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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

ไอศกรีมเป็นของหวานที่ได้รับการยอมรับจากผู้คนทั่วโลกตั้งแต่เด็กจนไปถึงผู้ใหญ่ 
ผู้บริโภคสมัยใหม่มีพฤติกรรมการเลือกของที่จะบริโภคและใส่ใจสุขภาพมากขึ้น ท าให้ไอศกรีมโฮมเมด 
จะเข้ามามีบทบาทมากขึ้นในตลาดไอศกรีมเพราะความเป็นโฮมเมด จะท าให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความ 
พรีเมียมของสินค้า ตลาดไอศกรีมของประเทศไทยเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี จากปี ค.ศ. 2011 -
2016 มูลค่าของตลาดไอศกรีมเติบโตในรอบ 6 ปี สูงถึง 37% โดยเฉลี่ยอยู่ที่ 6.7% ต่อปี อนาคต 
ประกอบกับอากาศในเมืองไทยที่มีอุณหภูมิที่สูงขึ้นและยาวนานขึ้นเรื่อยๆ ท าให้ประเทศไทยเป็นหนึ่ง
ในประเทศที่มีศักยภาพที่ดีส าหรับธุรกิจไอศกรีม  

ส าหรับกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจไอศกรีมโอฮาน่า ได้เน้นการขายแบบ “Business 
to business” ธุรกิจมีการส่งเสริมทางการตลาดด้วยการสร้างเนื้อหาที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้าโดยที่
เนื้อหามีความเกี่ยวข้องกับธุรกิจ สร้าง “Story Telling” น าไปสู่ความเชื่อมั่นต่อสินค้า ธุรกิจโอฮาน่า
ไอศกรีมยังมีการออกงานนิทรรศการ และจัดส่วนลดต่างๆ ที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย ภายใต้
งบประมาณที่เหมาะสม รวมทั้งกลยุทธ์การจัดการทรัพยากรบุคคล เพื่อคัดหาพนักงานที่มีความ
เหมาะสม มีความจริงใจในงานบริการ เพื่อสร้างความพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า 

กลยุทธ์ทางการเงิน ทางร้านได้ท าการวิเคราะห์แผนการเงินตลอดระยะเวลา 5 ปีใน
อนาคตพบว่าในสถานการณ์ปกติ (Base Case) มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present 
Value) เป็นบวก หรือเท่ากับ 1,129,825 บาท  อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal 
Rate of Return) เท่ากับ 80% และมีระยะเวลาในการคืนทุน (Payback period) เท่ากับ 1.8 ปี 
 

ค าส าคัญ: โฮมเมด, Business to business 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 
Ice cream is well-known dessert which suit people of every age. Trend of 

health-conscious consumer starting to grow, people start to be more careful to what 
they eat. For this reason, homemade ice cream which represent premium feeling start 
to have a bigger role in the market. In Thailand, total market of ice cream from the 
research show that it increasing gradually every year and reach 37% percent in the 
past 6 years (2011-2016) or the average of 6.7% each year. In the future due to the 
increasing in temperature and summer tend to prolong, Thailand will become one of 
the country with highest potential to start ice-cream business. 

Marketing Strategies for Ohana Ice Cream will be focused on “Business to 
business” approach. Mainly our marketing way is to deliver content that are interesting 
for customer but also related to the business (Content marketing) build in terms of 
“Story Telling” which can help customer gain trusted in the product. On the other 
hand, Ohana Ice cream not only make content online but also show up on  many 
events and provide promotions that fit each target group with appropriate budget. Our 
strategy also involves in human resource management. We search for employers who 
have service mind, fit with the job description to fulfill and maximize customer 
satisfaction. 

Finance strategy, we project financial plan for the next 5 years and found 
that net present value of base case is positive (1,129,825 baht). Where internal rate of 
return is equal to 80% with 1.8 years of payback period.  
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กิตติกรรมประกาศ 
 

แผนธุรกิจ Coworking Space ฉบับนี้สามารถส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องจากได้รับค า
ชี้แนะจากผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภิญรดา เมธารมณ์ อาจารย์ที่ปรึกษาที่ได้มอบความรู้ ค าแนะน า
ต่างๆ ส าหรับการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ นอกจากนี้ผู้จัดท ายังได้รับค าแนะน า เพิ่มเติมจากผู้ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร.อริสรา ชรินทร์สาร เพื่อน าไปปรับปรุงแผนธุรกิจมีความสมบูรณ์ ถูกต้อง และ
สามารถน าไปประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับสถานการณ์จริงได้ดียิ่งขึ้น 

ผู้จัดท าขอขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านที่ได้มอบความรู้ ค าแนะน าที่มีค่า ตลอด
ระยะเวลาที่ผู้จัดท าได้ศึกษาอยู่ที่คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ รวมทั้ง
เจ้าหน้าที่โครงการ MBA มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ มิตรสหายทุกคน และมีผู้ส่วนเกี่ยวข้องทุกท่าน ที่
ช่วยท าให้แผนธุรกิจฉบับนี้สามารถเสร็จสมบูรณ์ได้ หากมีข้อผิดพลาดประการใด ทางผู้จัดท าต้อง
กราบขออภัยมาไว้ ณ โอกาสนี ้

 
 

นายพัฒน์ วิบูลย์วัฒนกิจ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ 
 

เมื่อกล่าวถึงไอศกรีมแล้ว หลายคนคงปฏิเสธไม่ได้ว่าเป็นหนึ่งในของหวานเมนูโปรด
อันดับต้นๆ ไอศกรีมเป็นของหวานที่ได้รับการยอมรับจากทั่วโลก ตั้งแต่เด็กจนไปถึงผู้ใหญ่ ในปัจจุบัน
วงการไอศกรีมมีการพัฒนาไปไกลมากเพื่อให้ทันต่อความต้องการของผู้บริโภคที่มีความหลากหลายที่
มากขึ้น เช่น พัฒนารสชาติของไอศกรีมให้มีความแปลกใหม่ (รสต้มย า รสเบคอน มะม่วงพริกน้ าปลา) 
การตกแต่งหน้าตาของไอศกรีมให้ดูแฟนซีน่ารับประทาน และยังมีการน าไอศกรีมไปรับประทานควบคู่
กับเมนูคาวหวานอื่นๆ อีกมากมาย 

การบริโภคไอศกรีมนิยมรับประทานตามความต้องการหรือตามโอกาสต่างๆ เช่น 
ความชอบส่วนตัว ความต้องการความรู้สึกผ่อนคลาย การนัดพบปะสังสรรค์ ตามงานมงคล งานรื่นเริง
ต่างๆ หรือ เป็นการรับประทานของหวานชนิดหนึ่งหลังทานของคาว ซึ่งไม่จ าเป็นต้องรับประทาน
ในช่วงหน้าร้อนเท่านั้น (positioningmag.com, 2555) แต่ผู้บริโภคสมัยใหม่มีพฤติกรรมการเลือก
ของที่จะบริโภคและใส่ใจสุขภาพมากขึ้น ไม่เว้นกระทั่งของหวาน ที่ต้องมีไขมันหรือความหวานที่มาก
เกินไป รวมไปถึงวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ปลอดภัย ต่อร่างกาย ซึ่งผู้ประกอบการไอศกรีมยุคใหม่หรือ 
ไอศกรีมโฮมเมด จะเข้ามามีบทบาทมากขึ้นในตลาดไอศกรีมเพราะความเป็นโฮมเมด จะท าให้ผู้บริโภค
รู้สึกถึงความพรีเมียมของสินค้า 

ปริมาณการบริโภคไอศกรีมของคนไทยจะมากที่สุดในช่วงหน้าร้อน และมูลค่าตลาด
ไอศกรีมยังสูงขึ้นตลอดทุกปี แต่การบริโภคไอศกรีมของคนไทยยังถือว่าอยู่ในระดับที่ไม่สูง โดยเฉลี่ย
อยู่ที่ 0.7 ลิตร/คน/ปี เมื่อเทียบกับประเทศในโซนเอเชียอย่าง สิงคโปร์ เฉลี่ยอยู่ที่ 3 ลิตร/คน/ปี ซึ่ง
โตกว่าถึง และยังน้อยกว่าประเทศในแถบตะวันตกถึง 6-8 เท่า (บริษัท มาร์เก็ตอินโฟ แอนด์ คอมมิวนิ
เคชั่น จ ากัด, 2557) จึงถือเป็นโอกาสที่ดีส าหรับการขยายตัวในอนาคต ประกอบกับอากาศใน
เมืองไทยที่มีอุณหภูมิที่สูงขึ้นและยาวนานขึ้นเรื่อยๆ ท าให้ประเทศไทยเป็นหนึ่งในประเทศที่มี
ศักยภาพที่ดีส าหรับธุรกิจไอศกรีม 
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ภาพที่ 1.1 กราฟแสดงปริมาณการบริโภคไอศกรีมของคนไทยในช่วงปี ค.ศ. 2011-2016 
Source: Euromonitor International. (2016). ICE CREAM AND FROZEN DESSERTS IN 
THAILAND. Retrieved from http://www.euromonitor.com/thailand 

 
จากกราฟแสดงให้เห็นถึงการบริโภคไอศกรีมของคนไทยที่มากขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี 

จากปี ค.ศ. 2011-2016 มีเปอร์เซ็นต์การเติบโตรวมอยู่ที่ 31.4% โดยเฉลี่ยโตขึ้น 6.3% ต่อปี ซึ่ง 
Euromonitor ได้แบ่งประเภทของไอศกรีมออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ ไอศกรีมนมที่จะมีไขมัน
มากกว่า 10% ของปริมาณรวม และไอศกรีมน้ าที่จะมีไขมันไม่เกิน 3% ของปริมาณรวม ซึ่งจะเห็นได้
ว่าไอศกรีม 2 ประเภทนี้มีอัตราการบริโภคที่ใกล้เคียงกัน 

