ไม่ต้องเจาะบ่อนํ้าบาดาล 
เพราะมีลําธารธรรมชาติไหลผ่านตลอดทั้งปี 
 
ภาพที่ 4.7 : ผลการวิเคราะห์ข้อมูลนํ้าแข็งสามารถบริโภคได้ทุกฤดูกาล 

 
 
 นํ้าแข็งสามารถบริโภคได้ทุกฤดูกาลผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยอย่างย่ิงกับข้อความ
ดังกล่าว จํานวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.7 รองลงมาคือเห็นด้วย จํานวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.2 ไม่แน่ใจ จํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 ไม่เห็นด้วยและไม่เห็นด้วยอย่างย่ิงในจํานวนที่
เท่ากันคือ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามลําดับ 
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่านํ้าแข็งสามารถบริโภคได้ตลอดทั้งปีไม่ใช่เฉพาะเพียงหน้า
ร้อนเท่าน้ัน ดังน้ันการผลิตนํ้าแข็งจึงสามารถผลิตได้ตลอดทั้งปีเช่นเดียวกันแต่ปริมาณอาจจะน้อยกว่า
หน้าร้อนซึ่งมีความต้องการนํ้าแข็งมากกว่า 
 
 
 

61.7%
26.2%

10.5%

0.8% 0.8%
น้ําแข็งสามารถบริโภคได้ทุกฤดูกาล

เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เห็นด้วย

ไม่แน่ใจ

ไม่เห็นด้วย

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง
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ภาพที่ 4.8 : ผลการวิเคราะห์ข้อมูลหีบห่อของน้ําแข็งมีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง 

 
 หีบห่อของนํ้าแข็งมีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็งผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยอย่างย่ิง
กับข้อความดังกล่าว จํานวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 รองลงมาคือเห็นด้วย จํานวน 149 คน คิด
เป็นร้อยละ 37.2 ไม่แน่ใจ จํานวน 75 คน คดิเป็นร้อยละ 18.8 ไม่เห็นด้วยจํานวน 20 คน คิดเป็นร้อย
ละ 5.0 และไมเ่ห็นด้วยอย่างย่ิง จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลําดับ 
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่าบรรจุภัณฑ์หรือหีบห่อที่ใส่นํ้าแข็งมีผลต่อการเลือกซื้อ
นํ้าแข็งเป็นอย่างมากจะสามารถนํามาเพ่ือออกแบบหีบห่อให้มีความน่าสนใจและน่าเช่ือถือถึงความมี
คุณภาพและสะอาด ซึ่งจะแตกต่างจากคู่แข่งที่ใช้เพียงกระสอบและสกรีนช่ือโรงนํ้าแข็งตัวเองเท่าน้ัน
ซึ่งดูแล้วไม่มีความสะอาดเลย 
 
ภาพที่ 4.9 : ผลการวิเคราะห์ข้อมูลรูปแบบของก้อนนํ้าแข็งมีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง 

 

38.0%

37.2%

18.8%

5.0% 1.0%
หีบห่อของน้ําแข็งมีผลต่อการเลือกซ้ือน้าํแข็ง

เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เห็นด้วย

ไม่แน่ใจ

ไม่เห็นด้วย

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง

39.0%

41.7%

14.0%

4.3% 1.0%
รูปแบบของก้อนน้ําแข็งมีผลต่อการเลอืกซ้ือน้ําแข็ง

เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เห็นด้วย

ไม่แน่ใจ

ไม่เห็นด้วย

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง
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 รูปแบบของก้อนนํ้าแข็งมีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยกับ
ข้อความดังกล่าว จํานวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.7 รองลงมาคือเห็นด้วยอย่างย่ิง จํานวน 156 
คน คิดเป็นเฉลีย่ร้อยละ 39.0 ไม่แน่ใจ จํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 ไม่เห็นด้วยจํานวน 17 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 และไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลําดับ 
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่ากลุ่มลูกค้าเป้าหมายไม่ได้ต้องการก้อนของน้ําแข็งที่เป็น
รูปแบบทั่วไปที่มีตรงกลางเป็นรูเท่าน้ันจึงนํามากําหนด กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation) ซึ่ง
ผลิตรูปแบบของก่อนนํ้าแข็งให้มีรูปร่างและขนาดที่หลากหลายเพ่ือเป็นทางเลือกให้กบัทางผู้บริโภค 
ซึ่งทางคู่แข่งยังไม่มีในจุดน้ี 
 
ภาพที่ 4.10 : ผลการวิเคราะห์ข้อมูลยี่ห้อของน้ําแข็งมีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง 

 
 ย่ีห้อของนํ้าแข็งมีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยอย่างย่ิงกับ
ข้อความดังกล่าว จํานวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.7 รองลงมาคือเห็นด้วย จํานวน 124 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.0 ไม่แน่ใจ จํานวน 75 คน คดิเป็นร้อยละ 18.8 ไม่เห็นด้วย จํานวน 38 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.5 และไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามลําดับ 
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่าย่ีห้อของนํ้าแข็งมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ดังน้ันถือว่าเป็น
อุปสรรคอย่างหน่ึงเพราะนํ้าแข็งหลอดปลอดสารเป็นน้องใหม่ในตลาดยังไม่เป็นที่รู้จักอาจจะได้รับ
ผลกระทบจากกลุ่มลูกค้าที่ยังจงรักภักดีต่อเจ้าเก่า ซึ่งจะต้องมีการทํา โฆษณาและประชาสัมพันธ์อย่าง
ดีและรอบคอบ 
 
 
 

37.7%

31.0%

18.8%

9.5%

3.0%
ยี่ห้อของน้ําแข็งมีผลต่อการเลอืกซ้ือน้ําแข็ง

เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เห็นด้วย

ไม่แน่ใจ

ไม่เห็นด้วย

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง
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ภาพที่ 4.11 :  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการโทรสั่งนํ้าแข็งได้มีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง 

 
 การโทรสั่งนํ้าแข็งได้มีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยกับ
ข้อความดังกล่าว จํานวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.4 รองลงมาคือเห็นด้วยอย่างย่ิง จํานวน 139 
คน คิดเป็นร้อยละ 34.7 ไม่แน่ใจ จํานวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 ไม่เห็นด้วย จํานวน 39 คน คิด
เป็นร้อยละ 9.8 และไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง จํานวน 11 คน คดิเป็นร้อยละ 2.8 ตามลําดับ 
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่าช่องทางในการซื้อนํ้าแข็งไม่เพียงแต่จะไปซื้อตามร้านค้า
และตามโรงน้ําแข็งเท่าน้ันการโทรสั่งซื้อก็เป็นอีกหน่ึงช่องทางทางกลุ่มเป้าหมายต้องการ จึงสามารถ
เอามาเป็นกลยุทธ์ในการสร้างช่องทางในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายขึ้น 
 
ภาพที่ 4.12 :  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความรวดเร็วในการส่งนํ้าแข็ง มีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง 

 

34.7%

35.4%

17.3%

9.8%

2.8%
การโทรสั่งน้ําแข็งได้มีผลต่อการเลือกซ้ือน้ําแข็ง

เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เห็นด้วย

ไม่แน่ใจ

ไม่เห็นด้วย

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง

41.4%

36.0%

11.3%

8.3%

3.0%
ความรวดเร็วในการส่งน้าํแข็ง

เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เห็นด้วย

ไม่แน่ใจ

ไม่เห็นด้วย

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง
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 ความรวดเร็วในการส่งนํ้าแข็ง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยอย่างย่ิงกับข้อความ
ดังกล่าว จํานวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.4 รองลงมาคือเห็นด้วย จํานวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 
36.0 ไม่แน่ใจ จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 ไม่เห็นด้วยจํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 
และไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามลําดับ 
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่าเมื่อมีการโทรสั่งซื้อนํ้าแข็งได้แล้ว ความรวดเร็วในการส่ง
นํ้าแข็งก็ถือว่าเป็นสิ่งหนึ่งในความพอใจท่ีจะเลือกซื้อนํ้าแข็ง ดังน้ันเพ่ือความรวดเร็วในการส่งให้เร็ว
ที่สุดถ้าลูกค้าสัง่ในปริมาณไมม่ากนักเราจะใช้ มอเตอร์ไซด์ในการส่งซึ่งจะรวดเร็วและต้นทุนในการ
ขนส่งตํ่ากว่ารถยนต์ 
 
ภาพที่ 4.13 :  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการโฆษณาประชาสัมพันธ์ มีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง 
 

 
 การโฆษณาประชาสัมพันธ์ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยกับข้อความดังกล่าว 
จํานวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 รองลงมาคือเห็นด้วยอย่างย่ิง จํานวน 138 คน คดิเป็นร้อยละ 
34.4 ไม่แน่ใจ จํานวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 ไม่เห็นด้วย จํานวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 
และไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามลําดับ 
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่าการทําให้กลุ่มเป้าหมายรู้จักตัวสินค้าให้มากทีสุ่ดก็จะ
ส่งผลทําให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อมากที่สุด ดังน้ันจึงนํามากําหนดกลยุทธ์ในเร่ืองของการทํา Promotion 
และการทําโฆษณาและประชาสัมพันธ์มากที่สุดเช่น การลงโฆษณา ในวิทยุชุมชน การให้การสนับ กิ
กรรมหรืองานต่างๆ ของท้องที่ รวมไปถึงการสนับสนุนถังนํ้าแข็งที่มีช่ือของนํ้าแข็งหลอดปลอดสารวาง
ตามร้านค้าต่างๆ 