 
  

ไอศกรีมนม(ไขมันมากกว่า 10%) 

ไอศกรีมน้ า(ไขมันไม่เกิน 3%) 
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ภาพที่ 1.2 กราฟแสดงมูลค่าตลาดไอศกรีมประเทศไทยในช่วงปี ค.ศ. 2011-2016 
Source: Euromonitor International. (2016). Ice cream and frozen desserts in Thailand. 
Retrieved from http://www.euromonitor.com/thailand 

 
มูลค่าของตลาดไอศกรีมเติบโตในรอบ 6 ปี สูงถึง 37% โดยเฉลี่ยอยู่ที่ 6.7% เมื่อเทียบ

กับตลาดขนมขบเคี้ยวแล้วถือว่ามีอัตราเติบโตที่สูงกว่ามากและจากการคาดการณ์ของ Euromonitor 
ในปี ค.ศ. 2021 มูลค่าตลาดไอศกรีมจะอยู่ที่ 18,694 ล้านบาท ซึ่งดูจากภาพรวมแล้วถือว่าเป็นตลาด
ที่มีความน่าสนใจในการเข้าไปลงทุน 

 
1.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 
 

ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด Ohana เริ่มด าเนินกิจการเมื่อวันที่ 13 มิถุนายน 2559 เกิดจาก
การร่วมลงทุนของกลุ่มเพ่ือนจ านวน 3 คน ด าเนินงานในรูปแบบ SME โดยลงทุนในสินทรัพย์ถาวรเอง
ทั้งหมด กระบวนการทางการตลาด การผลิต รวมไปถึงการพัฒนาสินค้า ทางผู้ประกอบการจะ
ด าเนินการเองทั้งหมด สถานที่ในการผลิตจะตั้งอยู่ในสวนลุมไนท์บาซาร์ รัชดาภิเษก 

% การเติบโต 
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ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด Ohana เป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายไอศกรีมโฮมเมดที่มุ่งเน้นผลิต
ไอศกรีมแบบซอร์เบท์ (ไอศกรีมไม่มีไขมัน) และแบบเชอร์เบท (ไอศกรีมไขมันไม่เกิน 3%) ตัวเนื้อ
ไอศกรีมจะคล้ายเป็นเกล็ดน้ าแข็งละเอียดมาก นุ่มเป็นปุยๆ โดยรสชาติส่วนใหญ่จะเน้นเป็นรสของ
ผลไม้ เมื่อได้รับประทานจะรู้สึกสดชื่น ลื่นคอ ไม่เหมือนกับไอศกรีมผสมนมตามท้องตลาด รวมไปถึง
การคัดเลือกวัตถุดิบ และการผลิตแบบโฮมเมด ที่ยึดถือคุณภาพและความปลอดภัยของผู้บริโภคเป็น
หลัก โดยจะไม่มีการเจือปนสารถนอมอาหารเหมือนกับไอศกรีมอุสาหกรรม ท าให้ผู้บริโภคมั่นใจได้ถึง
คุณภาพของสินค้า 

รูปแบบการจัดจ าหน่ายมีอยู่ 2 แบบคือการเช่าพื้นที่ตาม  Community Mall แล้วมี
พนักงานตักไอศกรีใส่ถ้วย จ าหน่ายแบบเป็นถ้วยในราคาถ้วยละ 45 บาท และแบบที่สองรับจัดงาน
เลี้ยงต่างๆ (จ าหน่ายแบบเป็นถัง) ราคาขึ้นอยู่กับขนาดที่ลูกค้าสั่งเริ่มต้นที่ 1,950 บาท มีการท า
การตลาดผ่านการออกงานตาม Community Mall และตลาดนัดระดับกลาง-สูง ส่วนการท า
การตลาดออนไลน์จะท าผ่าน Facebook Instagram และ Google Adwords ซึ่งในปัจจุบันยังไม่มี
หน้าร้านเป็นของตัวเอง 

 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 

 
1.3.1 ต้องการท าแผนธุรกิจให้กับธุรกิจ 

เนื่องจากตัวธุรกิจเกิดจากความชื่นชอบในไอศกรีม เป็นหลักโดยไม่ได้ศึกษาหลัก
ของการท าธุรกิจไอศกรีมมากนัก โดยการตัดสินใจในการด าเนินธุรกิจนั้น ส่วนใหญ่มาความต้องการ
และอารมณ์ ซึ่งทางผู้ประกอบการเริ่มตระหนักถึงความยากในการท าธุรกิจสมัยใหม่ ถ้าหากไม่มีการ
วางแผนที่ดีอาจจะท าให้ตัวธุรกิจไม่ประสบความส าเร็จทั้งในระยะสั้นและยาว 

1.3.2 ต้องการปรับเปลี่ยนช่องทางขาย 
จากการทดลองตลาดในช่วงเริ่มต้นเป็นเวลา 6 เดือน โดยส่วนใหญ่แล้วจะเป็น

การขอเช่าพื้นที่ตามอีเว้นท์ต่างๆ เพื่อจ าหน่ายสินค้าซึ่งค่าเช่าที่ในกรุงเทพฯ มีราคาที่ค่อนข้างสูง จึง
ส่งผลให้การออกจ าหน่ายสินค้าแต่ละครั้งจะได้ก าไรที่ค่อนข้างน้อยและยังมีปัญหาอีกหลายอย่างเช่น 
เนื่องจากสินค้าของทางร้าน ส่วนใหญ่แล้วจะมีผลไม้สดเข้าไปเป็นส่วนผสมหลักหากจ าหน่ายไม่หมด
ภายใน 1 งานและน าสินค้าไปขายต่ออีกงานในสัปดาห์หน้าจะส่งผลให้คุณภาพของรสชาติต่ าลง และ
เป็นการยากที่จะปล่อยสินค้าให้หมดโดยไวหากขายที่งานอีเว้นท์ไม่หมดเพราะธุรกิจไม่มีหน้าร้านที่จะ
น าสินค้าไปขายต่อ รวมไปถึงการสต๊อกส่วนผสมที่เป็นของสดเพราะการออกขายแต่ ละที่จะไม่รู้
ยอดขายที่แน่นอน 
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ซึ่งทางผู้ประกอบการเคยได้มีโอกาสในการที่ลูกค้าสั่งไอศกรีมแบบยกถังไปจัด
งานเลี้ยง ผลที่ได้รับคือผู้ประกอบการสามารถประหยัดเวลาในการขายได้เป็นจ านวนมาก และ
สามารถแก้ปัญหาข้างต้นที่กล่าวมาได้หลายจุด แต่ว่ายังถือเป็นจุดเริ่มต้นโดยทางผู้ ประกอบการ
ต้องการที่จะท าแผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดแบบจัดเลี้ยงเพื่อให้ประสบความส าเร็จและสามารถขยาย
ธุรกิจต่อไปได้ในอนาคต 
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรมไอศกรีม 

 
ในปัจจุบันตัวเลขของจ านวนผู้ประกอบการธุรกิจไอศกรีมมีมากขึ้นเนื่องด้วยเทคโนโลยี

และการค้นหาความรู้ต่างๆ ท าได้ง่าย ซึ่งธุรกิจไอศกรีมสามารถแบ่งออกเป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ ได้ดังนี้ 
(ชี้ช่องรวย, 2558) 

 
2.1.1 ไอศกรีมระดับล่าง 

ไอศกรีมประเภทนี้โดยส่วนใหญ่จะเป็นไอศกรีมประเภทกะทิหรือไอศกรีมผลไม้
แต่งกลิ่น นิยมบริโภคพร้อมท๊อปปิ้งที่จะมีให้เลือกมากมายหลายชนิดไม่ว่าจะเป็น ข้าวเหนียวมูล 
ข้าวโพด เผือก ถั่วชนิดต่างๆ เป็นต้น โดยจะเลือกวัตถุดิบคุณภาพปานกลางมาผลิตไอศกรีมเพื่อเป็น
การควบคุมต้นทุนสินค้าเพราะไอศกรีมที่อยู่ในหมวดนี้จะถูกจัดอยู่ในหมวกไอศกรีมราคาต่ าโดยเฉลี่ย
อยู่ที่ 15-25 บาท/หน่วย โดยผู้เล่นใหญ่ในตลาดไอศกรีมระดับล่างจะเป็น ไอศกรีมตราไผ่ทอง 
ไอศกรีมตราลูกเสือ และไอศกรีมตรามหาชัย 

รูปแบบการจัดจ าหน่ายโดยส่วนใหญ่จะอยู่ในรูปแบบของรถเข็นเคลื่อนที่ รถเข็น
อยู่กับที่หรือรถยนต์เคลื่อนที่ขนาดเล็ก ผู้ประกอบการในตลาดนี้จะมีเงินลงทุนไม่มาก ด าเนินธุรกิจ
แบบ SME ซึ่งในปัจจุบันผู้ประกอบการรุ่นใหม่จะเข้ามาในตลาดกลุ่มนี้น้อยลงเพราะให้ความรู้สึกว่า
เป็นไอศกรีมโบราณ ไม่ทันสมัย และมีการเติบโตของตลาดที่ไม่สูงนัก คาดการณ์มูลค่าตลาดในปี 2550 
อยู่ที่ 1,000 ล้านบาท เติบโตปีละ 1-2% ซึ่งต่ ากว่าค่าการเติบโตเฉลี่ยของอุตสาหกรรม (ศูนย์วิจัย
กสิกรไทย, 2550) 

2.1.2 ไอศกรีมระดับกลางหรือแมส 
ไอศกรีมระดับแมสจะเป็นไอศกรีมที่มีความหลากหลายทางด้านรสชาติและ