34.4%

39.3%

13.0%

10.0%

3.3%
การโฆษณาประชาสมัพันธ์

เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เห็นด้วย

ไม่แน่ใจ

ไม่เห็นด้วย

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง
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 3.  ผลการวิเคราะห์ความต้องการในการบริโภคน้าํแข็งหลอดปลอดสารของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ความต้องการในการบริโภคนํ้าแข็งหลอดปลอดสารของผู้ตอบแบบสอบถาม
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถ่ีหรือ Frequency และคา่ร้อยละหรือ Percentage ผลการวิเคราะห์
ข้อมูลได้ดังน้ี 
 
ภาพที่ 4.14 : ผลการวิเคราะห์ความต้องการในการบริโภคนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร 

 
 
 จากภาพที่ 4.14 ผลการวิเคราะห์ความต้องการในการบริโภคนํ้าแข็งหลอดปลอดสารของ
ผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามต้องการบริโภคนํ้าแข็งหลอดปลอด
สาร จํานวน 382 คน คิดเป็นร้อยละ 95.5 รองลงมาคือไม่มีความต้องการบริโภคนํ้าแข็งหลอดปลอด
สาร จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามลําดับ 
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่า เกือบจะ 100% ของกลุ่มตัวอย่างต้องการซื้อนํ้าแข็ง
หลอดปลอดสารดังน้ันจะทําให้สามารถที่จะดําเนินการตามแผนและกลยุทธ์ที่วางไว้ได้ตามลําดับ 
 4.  ผลการวิเคราะห์ความคดิเห็นอ่ืน ๆ ทีเ่ก่ียวข้องกับการบริโภคน้ําแข็งหลอดปลอดสาร
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ความต้องการในการบริโภคนํ้าแข็งหลอดปลอดสารของผู้ตอบแบบสอบถาม
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) และนาํเสนอเป็นค่าความถ่ีหรือ
Frequency และค่าร้อยละหรือ Percentage ผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ดังน้ี 
 
 
 
 

95.5%

4.5%

ใช่

ไม่ใช่
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ตารางที่ 4.2 :  ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้องกับการบริโภคนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร 
                   ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ความคิดเหน็อ่ืน ๆ ที่เก่ียวขอ้ง จํานวน (คน) ร้อยละ (%)
1.  การผลิตนํ้าแข็งหลอดปลอดสารออกสู่ท้องตลาดคือทางเลือกหน่ึง
ของผู้บริโภคท่ีต้องการสินค้าที่มีคุณภาพ 

8 61.5 

2.  หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องควรให้ความรู้กับประชาชนถึงลักษณะของ
นํ้าแข็งหลอดปลอดสารที่ควรเลือกซื้อ 

2 15.4 

3.  การผลิตนํ้าแข็งหลอดปลอดสารควรให้หน่วยงานที่เก่ียวข้อง
ควบคุมกระบวนการผลิตให้ได้มาตรฐานตามที่กําหนดไว้ 

1 7.7 

4.  การจัดจําหน่ายน้ําแข็งหลอดปลอดสารให้สะดวกต่อการเลือกซื้อ 1 7.7 
5.  ควรมีการสุม่ตรวจว่านํ้าแข็งหลอดที่จําหน่ายอยู่ในปัจจุบันน้ี
ปลอดภัยต่อผู้บริโภคหรือไม่ 