รูปแบบ โดยส่วนใหญ่แล้วจะเป็นไอศกรีมอุตสาหกรรม มีขั้นตอนการผลิตที่ได้มาตรฐาน ใช้วัตถุดิบ
คุณภาพปานกลาง มีการแต่งสีเพื่อให้ดูน่ารับประทานและแต่งกลิ่นประมาณหนึ่งเพื่อเป็นการลด
ต้นทุนเพื่อที่จะไม่ต้องใส่วัตถุดิบของจริงในปริมาณมาก มีการใช่เครื่องจักรขนาดใหญ่ในการผลิต
ไอศกรีมกลุ่มนี้จึงมีต้นทุนการผลิตที่ต่ า เพื่อที่จะสามารถตั้งราคาขายที่ต่ าได้ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภคกลุ่ม
ใหญ่มีโอกาสที่จะทดลองสินค้า และกลับมาบริโภคใหม่ได้โดยง่าย โดยผู้น าตลาดอย่างแท้จริงของ
ไอศกรีมกลุ่มนี้คือ ไอศกรีมตราวอลล์อยู่ที่ 77% และเนสท์เล่อยู่ที่ 14% ในปี 2558 
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อีกจุดเด่นของไอศกรีมกลุ่มนี้จะอยู่ที่ช่องทางจัดจ าหน่ายที่มีอยู่มากและหลาย
พื้นที่ โดยรูปแบบการจัดจ าหน่ายโดยส่วนใหญ่แล้วจะอยู่ในรูปแบบของตู้แช่ไอศกรีมตามร้านสะดวก
ซื้อหรือรถไอศกรีมเคลื่อนที่ขนาดเล็ก ไอศกรีมในกลุ่มนี้มีอัตรการเติบโตลดลงเนื่องจากกระแสรัก
สุขภาพที่เพิ่มมากขึ้นโดยในปี 2558 มูลค่าตลาดอยู่ที่ 14,000 ล้านบาท เติบโตเพียง 3.7% ระหว่างที่
ปี 2555 มูลค่าตลาดอยู่ที่ 12,000 ล้านบาท เติบโตสูงถึง 9.09% (Marketinfo, 2558) 

2.1.3 ไอศกรีมระดับพรีเมียม 
ไอศกรีมในกลุ่มนี้จะมีการตกแต่งไอศกรีมให้ดูดี น่ารับประทานและยังมีรสชาติที่

หลากหลายอีกด้วย วัตถุดิบที่น ามาใช้จะเป็นวัตถุดิบที่มีคุณภาพ เพื่อที่จะท าให้ผู้บริโภคมั่นใจได้ใน
รสชาติที่ดีรวมไปถึงความสะอาด โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายจะไม่ครอบคลุมเท่าไอศกรีมระดับล่าง
และระดับแมส ส่วนใหญ่แล้วจะตั้งในจุดที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอยู่หนาแน่นในรูปแบบของร้าน
ไอศกรีมที่ตั้งอยู่เด่ียวๆ หรือในห้างสรรพสินค้า มีการแข่งขันทางการตลาดอย่างดุเดือนเพื่อดึงดูดลูกค้า
ให้เข้ามาใช้บริการ โดยมีผู้น าตลาดอย่างสเวนเซ่นส์โดยมีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงถึง 37.1% ตามมา
ด้วย ฮาเก้น-ดาส (11.3%) อืมม์…มิลค์ (4.9%) เอเต้ (3.1%) ไอเบอร์รี่ (2.1%) 

ตลาดไอศกรีมพรีเมียมมีอัตราการเติบโตสูงสุดเมื่อเทียบกับกลุ่มอื่น เนื่องจาก
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปโดยหันมาใส่ใจสุขภาพ และพยายามเลือกของบริโภคที่มีคุณภาพ
มากขึ้น มูลค่าตลาดอยู่ที่ 6,200 ล้านบาท ในปี 2556 เติบโตสูงถึง 14.81% จึงเป็นหนึ่งในเหตุผลที่ท า
ให้มีผู้ประกอบการรายใหม่ ในไอศกรีมกลุ่มนี้มากขึ้น 

 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก0 tใช้เครื่องมือ PEST Analysis สามารถ
วิเคราะห์ได้โดยแบ่งออกเป็น 4 ประเด็นดังต่อไปนี ้

 
2.2.1 ปัจจัยด้านการเมือง (+) 

ปัจจัยทางด้านการเมืองส่งผลกระทบเชิงบวกให้กับธุรกิจเนื่องจาก เป็นนโยบาย
ของภาครัฐที่ต้องการเร่งพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการ SMEs ในประเทศ โดยทุ่มงบกว่า 10,000 
ล้านบาท ไม่ว่าจะเป็นการถ่ายทอดความรู้ได้แก่ การบริหารจัดการธุรกิจ การมองหาตลาด การท า
บัญชีเบื้องต้น และมุ่งเน้นที่การเพิ่มนวัตกรรมให้กับธุรกิจ ไม่เพียงแค่การถ่ายทอดความรู้แต่ยัง
สนับสนุนเรื่องเงินลงทุนที่ SMEs สามารถกู้ยืมโดยได้ดอกเบี้ยที่ถูกลง และมีการละเว้นภาษี ลดอัตรา
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การเสียภาษี คิดการหักรายจ่ายเป็นจ านวน 2 เท่าของรายจ่ายเพื่อการลงทุน (ส านักงานส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559) 

2.2.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (-) 
เนื่องจากคนไทยมองไอศกรีมว่าเป็นของบริโภคที่ฟุ่มเฟือย เป็นเพียงขนมหวาน

ชนิดหนึ่งซึ่งหากเกิดภาวะเศรษฐกิจขึ้นจะส่งผลให้ผู้บริโภคลดการบริโภคสินค้าชนิดนี้ ประกอบกับ
ตัวเลขทางเศรษฐกิจอย่าง GDP ซึ่งมีอัตราการเติบโตเฉลี่ย 10 ปีเพียง 2.1% โดยในปี 2016 ล่าสุดมี
อัตราการเติบโตเฉลี่ยอยู่ที่ 3.2% ถึงแม้จะมีตัวเลขที่สูงกว่าค่าเฉลี่ย แต่เมื่อน าตัวเลขมาเทียบกับ
ประเทศในกลุ่มอาเซียนแล้วจะเห็นได้ว่าประเทศไทยมีตัวเลขที่ต่ ากว่าโดยค่าเฉลี่ยในปี 2016 ใน
ประเทศกลุ่มอาเซียนอยู่ที่ 4.5% (Asian Development Outlook, 2559) รวมไปถึงตัวเลขการ
บริโภคภายในประเทศที่มีอัตราการเติบโตที่ถดถอยลงในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา ยิ่งไปกว่านั้นอัตราค่าเงิน
เฟ้อของประเทศไทยเฉลี่ยอยู่ที่ 3.5% ส่งผลให้ผู้ประกอบการต้องแบกรับต้นทุนที่สูงขึ้นอีกด้วย 

2.2.3 ปัจจัยด้านสังคม (+) (-) 
เนื่องด้วยประเทศไทยเป็นประเทศร้อน ประเทศมีอุณหภูมิสูงตลอดทั้งปีและหนึ่ง

ในกิจกรรมที่คนไทยชื่นชอบในการคลายร้อนมักจะเป็นการรับประทานของหวานเย็น โดยเฉพาะช่วง
หน้าร้อนจะมีการบริโภคเพิ่มสูงขึ้นถึง 20% เมื่อเทียบกับฤดูอื่น (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2558) รวมไปถึง
พฤติกรรมคนไทยที่ชอบรับประทานของหวานหลังของคาวการรับประทานไอศกรีมยังถือเป็นส่วนหนึ่ง
ของไลฟสไตล์ในการผ่อนคล้ายอารมณ ์

วัฒนธรรมของคนไทยยังมองไอศกรีมเป็นเพียงแค่ขนมหวานทานเล่นหรือขนม
หวานที่รับประทานหลังอาหารคาวเท่านั้น ซึ่งแตกต่างกับชาวตะวันออกที่จัดว่าไอศกรีมเป็นอาหาร
หลักชนิดหนึ่งสามารถรับประทานได้เป็นประจ า ท าให้ตัวเลขของการบริโภคไอศกรีมต่อคนในประเทศ
ไทยยังน้อยกว่าถึง 3 เท่าเมื่อเทียบกับประเทศโซนเอเชียอย่างสิงคโปร์และน้อยกว่าถึง 7 เท่าเมื่อเทียบ
กับประเทศในแถบตะวันออก 

2.2.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (+) 
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในปัจจุบันท าให้การผลิตไอศกรีมในปัจจุบันมีประสิทธิภาพ

มากขึ้น สามารถควบคุมอุณหภูมิ รสชาติ กลิ่น ลักษณะ ของไอศกรีมให้ได้มาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง
ที่ผลิต ผู้ประกอบการ SMEs มีตัวเลือกในการซื้อเครื่องท าไอศกรีมที่มีประสิทธิภาพสูงมากขึ้นเพราะมี
ผู้ประกอบการจ าหน่ายเครื่องท าไอศกรีมหลายรายทั้งแบรนด์ไทยและต่างประเทศ ไม่จ าเป็นต้องใช้
น้ าแข็งและเกลือในการผลิตอย่างสมัยก่อน นอกจากนี้การเก็บรักษาสินค้าและวัตถุดิบยังสามารถท าได้
ดีขึ้น จึงเป็นส่วนหน่ึงในการช่วยลดต้นทุนและกระจายสินค้าได้อย่างทั่วถึง 



Ref. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDV

9 
 

 

เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตถือเป็นปัจจัยส าคัญมากในการท าการตลาดไม่ว่าจะเป็น
ผู้ประกอบการระดับอุตสาหกรรมหรือผู้ประกอบการ SMEs หากมีความรู้ ความสามารถในการใช้
เครื่องมือนี้จะช่วยเพิ่มการเข้าถึงสินค้าได้เป็นจ านวนมากและการใช้สื่ออินเทอร์เน็ตมีค่าใช้จ่ายที่
ค่อนข้างน้อยเมื่อเทียบกับการโฆษณาผ่านโทรทัศน์หรือป้ายโฆษณาในสมัยก่อน 

 
2.3 การวิเคราะห์ความน่าสนใจของอุตสาหกรรมด้วย 5 Forces Model 
 
 เพื่อให้ทราบถึงความน่าสนใจในการลงทุนในธุรกิจไอศกรีมจึงใช้ Five-Force Analysis 
ในการวิเคราะห์ข้อมูลในด้านต่างๆ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

2.3.1 อ านาจการต่อรองของคู่ค้า (Bargaining Power of Suppliers) (+) 
2.3.1.1 วัตถุดิบ 

วัตถุดิบหลักในการท าไอศกรีมจะแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่คือ นมสด 
สารแต่งกลิ่น และผงแต่งรสชาติชนิดต่างๆ ซึ่งคู่ค้าในตลาดกลุ่มนี้ มีการจ าหน่ายมาอย่างยาวนาน และ
มีผู้จ าหน่ายเป็นจ านวนมากทั้งเป็นผู้ประกอบการในประเทศและต่างประเทศ ธุรกิจมีการแข่งขันสูงใน
การแย่งชิงลูกค้า ในขณะที่ตัววัตถุดิบที่จ าหน่ายมีความแตกต่างกันไม่มากนัก และต้องปรับราคาให้
เป็นไปตามราคากลางมาตรฐานของตลาด 

2.3.1.2 เครื่องจักร 
ปัจจุบันเครื่องจักรในระดับอุตสาหกรรมและระดับผู้ประกอบการราย

ย่อยมีการแข่งขันอยู่ในระดับสูง โดยการเข้ามาท าตลาดจากแบรนด์ต่างประเทศไม่ว่าจะเป็น ประเทศ
อิตาลี ประเทศจีน ท าให้ผู้ประกอบการในไทยต้องปรับตัวเป็นอย่างมากในการแข่งขันปัจจุบัน 

2.3.2 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) (-) 
ในมุมมองของผู้บริโภคไอศกรีมถือว่าเป็นของบริโภคฟุ่มเฟือยชนิดหนึ่ง ซึ่งใน

กรณีที่ผู้ประกอบการปรับราคาสูงขึ้นหรือในกรณีที่เศรษฐกิจตกต่ าอาจท าให้ยอดจ าหน่ายลดลงได้
อย่างมีนัยส าคัญ และภาพลักษณ์ของไอศกรีมที่เป็นของหวานชนิดหนึ่งที่เมื่อรับประทานไปแล้วอาจ
ท าให้เกิดปัญหาสุขภาพ จนท าให้ผู้บริโภคหันไปบริโภคอาหารชนิดอ่ืน รวมไปถึงในปัจจุบันมีของหวาน
จากต่างประเทศเข้ามาตีตลาดในประเทศไทยมากมาย ท าให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกมากขึ้นในการที่จะ
ตัดสินใจเลือกบริโภคของหวาน 
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2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among 
Current Competitors) (-) 

สินค้าประเภทไอศกรีมในปัจจุบันมีการแข่งขันที่ค่อนข้างสูง การตลาดออนไลน์ที่
สามารถท าได้ง่ายโดยใช้งบประมาณที่ไม่สูงท าให้ผู้ประกอบการทุกรายแข่งขันกันอย่างดุเดือดเพื่อ
ความอยู่รอด มีผู้ประกอบการหน้าใหม่เพิ่มขึ้นเป็นจ านวนมาก มีประเภทไอศกรีมอยู่หลายรูปแบบที่
เหมาะกับกลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย และช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ครอบคลุมทุกพื้นที่โดยมีบริษัทใหญ่
อย่าง Swensen’s ที่เป็นผู้ครองตลาดผู้บริโภคระดับกลางและสูงอย่างแท้จริง ด้วยความได้เปรียบ
ทางด้านเงินทุน การท าการตลาดที่ดีและต้นทุนการผลิตที่ต่ า จึงท าให้สินค้าเป็นไอศกรีมพรีเมียมที่มี
ราคาไม่สูงในสายตาผู้บริโภค 

2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) (+) (-) 
ในวัฒนธรรมคนไทยมองว่าไอศกรีมเป็นเพียงขนมหวานชนิดหนึ่ง ซึ่งสามารถ

โดนทดแทนได้ด้วยของหวานหลายชนิดอาทิเช่น น้ าอัดลม น้ าหวานชนิดต่างๆ ชาไข่มุก น้ าแข็งใส 
ขนมไทย ซึ่งโดยพฤติกรรมของผู้บริโภคเมื่อรับประทานของหวานไปหนึ่งชนิดแล้ว จะมีโอกาสน้อยที่
จะเลือกรับประทานของหวานอีกชนิด ซึ่งในปัจจุบันได้มีผู้ประกอบการเกี่ยวกับประเภทของหวานเป็น
จ านวนมาก และมากขึ้นเรื่อยๆ จึงมีโอกาสที่ผู้บริโภคจะกระจายการบริโภคไปในของหวานชนิดอื่นๆ 
ที่มากขึ้น แต่เนื่องด้วยลักษณะเฉพาะของไอศกรีมที่สามารถน าไปรับประทานคู่ได้กับของหวานเป็น
จ านวนมาก ในหลายๆ เมนูของขนมหวานจึงมีไอศกรีมเป็นของร่วมจานด้วยเสมอ 

2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) (-) 
การเข้าเป็นผู้ประกอบการไอศกรีมในสมัยปัจจุบันนี้สามารถท าได้ค่อนข้างง่าย 

ด้วยขั้นตอนการท าที่ไม่ซับซ้อน การค้นคว้าหาความรู้ในการท าไอศกรีมที่มีมากมายและเข้าถึงได้ง่าย 
รวมไปถึงคอร์สสอนท าไอศกรีมที่เปิดอย่างแพร่หลาย ไม่จ าเป็นต้องใช้เงินทุนสูงในการเริ่มกิจการโดย
ตัวเครื่องจักรสามารถเลือกซื้อได้มากมายหลายแบรนด์ โดยสามารถเริ่มจากเครื่องจักรขนาดเล็กได้ 
ประกอบกับความน่าสนใจของธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดที่มียอดการเติบโตที่ดีจึงเป็นสิ่งที่ดึงดูดให้
ผู้ประกอบการรายใหม่ๆ เข้ามาจ านวนมาก 
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ภาพที่ 2.1 ภาพดัดแปลงจาก researchgate.net ผลการวิเคราะห์ Five Forces Analysis ของ
อุตสาหกรรมไอศกรีม 
ที่มา: Researchgate, 29 มกราคม 2560, สืบค้นจาก https://www.researchgate.net 

 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 

 
 การวิเคราะห์คู่แข่งขันนั้นท าเพื่อให้ทราบว่าผู้ประกอบการรายใดที่ควรจับตามองและให้
ความส าคัญเป็นอันดับต้นๆ หรือคู่แข่งรายใดมีโอกาสที่จะพัฒนาเป็นคู่แข่งทางตรงกับธุรกิจเรา และ
เพื่อเป็นการหาความได้เปรียบทางการแข่งขันในการท ากลยุทธ์อีกด้วย โดยการวิเคราะห์คู่แข่งจะใช้
เกณฑ์จากตัวสินค้า รูปแบบธุรกิจ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นหลัก น ามาวิเคราะห์เป็นจุดแข็ง 
จุดอ่อนและขีดความสามารถของแต่ละธุรกิจนั้นๆ 

 
2.4.1 คู่แข่งทางตรง 

ธุรกิจจะเป็นรูปแบบของไอศกรีมโฮมเมด ที่สามารถจัดงานเลี้ยงนอกสถานที่ได้
และมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายใกล้เคียงกัน 
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2.4.1.1 ร้านไอศกรีม Lamoon 
ไอศกรีมละมุนเริ่มกิจการเมื่อปี พ.ศ. 2555 เป็นผู้ผลิตและจัดจ าหน่าย

ไอศกรีมสัญชาติไทยโดยแท้เพราะทางแบรนด์ต้องการที่จะพัฒนารสชาติไอศกรีมแบบไทยๆ ให้
สามารถสู้กับไอศกรีมจากต่างประเทศได้ ตัวอย่างรสชาติอาทิเช่น กะทิสด ชานม ชาไทย กาแฟไทย 
ทุเรียน มะม่วง เผือก เป็นต้น มีการตกแต่งร้านไปในแนวย้อนยุคแบบร่วมสมัย จ าหน่ายทั้งปลีก-ส่ง 
รับออกงานเลี้ยงในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ปัจจุบันมี 5 สาขากระจายอยู่ในกรุงเทพ 

 

 
 

ภาพที่ 2.2 ตัวอย่างภาพการจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของไอศกรีมละมุน 
ที่มา: ร้านไอศกรีมละมุน, 29 มกราคม 2560, สืบค้นจาก www.facebook.com/Itimlamoon 

 
(1) ช่วงราคา 

ไอศกรีมขายปลีก: 59-69 บาทต่อลูก พร้อมท๊อปป้ิง 
ไอศกรีมจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (พร้อมของตกแต่ง) : 65-75 บาทต่อถ้วย 

ขั้นต่ า 200 ถ้วย พร้อมท๊อปปิ้ง 
(2) จุดแข็ง 

1. มีการตกแต่งไอศกรีมและบูธออกงาน ที่สวยงามท าให้ลูกค้ารู้สึกเป็น
ของที่ดูดีมีราคา 

2. มีไอศกรีมและท๊อปปิ้งที่หลากหลายกว่า 50 รสชาติ 
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3. แบรนด์มีสินค้าและคอนเซปต์ที่ชัดเจนในการดึงดูดลูกค้า 
(3) จุดอ่อน 

1. การสั่งไอศกรีมจัดเลี้ยงนอกสถานที่มีขั้นต่ าที่ค่อนข้างสูง จึงอาจจับได้
เฉพาะกลุ่มลูกค้าที่แขกมาร่วมงานจ านวนเยอะๆ เท่านั้น 

2. ไม่สามารถออกรสชาติของไอศกรีมที่เป็นรสชาติของต่างประเทศได้
เช่น รสนมฮอกไกโด bubble gum 

2.4.1.2 ร้านไอศกรีม OneMore 
ไอศกรีมวันมอร์เริ่มกิจการเมื่อปี พ.ศ. 2549 เป็นอีกหนึ่งไอศกรีม

สัญชาติไทยที่พยายามสร้างความแปลกใหม่ให้กับวงการเพื่อดึงดูดลูกค้า โดยการน าผลไม้ไทยชนิด
ต่างๆ ที่ทานคู่กับเครื่องเคียงแบบไทยๆ มาท าเป็นไอศกรีม ยกตัวอย่างเช่น ไอศกรีมมะยมโรยพริก
เกลือ ไอศกรีมฝรั่งโรยผงบ๊วย ไอศกรีมมะม่วงน้ าปลาหวาน ไอศกรีมมะขามโรยผงบ๊วย ไอศกรีม
กระท้อนทรงเครื่อง เป็นต้น สินค้าจะเป็นในรูปไอศกรีมที่ตักใส่ถ้วยไว้อยู่แล้ว เมื่อลูกค้าสั่งสามารถ
หยิบให้ลูกค้าได้ทันที การตกแต่งร้านจะเป็นแบบเรียบง่ายไม่มีลักษณะเฉพาะตัว ขยายตัวแบบลงทุน
เองและแบบแฟรนไชส์ ซึ่งแฟรนไชส์ลงทุนเพียงหลักหมื่นส าหรับอุปกรณ์ ของตกแต่งและไอศกรี ม 
ปัจจุบันมี 12 สาขา (รวมสาขาแฟรนไชส์) ตั้งอยู่ตามสถานที่ท่องเที่ยวทั้งในกรุงเทพและต่างจังหวัด 

 

 
 

ภาพที่ 2.3 ตัวอย่างภาพสินค้าของร้านไอศกรีมวันมอร ์
ที่มา: ร้านไอศกรีมวันมอร,์ 29 มกราคม 2560, สืบค้าจาก http://www.onemore-icecream.com 

 
(1) ช่วงราคา 

ไอศกรีมขายปลีก: 55-65 บาทต่อถ้วย พร้อมท๊อปป้ิง 
ไอศกรีมจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (ไม่มีของตกแต่ง) : 45-55 บาทต่อถ้วย 

พร้อมท๊อปปิ้ง 
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(2) จุดแข็ง 
1. สินค้ามีเอกลักษณ์และความแปลกใหม่ท าให้ดึงดูดผู้บริโภคในปัจจุบัน

ที่ชอบความแปลกใหม่ 
2. มีไอศกรีมที่หลากหลายกว่า 45 รสชาติ 
3. ด้วยรูปแบบของไอศกรีมที่บรรจุใส่ถ้วยไว้แล้วท าให้ขนส่งง่ายและ

สามารถขยายแฟรนไชส์ได้สะดวก 
(3) จุดอ่อน 

1. เป็นไอศกรีมที่อยู่ในระดับพรีเมียมแต่มีรูปแบบและการตกแต่งร้านที่
ธรรมดา อาจส่งผลต่อภาพลักษณ์สินค้าได้ 

2. ไอศกรีมจะบรรจุใส่ถ้วยไว้อยู่แล้วไม่ได้ตักจากถาดสดๆ จึงท าให้
ไอศกรีมมีความรู้สึกเหมือนไอศกรีมอุตสาหกรรม ส่งผลถึงความรู้สึกของผู้บริโภค 

2.4.1.3 ร้านไอศกรีม Iberry 
ร้านไอศกรีมไอเบอร์รี่เริ่มกิจการเมื่อปี พ.ศ. 2542 ไอเบอร์รี่ถือเป็นเจ้า

พ่อแห่งวงการไอศกรีมโฮมเมดเลยก็ว่าได้ ซึ่งถือว่าเป็นเจ้าแรกๆ ในการบุกเบิกไอศกรีมโฮมเมดแล้วยัง
สามารถยืนหยัดได้จนถึงทุกวันนี้ ส าหรับไอศกรีมของร้านนี้จะมีรสชาติที่หลากหลายมาก ไม่ได้เน้นไป
ที่แบบใดแบบหนึ่ง โดยทางร้านจะเน้นที่คุณภาพของวัตถุดิบ ความพิถีพิถันในการผลิต พยายามที่จะ
สื่อถึงความเป็นไอศกรีมพรีเมียมไปที่ลูกค้า และการตกแต่งร้านยังเป็นอีกหนึ่งจุดขายเพราะแต่ละ
สาขาจะมีความสวยงามและโดดเด่นต่างกันออกไป ช่วยสร้างความประทับใจให้กับผู้เข้าไปใช้บริการ 
ไอศกรีมไอเบอร์รี่มีทั้งหมด 20 สาขา โดยส่วนใหญ่จะเปิดอยู่ในห้างสรรพสินค้าชื่อดังในกรุงเทพฯ 

 

 

ภาพที่ 2.4 ตัวอย่างภาพสินค้าของร้านไอศกรีมไอเบอร์รี่ 
ที่มา: ร้านไอศกรีมไอเบอร์รี่, 29 มกราคม 2560, สืบค้าจาก http://www.iberryhomemade.com 
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(1) ช่วงราคา 
ไอศกรีมขายปลีก: 69-79 บาทต่อถ้วย 
ไอศกรีมจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (พร้อมตกแต่ง) : 80-99 บาทต่อถ้วย 

(2) จุดแข็ง 
1. มีอ านาจการต่อรองกับ supplier ที่มากกว่าผู้ประกอบการไอศกรีม

โฮมเมดเจ้าอ่ืน ท าให้ต้นทุนในการผลิตต่ าลงไปด้วย 
2. มีไอศกรีมที่หลากหลายกว่า 80 รสชาต ิ
3. กระบวนการผลิตที่มีมาตรฐานไม่ว่าจะเป็นเรื่องรสชาติและความ

สะอาด 
(3) จุดอ่อน 

1. การบริการของพนักงานที่ไม่ได้มาตรฐานอาจเกิดจากการขยายสาขา
มากเกินหรือไม่มีระบบการจัดการที่ดี 

2. ไม่มีการสื่อสารให้ผู้บริโภครับรู้ถึงจุดเด่นของแบรนด์ 
2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม 

เป็นธุรกิจไอศกรีมที่มีช่องทางการจัดจ าหน่ายหลักใกล้เคียงกับธุรกิจเรา ผู้บริโภค
สามารถเข้าถึงได้ง่ายจากจ านวนช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีจ านวนมาก และราคาสินค้าที่ค่อนข้างต่ า 
แต่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายไม่ตรงกัน 

2.4.2.1 ไอศกรีมไผ่ทอง 
ไอศกรีมไผ่ทองเริ่มต้นกิจการตั้งแต่ พ.ศ. 2526 ถือเป็นไอศกรีมโบราณ

ในตลาดล่างที่จ าหน่ายมาอย่างยาวนานและได้รับความนิยมมาอย่างต่อเนื่อง ด้วยรสชาติที่เป็น
เอกลักษณ์ ข้น หวาน มัน ที่คนไทยชื่นชอบบวกกับราคาที่เข้าถึงง่าย ไอศกรีมไผ่ทองไม่มีหน้าร้านแต่
จะเป็นการขายแบบตัวแทนจ าหน่ายโดยส่วนใหญ่จะเป็นชาวบ้านทั่วไปที่ไม่ต้องการท างานรับค่าแรง 
แต่ต้องการเป็นนายตัวเอง โดยจะปั่นจักรยานหรือขี่มอเตอร์ไซค์ไปหาลูกค้า และไผ่ทองยังได้รับความ
นิยมส าหรับงานจัดเลี้ยงนอกสถานที่อีกด้วย 
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ภาพที่ 2.5 ตัวอย่างภาพสินค้าของร้านไอศกรีมไผ่ทอง 
ที่มา: ร้านไอศกรีมไผ่ทอง, 29 มกราคม 2560, สืบค้าจาก http://www.ryoiireview.com 

 
(1) ช่วงราคา 

ไอศกรีมขายปลีก: 15-20 บาทต่อถ้วย 
ไอศกรีมจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (ไม่ตกแต่ง) : 10-15 บาทต่อถ้วย ไม่รวม 

ท๊อปปิ้ง ช้อน และถ้วย 
(2) จุดแข็ง 

1. มีช่องทางการจัดจ าหน่ายจ านวนมากและสามารถกระจายได้ง่าย 
2. มีอ านาจการต่อรองกับ supplier สูงเนื่องจากมีไอศกรีมไม่กี่รสชาติ

จึงซื้อวัตถุดิบชนิดหนึ่งๆ ในจ านวนมาก ท าให้ต้นทุนในการผลิตต่ าลงไปด้วย 
3. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักเป็นอย่างดีส าหรับไอศกรีมขายยกถังนอกสถานที ่