1 7.7 

รวม 13 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้องกับการบริโภคนํ้าแข็งหลอด
ปลอดสารของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามคิดเห็นต่อการบริโภค
นํ้าแข็งหลอดปลอดสารว่าการผลิตนํ้าแข็งหลอดปลอดสารออกสู่ท้องตลาดคือทางเลือกหน่ึงของ
ผู้บริโภคท่ีต้องการสินค้าที่มีคณุภาพ จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมาคือหน่วยงานที่
เก่ียวข้องควรให้ความรู้กับประชาชนถึงลักษณะของน้ําแข็งหลอดปลอดสารที่ควรเลือกซื้อ จํานวน 2 
คน คิดเป็นร้อยละ 15.4 และการผลิตนํ้าแข็งหลอดปลอดสารควรให้หน่วยงานที่เก่ียวข้องควบคุม
กระบวนการผลิตให้ได้มาตรฐานตามที่กําหนดไว้การจัดจําหน่ายน้ําแข็งหลอดปลอดสารให้สะดวกต่อ
การเลือกซื้อและควรมีการสุม่ตรวจว่านํ้าแข็งหลอดที่จําหน่ายอยู่ในปัจจุบันน้ีปลอดภัยต่อผู้บริโภค
หรือไม่ ในจํานวนที่เท่ากันคือ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 ตามลําดับ 
 จากผลลัพธ์ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่า ผู้บริโภคมีความต้องการให้มีการผลตินํ้าแข็งหลอดปลอด
สารออกสู่ท้องตลาด เพราะผู้บริโภคต้องการนํ้าแข็งที่มีคณุภาพปราศจากสารพิษ ซึ่งอาจเน่ืองมาจาก
กระบวนการผลิตหรือขนส่งก็ตาม ดังน้ันจะเป็นโอกาสที่ดีที่จะทําให้ทางบริษัทได้ผลิตสินค้าออกมา
ตอบสนองความต้องการดังกล่าว 
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4.4 แผนการผลิต 
โรงน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร ได้ให้ความสําคญัของการผลิตนํ้าแข็งโดยเน้นเรื่องความสะอาด

เป็นสําคัญ “นํ้า ”ต้องปราศจากเช้ือจุลลินทรีย์ก้อนนํ้าแข็งของ โรงน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร จะต้องมี
ลักษณะใส บริสุทธ์ิเพ่ือตอกยํ้าในเร่ืองของความสะอาดของน้ําแข็ง หลอดปลอดสาร โดยบริษัทฯ ได้มี
การวางระบบและขั้นตอนการผลิตนํ้าแข็ง โดยมีขั้นตอนดังต่อไปน้ี 

ขั้นตอนการผลิตน้าํแข็ง(แบบย่อ) 
 น้ําแข็งหลอด 
1. สูบนํ้าดิบจากบ่อบาดาลเข้าถังพักนํ้าเพ่ือผ่านกระบวนการแยกสารละลายบางชนิดที่ 

ปนอยู่กับนํ้าดิบออกโดยการฉีดนํ้าผ่านอากาศและผสมสารคลอรีนเพ่ือฆ่าเช้ือโรค 
2. นําน้ําที่ผ่านกระบวนการจากข้อ 1 มาลงถังพักที่ 2 เพ่ือผ่านกระบวนการกรองหยาบ 

โดยผ่านเครื่องกรองนํ้าที่ขนาดความละเอียด 5 micron จากน้ันนํานํ้าเข้าถังพักนํ้าท่ี3 
3. นําน้ําจากบ่อพักที่ 3 ผ่านป้ัมเข้าเคร่ืองกรองผ่านสารแมงกานีสเครื่องกรองสาร 

คาร์บอนเคร่ืองกรองสารเรซินประจุบวกและสารเรซินประจุลบ 
4. นําน้ําจากข้อ 3 ผ่านเครื่องกรองหยาบความละเอียดขนาด 5 Micron จากน้ันผ่าน 

เคร่ืองกรองความละเอียดขนาด 0.03 Micron แล้วผ่านเครื่อง UV นําน้ําเข้าถังพักเพ่ือรอส่งเข้าเคร่ือง
ผลิตนํ้าแข็ง 

5. นําน้ําจากข้อ 4 เข้าเคร่ืองผลิตนํ้าแข็งและนําไปบรรจุกระสอบหรือถุงพลาสติกใส 
เพ่ือจัดจําหน่าย
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ผังกระบวนการผลิตและการควบคุมคุณภาพ 
 

ภาพที่ 4.15 : ผังกระบวนการผลิตและการควบคุมคุณภาพ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

นํา้บาดาล 

คลอรีนไดออกไซด์ 

พกันํา้ในบอ่พกั 

กรองด้วยแมงกานีส 

กรองด้วยคาร์บอน 

ถงัพกันํา้ 

กรองด้วยแอนทราไซด์ 

กรองด้วยเรซิน 1 

กรองด้วยเรซิน 2 

กรองด้วยเซรามิค 

กรองด้วย R/O 

พกันํา้ R/O 

ปรับ pH 

ตรวจวดัคา่ TDS 

ตรวจวดัคลอรีนอิสระในนํา้ 

ตรวจวดัคา่กระด้าง 

ตรวจวดัคา่เหลก็ 

ตรวจวดัคา่ TDS 

กรองตะกอน 

ผา่นโอโซน 

นํา้ท่ีพร้อมผลตินํา้แข็ง 

เคร่ืองผลตินํา้แข็ง 

บรรจนํุา้แข็งใสก่ระสอบ 

บรรจนํุา้แข็งใสก่ระสอบ/ ถงุ 

เก็บห้องเยน็ 

จําหน่าย 



 
แผนผงัโรงงา
 
ภาพที่ 4.16 

 