(3) จุดอ่อน 
1. ไม่มีการท าการตลาดแบบเชิงรุก อาศัยเพียงการพูดปากต่อปากและ

ตัวแทนจ าหน่ายที่พบเห็นได้บ่อย 
2. ไม่มีการฝึกอบรมตัวแทนจ าหน่ายอย่างจริงจัง ท าให้ไม่มีมาตรฐานใน

การบริการและไม่เอาใจใส่ด้านความสะอาด 
3. ไอศกรีมมีเพียงรสชาติที่ให้ความหวานและไขมันสูง อาจส่งผลให้

ผู้บริโภคทีใ่ส่ใจสุขภาพไม่ซื้อสินค้า 
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2.5 การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
 

2.5.1 จุดแข็ง (Strengths) 
1. การด าเนินธุรกิจแบบรับเฉพาะงานจัดเลี้ยงนอกสถานที่ เป็นการผลิตสินค้าที่

พอดีกับความต้องการท าให้สามารถสั่งวัตถุดิบที่หมดอายุง่ายมาพอดีกับความต้องการใช้ หรือไม่ต้องส
ต๊อกวัตถุดิบต่างๆ เป็นจ านวนมาก และไม่มีค่าจัดเก็บสินค้าหรือวัตถุดิบ ทั้งหมดนี้ช่วยให้กิจการ
สามารถประหยัดต้นทุนได้เป็นจ านวนมาก 

2. มีการผลิตไอศกรีมสดใหม่ทุกครั้งที่ลูกค้าสั่ง จึงได้ไอศกรีมที่สด หอม รสชาติดี 
หากเก็บไอศกรีมไว้นานจะส่งผลให้กลิ่น เนื้อสัมผัส รสชาติ ด้อยลงตามระยะเวลาที่จัดเก็บ 

3. มีการประดับตกแต่งบูธที่สวยงาม (เหมาะสมกับราคา) ส าหรับงานจัดเลี้ยง
นอกสถานที่ ช่วยสร้างงานเลี้ยงของลูกค้าให้ดูมีคุณค่ามากขึ้น 

4. ตัวสินค้าสามารถท าตามความต้องการของลูกค้าในแต่ละงานได้ เช่นลูกค้า
สามารถเลือกสีของไอศกรีมให้เข้ากับงานที่จัดได้ หรือสามารถจัดหาท๊อปป้ิงตามที่ลูกค้าต้องการ 

2.5.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 
1. อ านาจการต่อรองกับ supplier ในการซื้อวัตถุดิบบางชนิดถือว่ายังต่ าเพราะ

เป็นธุรกิจขนาดเล็กจึงไม่สามารถสั่งซื้อวัตถุดิบคราวละมากๆ ได้ หรือยังไม่มีจ านวนการสั่งซื้อที่
แน่นอน ท าให้ supplier มองการสั่งซื้อจากธุรกิจไอศกรีม Ohana ไม่ส าคัญมากเท่าไร ทางตัวธุรกิจจึง
ไม่สามารถต่อรองราคากับ supplier ได้ ราคาจึงเป็นไปตามการก าหนดจาก supplier ผู้เดียว 

2. มีการด าเนินธุรกิจแบบครอบครัว กล่าวคือทุกคนไม่มีการแบ่งหน้าที่อย่าง
จริงจัง ทุกคนท างานเฉพาะหน้าที่เกิดขึ้นจึงไม่ส่งผลดีในระยะยาวกับกิจการ รวมไปถึงทุกคนในทีมมี
งานประจ าท า จึงไม่สามารถให้เวลากับธุรกิจได้อย่างเต็มที่ 

3. ลูกค้าต้องสั่งสินค้าล่วงหน้าก่อน 2 วัน ทางผู้ผลิตถึงจะสามารถผลิตและจัดส่ง
ให้ลูกค้าได้ทัน จึงอาจก่อให้เกิดการสูญเสียโอกาสในการขายเพราะล่วงเลยวันที่ลูกค้าต้องการไปแล้ว 

2.5.3 โอกาส (Opportunities) 
1. มูลค่าตลาดและอัตราการเติบโตของการบริโภคไอศกรีมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง

ในระยะเวลา 6 ปีที่ผ่านมา โดยเฉพาะไอศกรีมระดับพรีเมียมที่มีการเติบโตเฉลี่ยที่สูงกว่าตลาด รวมไป
ถึงการบริโภคไอศกรีมต่อหัวของคนไทยยังสามารถปรับเพิ่มได้อีก 2-3 เท่าตัวเมื่อลองเปรียบเทียบกับ
ประเทศเพ่ือนบ้าน 

2. รัฐมีนโยบายส่งเสริมผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก (SMEs) จึงเป็น
โอกาสดีในเรื่องของเงินทุนและภาษีต่างๆ 
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3. สภาพภูมิอากาศของประเทศไทยที่สูงและมีแนวโน้มที่จะสูงขึ้นเรื่อยๆ ส่งผล
ต่อความอยากในการบริโภคของหวานเย็นที่มากขึ้น 

4. ปัจจุบันการท าการตลาดไม่จ าเป็นต้องใช้งบที่สูงอย่างในอดีต เพราะใน
ปัจจุบันสามารถท าการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) ได้ เพียงแต่ว่าผู้ที่จะท าต้องมีความรู้ใน
การจะเลือกใช้ประเภทสื่อออนไลน์ด้วย หากไม่มีความรู้อาจจะเป็นการลงทุนที่เสียเปล่าได้เหมือนกัน 

2.5.4 อุปสรรค (Threats) 
1. ผู้บริโภคความรับรู้ว่าไอศกรีมเป็นเพียงของหวานชนิดหนึ่ง ซึ่งสามารถได้โดย

ของหวานที่มีอยู่มากมายหลายชนิดในปัจจุบัน 
2. การเข้ามาในธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดในปัจจุบันถือว่าท าได้ง่าย ในแต่ละปีจึงมี

สภาพการแข่งขันที่ดุเดือดขึ้น 
3. กระแสรักสุขภาพที่อาจท าให้การบริโภคของหวานน้อยลง โดยเฉพาะร้าน

ไอศกรีมที่มีแต่ไอศกรีมนมไขมันสูง 
 

2.6 การสร้าง TOWS matrix จาก SWOT Analysis 
 
ตารางที่ 3.1 
 
ข้อมูล TOWS matrix 
 โอกาส (Opportunities) 

O1-มูลค่าและอัตราการบริโภค
ไอศกรีมสูงขึ้นต่อเนื่อง 
O2-รฐัมีนโยบายสนับสนุน 
SMEs 
O3-สภาพอากาศที่เอื้ออ านวย
ให้ลูกค้าบริโภคไอศกรีม 
O4-การท าการตลาดใช้งบ
น้อยลง 

อุปสรรค (Threats) 
T1-มีคู่แข่งประเภทขนมหวาน
เป็นจ านวนมาก 
T2-การเข้ามาในอุตสาหกรรม
ไอศกรีมโฮมเมดที่ง่าย 
T3-กระแสรักสุขภาพอาจท าให้
การกินของหวานลดน้อยลง 
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ตารางที่ 3.2 
 
ข้อมูล TOWS matrix 
จุดแข็ง (Strengths) 
S1-สามารถประหยัดต้นทุน
จากรูปแบบจากจ าหน่าย 
S2-ไอศกรมีมีความสดใหม่ทุก
ครั้งที่ลูกค้าต้องการซื้อ 
S3-มีการตกแต่งบูธที่สวยงาม 
S4-ไอศกรมีสามารถท าความ
ต้องการของลูกค้าได้ 

กลยุทธ์เชิงรุก (S,O) 
•ขายสินค้าที่มรีาคาให้ผู้บริโภค
เข้าถึงได้ง่ายขึ้นมากกว่า
ไอศกรีมโฮมเมดเจ้าอื่น เพื่อ
ตอบสนองความต้องการที่มาก
ขึ้น (S1, O1, O3) 
•พยายามเสนอคุณค่าที่ยื่น
ให้กับลูกค้า ผา่นการตลาด
ออนไลน์อย่างต่อเนื่อง (S2, 
S3, S4, O4) 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน (S,T) 
•ทางธุรกิจสามารถผลิต
ไอศกรีมที่หวานน้อยและไม่มี
ไขมัน รวมไปถงึสามารถท า
ตามความต้องการของลูกค้าได้
เพื่อเป็นการรักษายอดขาย 
(S2, S4, T1, T3) 
•สร้างความแปลกใหม่ให้กับ
สินค้าและรีบสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าเพื่อ
ป้องกันคู่แข่งในอนาคต (S4, 
T2) 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
W1-อ านาจการต่อรองกับ 
Supplier ต่ า 
W2-การด าเนินธุรกิจแบบ
ครอบครัว 
W3-ไมส่ามารถท าไอศกรีมให้
ลูกค้าได้ในระยะเวลาสั้น 

กลยุทธ์เชิงแกไ้ข (W,O) 
•พยายามหา supplier เพิ่มขึน้
จากเว็บไซด์ของรัฐบาลมีการ
จับคู่ค้ากับ SMEs (W1, O2) 
•พยายามเสื่อสารในแง่ดีในการ
ท าไอศกรีมสดใหม่ทุกครั้งเพื่อ
ชดเชยกับระยะเวลาที่ลูกค้า
ต้องรอ (W3, O4) 

กลยุทธ์เชิงรับ (W,T) 
•พยายามปรับปรุงและพัฒนา
ขั้นตอนการผลติให้เร็วและ
ประหยัดขึ้นเพื่อรับกับการ
แข่งขันที่สูงขึ้นในอนาคต (W2, 
W3, T1, T2) 
 

 
2.7 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ความน่าสนใจของอุตสาหกรรมและจุดแข็ง 
จุดอ่อน ของคู่แข่งสามารถน ามาสรุปเป็นปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จต่อธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด 
แบบจัดเลี้ยงดังนี ้
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2.7.1 การตกแต่งไอศกรีมและร้าน 
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปในปัจจุบันเพียงแค่รสชาติของไอศกรีมไม่