4.5 ข้อมูลกา
วงเงิ

(สิบล้านบาท)
ที่มา

 เงินล
 1. เงิ
 2. เงิ
  
 
 
 

านน้ําแขง็หล

: ผังโรงงานนํ้า

ารลงทนุโรงน้ํ
นเริ่มต้น การ
)  
าของแหลง่เงนิ
ลงทุนทําธุรกิจ
งินทุนเจ้าของ
งินกู้ยืมจากสถ

รวมทั้งสิ้

อดปลอดสาร

าแข็งหลอดปล

น้าํแข็ง 
รทําธุรกิจโรงน้ํ

นทุน 
จโรงน้ําแข็ง ห
กิจการ 
ถาบันการเงิน
สิน้  

ร 

ลอดสาร 

น้ําแข็งหลอดป

หลอดปลอดสา

         

ปลอดสาร ใช้เ ิ

าร จะประกอบ
5,000,000 บ
5,000,000 บ
10,000,000

งินลงทุนทั้งสิ้

บไปด้วย 2 ส่ว
บาท 
บาท 
0 บาท 

้น 10,000,00

วน คือ 
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00 บาท 
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เงินทนุในสนิทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
‐ การสรา้งโรงงาน 

โรงงานทํานํ้าแข็งหลอด บรรจุถุง ขนาดพ้ืนที่ 400 ตารางวา ภายในโรงงานประกอบ
ไปด้วย ห้องเย็น ถังพักนํ้าดิบ สํานักงานค่าก่อสร้างโรงงาน (ไม่รวมท่ีดิน) ใช้เงินทุน
3,000,000 บาท 
‐ เครื่องจักรและอุปกรณ์ แบ่งได้เป็น 

- เครื่องผลิตน้าํแข็งหลอด ขนาดกําลังการผลิต 30 ตัน/วัน ราคา 3,000,000 บาท 
- เครื่องกรองน้าํและอุปกรณ์ ราคา 300,000 บาท/เคร่ือง 
- เครื่องบรรจุภัณฑ์ (Packaging) สําหรับปิดปากถุงพลาสติกของนํ้าแข็งหลอด 

เพ่ือป้องกันการปนเป้ือน เคร่ืองบรรจุภัณฑ์แบ่งได้เป็น 2 แบบ คือ 
- เครื่องบรรจุภัณฑ์ที่ใช้มือ ราคาประมาณ 3,000 บาท/เคร่ือง 
-เครื่องท่ีใชส้ายพาน ราคาประมาณ 80,000 บาท/เคร่ือง 

- ห้องเย็น ไว้สําหรับจัดเก็บแช่นํ้าแข็งหลอดหลังผลิตเสร็จ เพ่ือให้นํ้าแข็งอยู่ตัวจน
ได้ที่ ห้องเย็นจะขึ้นอยู่กับขนาดของโรงงาน มีราคา 1,000,000 บาท/เคร่ือง 

‐ รถยนต์ (กระบะ) จํานวน 3 คนั ราคาประมาณ 1,200,000 บาท 
‐ เงินทนุหมุนเวียน 

สําหรับโรงงานผลิตนํ้าแข็งหลอดขนาดเล็กควรมีเงินทุนหมุนเวียนอย่างน้อยประมาณ 
1,000,000 บาท (หน่ึงล้านบาท) ต่อเดือน แบ่งเป็น 

- ค่าแรงงาน 
- ค่าไฟฟ้า จัดเป็นค่าใช่จ่ายในการดําเนินงานที่สูงกว่าตัวอ่ืนๆ 
- ค่านํ้า 
- ค่าซ่อมบํารุงเคร่ืองจักร 
- ค่านํ้ามัน 
- ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด เช่น ค่าบรรจุภัณฑ์ (ถุงพลาสติก) ค่าขนส่ง สารเคมี

ต่างๆ ฯลฯ 
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4.6 แผนการเงิน 
การวิเคราะหด้์านการเงนิ 

  ข้อสมมติฐานสาํหรับการจัดทําแผนการเงินมีดังน้ี 
1. ไม่มีสินค้าคงเหลือ 
2. สํารองเงินสดขั้นตํ่า 1,000,000 บาท ต่อเดือน เพ่ือใช้หมุนเวียนในการดําเนินงาน 
3. เจ้าของกิจการลงทุนในโครงการน้ี (Equity) เป็นเงิน 5 ล้านบาท เงินกู้ 5 ล้านบาท 
4. เงินลงทุนในทีดิ่น ไม่มี เน่ืองจากเป็นที่ดินมรดก 
5. อาคาร เครื่องใช้สํานักงาน และค่าใช้จ่ายก่อนการดําเนินงาน   
6. ขายนํ้าแข็งเป็นเงินสด 
7. กําลังการผลิต 30 ตัน/วัน และผลิตจริงอยู่ในช่วง 25 – 30 ตัน/วัน  
8. ยอดขายคิดตามกําลังการผลิตจริง 
9. ราคาขายและต้นทุนการผลิตคงที่ตลอดเวลา 5 ปี 
การประมาณการอัตรากําไรที่ได้ 
นํ้าแข็งหลอด การกําหนดราคานํ้าแข็งหลอดจะขึ้นอยู่กับแต่ละพ้ืนที่ หากแต่โดยทั่วไป จะตัก

ใส่กระสอบช่ังกิโลกรัมละ 2 บาท โดยมีต้นทุนการผลิต (ค่านํ้า+ ค่าไฟฟ้า+ค่าแรงงาน+ค่าอ่ืนๆ) อยู่
ประมาณ 80-90 สตางค์/กิโลกรัม  

ฉะน้ัน กําไรของการขายนํ้าแข็งหลอด เมื่อหักเฉพาะต้นทุนการการผลิต (ยังไม่ได้หักเงินทุน
ในสินทรัพย์ไมห่มุนเวียน) จะอยู่ประมาณ 55% ต่อกิโลกรัม 

ขนาดบรรจุ ทีจ่ําหน่าย มี 2 ขนาด คือ 
1.  นํ้าแข็งหลอด  ขนาดบรรจุกระสอบ 20 กิโลกรัมราคาจําหน่าย กระสอบละ 40 

บาท / 2 บาท/ก.ก. 
2.  นํ้าแข็งหลอด  ขนาดบรรจุแพ็ค 1.4 กิโลกรัม ราคาจําหน่าย แพ็คละ 4 บาท 
รายละเอียดประมาณการผลตอบแทนจากการผลิตและจําหนา่ยน้าํแข็งหลอด 

- ประเภทขายส่งกระสอบ (20 ก.ก) 
 ต้นทุนต่อ 20 กิโลกรัม 
 ค่ากระสอบ 1.50  บาท 
 ค่านํ้าแข็ง 14.142  บาท 

ค่านํ้า  0.005  บาท 
 ค่าไฟฟ้า  0.70  บาท 
 รวม  16.35 บาท/ กระสอบ 
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NPV 2,302,722

IRR 17.84%

ระยะเวลาคนืทนุของโครงการ 0 1 2 3 4 5

กระแสเงนิสดเขา้สุทธ ิ 10,000,000-    1,910,160     3,516,265    3,693,145     3,653,869     3,848,879     

กระแสเงนิสดสะสม 10,000,000-    8,089,840-     4,573,574-    880,429-       2,773,440     6,622,320     

ระยะเวลาในการคนืทนุ 3.24 ปี

- ประเภทขายเป็นแพ็ค (1.4 ก.ก) 
 ต้นทุนต่อ 1.4 กิโลกรัม  
 ค่าถุงบรรจุ 0.67 บาท 
 ค่านํ้าแข็ง 0.99  บาท 
 ค่านํ้า  0.005 บาท 
 ค่าไฟฟ้า  0.70 บาท 
 รวม  2.37 บาท/ แพค็ 
  
หมายเหตุ : ต้นทุนราคาถุงบรรจุนํ้าแข็ง ขนาด 1.4 กก. ราคาประมาณ กก.ละ 90 บาท ซึ่งจะมี
ปริมาณถุงอยู่ที่ประมาณ 133 ถึง 135 ใบ / กก. (ขึ้นอยู่กบัความหนา / บาง ของถุงแต่ละรอบการส่ง) 
ดังน้ันหากท่านสามารถหาซื้อได้ในราคาที่ตํ่ากว่าที่ประมาณการก็จะทําใหต้้นทุนการผลิตลดลง 
สรุปผลการเงนิและการลงทนุ 
 
ตารางที่ 4.3 : สรุปผลการเงินการลงทุน 
 
 

 
 
 
 
 
 