สามารถที่จะดึงดูดมากพอให้ผู้บริโภคเข้ามาเลือกซื้อไอศกรีม แต่เป็นเรื่องของการตกแต่งไอศกรีมให้ดู
สวยงาม โดดเด่นน่ารับประทาน รวมไปถึงรูปที่ใช้โปรโมทในสื่อโฆษณายังต้องดูดีด้วย แม้แต่การ
ตกแต่งร้านและบรรยากาศยังต้องมีเอกลักษณ์และสไตล์ที่สามารถเข้ากับสินค้าของทางร้านด้วย มี
ผลการวิจัยจาก อาจารย์พรหล้า ขาวเธียร (จบ Dairy Science ในระดับปริญญาโท จากสหรัฐอเมริกา) 
ได้กล่าวว่าผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับประสาทสัมผัสการมองเห็นในอาหารมากที่สุด (คิดเป็น30%) 
นั่นก็คือหน้าตาของไอศกรีมนั่นเอง (missicecream.com, 2559) 

2.7.2 ไอศกรีมที่มีคุณภาพ มีความหลากหลายและรสชาติดี 
การที่ผู้บริโภคจะหันมารับประทานไอศกรีมโฮมเมด แทนที่จะเลือกรับประทาน

ไอศกรีมที่มีชือ่เสียงหรือเป็นรายใหญ่จากต่างประเทศนั่นก็เพราะผู้บริโภคคาดหวังว่ากระบวนการผลิต
แบบโฮมเมดจะมีความพิถีพิถันกว่า มีการเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ไม่ใส่สารถนอมอาหารในจ านวน
มากอย่างไอศกรีมอุตสาหกรรม หากแบรนด์ไอศกรีมโฮมเมดไม่พยายามชูความส าคัญในจุดนี้ก็จะสู้กับ
ผู้ประกอบการไอศกรีมรายใหญ่ได้ยากเพราะราคาของไอศกรีมโฮมเมดค่อนข้างใกล้เคียงกับเจ้าตลาด
อย่าง Swensen’s รสชาติที่ดี ความแปลกใหม่และความหลากหลายของไอศกรีมยังเป็นอีกหนึ่ง
จุดส าคัญที่จะช่วยดึงดูดให้ลูกค้าเข้าไปทดลองสินค้า เกิดการบอกต่อ รวมไปถึงการใช้ซ้ าในรสชาติ
อื่นๆ 

2.7.3 การบริการด้วยใจน าไปสู่ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
ธุรกิจไอศกรีมแบบจัดเลี้ยงนอกสถานที่ สิ่งที่ส าคัญมากในการที่ลูกค้าจะเลือกใช้

บริการเราคือการมีความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า (Connection) หากตัวเรามี connection ที่ดีและเยอะ
จะช่วยเพิ่มยอดขายและการกลับมาใช้ซ้ าได้เป็นจ านวนมากจากความสัมพันธ์เหล่านี้ เพราะส่วนใหญ่
ลูกค้าในกลุ่มงานจัดเลี้ยงจะมีคนเลือกและสั่งสินค้าเป็นคนคนเดิม เราสามารถสร้าง connection 
เพิ่มขึ้นเองได้จากการสร้างประสบการณ์ในการใช้บริการที่ดีให้กับลูกค้า เช่นลูกค้าต้องการไอศกรีมที่มี
สีตรงกับธีมงานลูกค้า แล้วเราสามารถผสมสีไอศกรีมหรือสามารถผลิตไอศกรีมรสชาติใหม่ที่มีสีตรง
ตามที่ลูกค้าต้องการได้ 
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บทที่ 3 
กลยุทธ์องค์กร 

 
 ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด Ohana เป็นไอศกรีมโฮมเมดแบบจัดเลี้ยงยกถัง จากการเลือก
วัตถุดิบชั้นดี จนไปถึงขั้นตอนการผลิตที่สะอาด โดยลูกค้าสามารถก าหนดรูปแบบของไอศกรีมเองได้ 
ในราคาที่สมเหตุสมผล ทางธุรกิจได้มีแผนส าหรับกลยุทธ์องค์กรดังนี้ 

 
3.1 ลักษณะธุรกิจ 

 
เป็นธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด ในรูปแบบไอศกรีมจัดเลี้ยงนอกสถานที่แบบยกถังในราคาที่

เหมาะสม รสชาติหลักของไอศกรีมจะเป็นรสชาติผลไม้ในรูปแบบซอร์เบท์ (ไม่มีไขมัน) โดยลูกค้า
สามารถก าหนดรสชาติและสีของไอศกรีมเองได้ เมื่อลูกค้าสั่งไอศกรีมต้องใช้เวลาประมาณ 2-3 วันใน
การเตรียมตัวก่อนจัดส่ง (มีค่าบริการการจัดส่ง) หรือลูกค้าสามารถมารับเองได้ ส าหรับไอศกรีม 1 ถัง
ลูกค้าจะได้รับ ช้อน ถ้วย และท๊อปปิ้งฟรี ลูกค้าสามารถเรียกใช้บริการตั้งบูธและตักไอศกรีมให้ลูกค้า
ได้ (มีค่าบริการ) การตกแต่งบูธจะเป็นสไตล์ที่สดใสเพื่อให้เข้ากับสินค้า 

 
3.2 ชื่อธุรกิจ 
 

“Ohana” Homemade Ice Cream ค าว่า Ohana (โอ-ฮา-น่า) เป็นภาษาของชาว
ฮาวายที่แปลว่า “ครอบครัว” เพราะทางแบรนด์เป็นไอศกรีมโฮมเมดจึงอยากให้ลูกค้าได้ทานไอศกรีม
ที่ดีเหมือนที่ทางผู้ผลิตท าให้คนที่บ้านทาน ส่วนที่ต้องใช้ภาษาฮาวายเพราะว่าเป็นค าที่ฮิตมาก จาก
การ์ตูนเรื่องหนึ่งที่ทีมงานชื่นชอบ 

 
3.3 วิสัยทัศน์ 
 

เป็นไอศกรีมโฮมเมดอันดับ 1 ในดวงใจของลูกค้า ที่ต้องการจัดงานเลี้ยง งานรื่นเริง หรือ
งานพิธีการ 
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3.4 พันธกิจ 
 

1. สร้างสรรค์งานเลี้ยงของลูกค้าให้เต็มเปี่ยมไปด้วยความสุขและสดชื่น 
2. ให้ผู้บริโภคได้รับสินค้าที่ดีมีคุณภาพจากวัตถุดิบที่สะอาดปลอดภัย 
 

3.5 ตราสัญลักษณ์ 
 

 
 

ภาพที่ 3.1 ภาพสัญลักษณ์ธุรกิจ Ohana Homemade Ice Cream 
 
สัญลักษณ์เป็นรูปถ้วยไอศกรีมสีเขียว-ฟ้า บ่งบอกถึงความสดชื่นของสินค้า ที่พูนไปด้วย

ไอศกรีม โดยมีรูปทรงสามเหลี่ยมหลากสีคล้ายชิ้นเนื้อผลไม้อยู่ในไอศกรีมเพื่อให้สอดคล้องกับตัวสินค้า
เริ่มต้นของธุรกิจ ส่วนชื่อของแบรนด์ถูกติดไว้ที่รูปถ้วยเพื่อให้สังเกตได้ง่าย และมีตัวอักษรค าว่า 
“Homemade Ice Cream” อยู่ใต้ถ้วยเพื่อเน้นย้ าความเป็นสินค้าโฮมเมด 

 
3.6 เป้าหมาย 
 

3.6.1 เป้าหมายระยะสั้น (1-2ปี) 
1. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักโดยมุ่งหวังว่าจะมียอดคนติดตามในเฟสบุ๊คถึง 15,000 

users ภายในปี พ.ศ. 2563 (ปัจจุบันมี 600 users) 
2. ในปี พ.ศ. 2562 มียอดขายเป็น 800,000 บาทต่อปี ต่อมาในปี พ.ศ. 2563 มี

ยอดขายเพ่ิมขึ้น 5% เป็นยอดขาย 840,000 บาทต่อปี 
3. ธุรกิจมีก าไรเป็น 55% ของยอดขายในแต่ละปี ในปี พ.ศ. 2562 ธุรกิจจะมี

ก าไร 440,000 บาท และในปี พ.ศ. 2563 ธุรกิจจะมีก าไร 462,000 บาท 
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3.6.2 เป้าหมายระยะยาว (3-5ปี) 
1. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักโดยมุ่งหวังว่าจะมียอดคนติดตามในเฟสบุ๊คถึง 40,000 

users ภายในปี พ.ศ. 2566 
2. มีอัตราการเติบโตของยอดขายในแต่ละปีไม่ต่ ากว่า 7% ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2564 

ถึงป ีพ.ศ. 2566 
3. ธุรกิจมีก าไรเป็น 60% ของยอดขายในแต่ละปี ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2564 ถึงป ีพ.ศ. 