การประมาณการทางการเงิน บริษัทฯ ได้กําหนดแผนงานไว้ 5 ปี โดยในปีแรก จะสามารถทํา

ยอดขายได้ 12.67 ล้านบาท ปีที่ 2 ยอดขาย 13.31 ล้านบาท ปีที่ 3 ยอดขาย 13.97 ส่วน ปีที่ 4 -5 มี
ยอดขาย 14.66 ล้านและ 15.40 ล้านตามลําดับ และจากผลประกอบการในระยะเวลา 5 ปี พบว่า 
ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง มีมูลค่าปัจจบัุนสุทธิ (NPV) เป็นบวก มีค่าเท่ากับ 2.3 ล้านบาท ณ อัตราคิดลดที่ร้อย
ละ 10  มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับร้อยละ 17.87 จากการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุน 
ธุรกิจโรงนํ้าแข็งสามารถคืนทนุได้ในระยะเวลา  3.25 ปี จากดําเนินงานตามแผนธุรกิจ ในการลงทุน
จัดต้ังธุรกิจโรงนํ้าแข็งหลอด ในพ้ืนที่อําเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธ์ุ จึงสามารถสรุปได้ว่า โครงการ
ธุรกิจโรงนํ้าแข็งนี้ มีความน่าสนใจทีจ่ะลงทนุน้ี  
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ประมาณการงบกาํไรขาดทนุ 

สําหรับงวดรายปี   ตัง้แตปี่ที ่1 - ปีที ่ 5

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4  ปีที ่5

  12,672,000 13,305,600 13,970,880 14,669,424 15,402,895

หกั ตน้ทนุขาย  6,301,282 6,651,064 6,983,617 7,332,798  7,699,438

กําไรขัน้ตน้  6,370,718 6,654,536 6,987,263 7,336,626  7,703,457

หกั คา่ใชจ้า่ยขายและบรหิาร 3,681,635 3,769,033 3,860,801 3,057,158  3,158,333

กําไรจากการดําเนนิงาน   2,689,083 2,885,503 3,126,461 4,279,468  4,545,124

กําไรกอ่นดอกเบีย้จา่ยและภาษี   (   EBIT )  2,689,083 2,885,503 3,126,461 4,279,468  4,545,124

หกั ดอกเบีย้จา่ย 425,000 425,000 340,000 255,000 127,500

หกั คา่ใชจ้า่ยบญัชตีดัจา่ย 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000

กําไรกอ่นหกัภาษี  (   EBT ) 2,684,083 2,880,503 3,121,461 4,274,468  4,540,124

หกั ภาษีเงนิไดน้ติบิคุคล (25 % )  (671,021) (720,126) (780,365)  (1,068,617) (1,135,031)

กําไรสทุธ ิ (   Net Profit )  2,013,062 2,160,377 2,341,096 3,205,851  3,405,093

ตารางที่ 4.4 : ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
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4.7  แผนฉุกเฉิน 
 1.  ยอดขายไมเ่ป็นไปตามเป้าหมายที่กําหนด 
  -  จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การโฆษณา, ประชาสัมพันธ์ และการออกงาน
ต่างๆ ทั้งภายในพ้ืนที่และนอกเขตอําเภอ รวมทั้งขยายฐานไปยังอําเภอและจังหวัดใกล้เคียง 
  -  หาตัวแทนจําหน่ายเพ่ิม เพ่ือขยายฐานลูกค้าใหม่ตามเขตพ้ืนที่ต่างๆ มากข้ึน 
  -  เพ่ิมสายการผลิตใหม่ เพ่ือผลิตนํ้าแข็งชนิดอ่ืนๆ เพ่ิมเติม เช่น นํ้าแข็งเกล็ด  
นํ้าแข็งซอง ฯลฯ 
  -  ศึกษาธุรกิจใหม่เพ่ิมเติมที่มลีักษณะธุรกิจใกล้เคียงกัน เข้ามาทําตลาดควบคู่ไปกับ
ธุรกิจโรงนํ้าแข็ง เช่น ธุรกิจนํ้าด่ืมบรรจุขวด เป็นต้น 
 2.  ต้นทุนผลิตเพ่ิมสูงขึ้น 
  -  วางแผนกระบวนการผลิตให้สอดคล้องและเหมาะสมกับสถานการณ์ตลาด เพ่ือให้
สามารถผลิตนํ้าแข็งให้ได้เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค ให้พอดีกับความต้องการ 
  -  วางแผนช่วงเวลาและจํากัดช่ัวโมงของการเดินเคร่ืองจักรเพ่ือผลิตนํ้าแข็งให้อยู่
ในช่วงของเกณฑ์อัตราค่าไฟท่ีถูกที่สุด 
  -  วางแผนในเรื่องบุคลากรโดยการกําหนดอัตราค่าจ้างให้มีความเหมาะสมกับ
ความรู้ความสามารถ พนักงานจะต้องทํางานได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ 
  -  การกระตุ้นให้ทํายอดขายเพ่ิมขึ้น เพ่ือให้เคร่ืองจักรสามารถเดินเคร่ืองได้เต็มกําลัง
การผลิตส่งผลให้ต้นทุนการผลิตในแต่ละรอบลดลงได้ 
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แบบสอบถามวิจัย 

เรื่อง 
แผนธรุกิจโรงน้ําแข็งหลอดปลอดสาร 

คําชี้แจง 
แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาแผนธุรกิจโรงนํ้าแข็งหลอด
ปลอดสาร 

ดังน้ัน ผู้ศึกษาจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านในการให้ข้อมูลที่เป็นจริงและสอดคลอ้ง 
กับความเป็นจริงเพ่ือผู้ศึกษาจะได้นําข้อมูลที่ได้รับจากท่านมาใช้เป็นแนวทางเบ้ืองต้นสําหรับแนวทาง 
ในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจ และความพึงพอใจต่อการผลิตนํ้าแข็งหลอด
ปลอดสารต่อไปและผู้ศึกษาขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ีด้วย 

 
นายธรา มะลัยจันทร ์
นักศึกษาปริญญาโท 

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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แบบสอบถามความต้องการและและความคิดเหน็ในการตัดสินใจซ้ือน้าํแข็งหลอดปลอดสาร 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับข้อมูลของท่าน 
1. เพศ      ชาย   หญิง 
2. อาชีพ 

 นักศึกษา  ครูอาจารย์  พนักงานบริษัทเอกชน    เจ้าหน้าที่ของรัฐ 
 เกษตรกร  ประชาชนท่ัวไป     รา้นค้า/ร้านอาหาร   โปรดระบุ …… 

3. การศึกษา      � ตํ่ากว่าปริญญาตรี                  � � ปริญญาตรี                 � 
สูงกว่าปริญญาตรี   

4. อายุ  � ตํ่ากว่า 20 ปี                        � 20-40 ปี                    � 41 
ปีขึ้นไป  

ส่วนที่ 2 ความคิดเหน็ในการตัดสินใจเลือกซื้อน้ําแข็งหลอดปลอดสาร 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

5 =  เห็นด้วยอย่างย่ิง  4 = เห็นด้วย   3 = ไมแ่น่ใจ   2 =  ไม่เห็นด้วย    1 =  ไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

ความคิดเหน็ในตัดสนิใจเลือกซื้อน้ําแข็งหลอดปลอด
สาร 

5 4 3 2 1 

1. ราคามีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง      
2. ปริมาณมีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง      
3. นํ้าแข็งสามารถบริโภคได้ทุกฤดูกาล      
4. ความสะอาดของนํ้าแข็ง มีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง      
5. หีบห่อของนํ้าแข็ง มีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง      
6. รูปแบบของก้อนนํ้าแข็ง มีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง      
7. ย่ีห้อของนํ้าแข็ง มีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง      
8. การโทรสั่งนํ้าแข็งได้ มีผลต่อการเลือกซื้อนํ้าแข็ง      
9. ความรวดเร็วในการส่งนํ้าแข็ง      
10. การโฆษณาประชาสัมพันธ์      
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ส่วนที่ 3 ความต้องการในการบริโภคนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร 
 โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

ความต้องการในการบริโภคน้ําแข็งหลอดปลอดสาร ใช ่ ไม่ใช่ 
1. ท่านต้องการซื้อนํ้าแข็งหลอดปลอดสาร   

 
ความคิดเหน็อ่ืนๆ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช่ือ - นามสกุล :  นายธรา มะลัยจันทร ์ 
 
อีเมล์ :   malaijants@gmail.com  
 
ประวัติการศึกษา :  

ประสบการวิชาชีพ สาขาอิเล็กทรอนิคส์ วิทยาลัยเทคนิคกาฬสินธ์ุ 
ประสบการวิชาชีพช้ันสูง สาขาเทคนิคคอมพิวเตอร์ สถาบันเทคโนโลยีราช
มงคล วิทยาเขตขอนแก่น 
ปริญญาตรี สาขาเทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ืออุตสาหกรรม สถาบันเทคโนโลยี
พระจอมเกล้า พระนครเหนือ 

 
ประสบการณ์ทํางาน : 

บริษัทโพลิโมลดิ์จิตอล ไทยแลนด์ ตําแหน่ง System Engineer 
บริษัทคอมพิวเตอร์ยูเน่ียน ตําแหน่ง Technical Leader 
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