2566 
 

3.7 แนวทางการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 

3.7.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
กลยุทธ์ที่ทางธุรกิจ Ohana Homemade Ice Cream เลือกมาใช้คือ Growth 

Strategy เป็นกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายในกลุ่มตลาดปัจจุบัน รวมไปถึงการมองหาโอกาสใหม่ๆ ใน
การขยายตลาดหรือฐานกลุ่มลูกค้าโดยใช้ทรัพยากรและความสามารถขององค์กรที่มีอยู่ ในระยะเวลา 
3-5 ปีวางแผนที่จะเปิดสาขาแบบขายปลีก (ตักจากถาดใส่ถ้วย) 1 สาขาในย่านที่มีออฟฟิศหนาแน่น 
เพื่อที่ลูกค้าจะได้สามารถทดลองสินค้าก่อนสั่งไปจัดเลี้ยงได้และสามารถเป็นอีกหนึ่งช่องทางการจัด
จ าหน่ายในการช่วยเพิ่มรายได้ ธุรกิจ Ohana Homemade Ice Cream จะเป็นผู้จัดจ าหน่ายไอศกรีม
โฮมเมดแบบจัดเลี้ยง ที่เหมาะกับงานเลี้ยงรื่นเริงและพิธีการ ที่ช่วยจะสร้างสีสันและความพอใจสูงสุด
ให้กับลูกค้า ด้วยไอศกรีมซอร์เบต์ที่มีคุณภาพให้รสชาติและรสสัมผัสที่สดชื่นแตกต่างจากไอศกรีมเบส
นมทั่วไป โดยลูกค้าสามารถให้ทางร้านท าสีของไอศกรีมตามที่ต้องการเพ่ือให้เข้ากับธีมงานได้ 

3.7.2 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดนี้ได้แบ่งฝ่ายปฏิบัติงานทั้งหมดออกเป็น 3 ฝ่ายเพื่อ

สนับสนุนกลยุทธ์ระดับองค์กร โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
3.7.2.1 ฝ่ายการตลาด 

มีหน้าที่วิเคราะห์ตลาดว่าลูกค้ากลุ่มเป้าหมายไหนมีความเป็นไปได้ที่จะ
สร้างก าไรให้กับกิจการได้มากที่สุด และเร่งสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จั กกับกลุ่มเป้าหมายหลักและ
กลุ่มเป้าหมายรอง โดยใช้การท าการตลาดออนไลน์เป็นหลักด้วยการท าเนื้อหาที่ดึงดูดใจลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุด ฝ่ายการตลาดต้องเก็บข้อมูลมาจากลูกค้าให้ได้มากที่สุดเพื่อน ามาท ากล
ยุทธ์ในการสื่อสารกับผู้บริโภคในครั้งต่อๆ ไป รวมไปถึงน าข้อมูลมาปรับปรุง พัฒนาสินค้าและบริการ
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ของธุรกิจให้ดียิ่งขึ้นไปโดยร่วมเมื่อกับฝ่ายอื่น เช่นฝ่ายการตลาดวิเคราะห์ความต้องการรสชาติใหม่ที่
จะดึงดูดใจลูกค้าได้ แล้วสั่งให้ฝ่ายการผลิตลองท ารสชาตินี้ขึ้นมา แล้วน าไปให้ลูกค้าทดลอง 

3.7.2.2 ฝ่ายผลิตสินค้า 
มีหน้าที่ทั้งแต่เลือกซื้อและสั่งซื้อวัตถุดิบที่มีคุณภาพมาจากคู่ค้า และ

ควบคุมขั้นตอนการผลิตให้ได้มาตรฐาน สะอาด รสชาติไอศกรีมที่ผลิตแต่ละรอบต้องใกล้เคียงกันให้
มากที่สุด รวมไปถึงการวางแผนที่จะลดต้นทุนในการผลิตให้ได้มากที่สุดเช่น การเจรจากับคู่ค้าในการ
ซื้อวัตถุดิบ การหาคู่ค้าเพิ่มเพื่อโอกาสต่อรองที่มากขึ้นหรือในกรณีที่วัตถุดิบขาดตลาด รวมไปถึงการ
พัฒนาขั้นตอนการผลิตให้รวดเร็วขึ้นหรือใช้ค่าใช้จ่ายที่น้อยลง 

3.7.2.3 ฝ่ายบัญชีและการเงิน 
มีหน้าที่วิเคราะห์และเก็บข้อมูลทั้งหมดทางการเงินของธุรกิจ วิเคราะห์

ถึงความคุ้มค่าในการลงทุนใหม่ วิเคราะห์ความสมเหตุสมผลในการใช้จ่าย วิเคราะห์โครงสร้างต้นทุน
และราคาขายที่เหมาะสม รวมไปถึงด าเนินการเรื่องดอกเบ้ีย-ภาษี และการจัดหาเงินทุนที่มีดอกเบ้ียต่ า
ที่สุด 
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บทที่ 4  
การวิจัยตลาด 

 
ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด Ohana ต้องการที่จะท าช่องทางการจ าหน่ายแบบจัดเลี้ยงนอก

สถานที่ เพื่อประโยชน์ในการช่วยลดต้นทุน และเป็นการมองหาตลาดใหม่ๆ ที่มีโอกาสสร้างรายได้ที่
ดีกว่าช่องทางเดิม อย่างไรก็ตามทางธุรกิจไม่เคยท าการวิจัยตลาดส าหรับรูปแบบธุรกิจนี้มาก่อน เพื่อ
ประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ในอนาคต ที่จะได้เข้าใจความต้องการของลูกค้าที่มากขึ้น น าไปสู่
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ดังน้ันข้อมูลการวิจัยจึงถือเป็นสิ่งที่ส าคัญยิ่ง 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 

 
1. เพื่อได้ทราบถึงพฤติกรรมของคนทั่วไปที่ต้องการจัดงานเลี้ยงและต้องการมีของให้

รับประทานในงาน 
2. เพื่อศึกษาปัญหาและความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าในการจัดหาอาหารในงาน

เลี้ยง 
 

4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 
1. ได้น าข้อมูลไปพัฒนาปรับปรุง สินค้าและบริการให้ตอบสนองความต้องการของ

ลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 
2. ได้ข้อมูลที่จะสามารถน าไปใช้ในการวางแผนการตลาดและแผนการด าเนินงานใน

อนาคต 
 

4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 
การวิจัยทางการตลาดเพื่อน าไปสู่การพัฒนาสินค้าและบริการให้ตรงความต้องการของ

ลูกค้า จนไปถึงการวางแผนกลยุทธ์ของธุรกิจ และกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ โดยเลือกการสัมภาษณ์
เชิงลึก (In-depth Interview) และเลือกวิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
มาใช้โดยได้แบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 6 กลุ่ม โดยได้แบ่งเป็น 2 กลุ่มใหญ่คือกลุ่มบุคคลทั่วไปและกลุ่ม 
organizer ของบริษัท ซึ่งกลุ่มบุคคลทั่วไปได้แบ่งเป็นอีก 3 กลุ่มได้แก่ กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมใน
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การจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมเป็นของรับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana 
จ านวน 2 ตัวอย่าง กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีม  
โฮมเมด Ohana เป็นของรับประทานในงาน จ านวน 2 ตัวอย่าง กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการ
จัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของรับประทานภายในงานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน จ านวน 2 ตัวอย่าง 
และกลุ่ม organizer ของบริษัทได้แบ่งเป็นอีก 3 กลุ่มได้แก่กลุ่ม organizer ของบริษัทที่มีส่วนร่วมใน
การจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมเป็นของรับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana 
จ านวน 2 ตัวอย่าง กลุ่ม organizer ของบริษัทที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมี
ไอศกรีมโฮมเมด Ohana เป็นของรับประทานในงาน จ านวน 2 ตัวอย่าง กลุ่ม organizer ของบริษัทที่
มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของรับประทานภายในงานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 
จ านวน 2 ตัวอย่าง โดยมีระยะเวลาในการเก็บข้อมูลจะอยู่ในช่วงเดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2560 

 
4.4 วิธีการการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 

 
4.4.1 แหล่งข้อมูล 

การวิจัยทางการตลาดมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัญหาและความต้องการของ
ลูกค้า จากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่เคยสั่งไอศกรีมเป็นของรับประทานในงานเลี้ยงและไม่เคยสั่ง เพื่อ
น าไปพัฒนาและปรับปรุงแผนการด าเนินงาน แผนกลยุทธ์ ให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ด้วยแหล่งข้อมูล
ปฐมภูมิที่ได้รับข้อมูลมาจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างที่ได้คัดเลือกมาจ านวน 12 ตัวอย่าง 

4.4.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
การวิจัยทางการตลาดในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ด้วยการสัมภาษณ์แบบ

เชิงลึก (In-depth Interview) โดยการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก ( In-depth Interview) จะใช้ค าถาม
แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ที่ก าหนดหัวข้อและค าถามในการถามไว้อยู่แล้ว 
เพื่อให้ได้ข้อมูลที่จ าเป็นครบถ้วน ตรงถามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ โดยมีแนวค าถามอยู่ในภาคผนวก ข 
และ ค ส าหรับประเด็นค าถามได้แบ่งตามกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 

4.4.2.1 กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยง 
ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่

เคยจ้างมา 
ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
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ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้ เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7  P’s จาก
ร้านอาหารที่จะถูกจ้างให้มาในงานเลี้ยง 

4.4.2.2 กลุ่ม organizer ของบริษัทที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยง 
ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่

เคยจ้างมา 
ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จากร้าน 

อาหารที่จะถูกจ้างให้มาในงานเลี้ยง 
 

4.5 สรุปการวิจัย 
 

จากการจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่มใหญ่ คือ กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วม
ในการจัดงานเลี้ยง และกลุ่ม organizer ของบริษัทที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยง ซึ่งส่วนใหญ่เป็น
นักงานออฟฟิต โดยรายละเอียดของผู้ให้สัมภาษณ์จะอยู่ในภาคผนวก ก 

 
4.5.1 สรุปผลการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ 

4.5.1.1 ผลการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิของกลุ่มบุคคลทั่วไป 
โดยสามารถแบ่งเป็นกลุ่มย่อยได้ 3 กลุ่ม ดังนี้ 

(1) กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมี
ไอศกรีมเป็นของรับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana ในระยะเวลา 6 เดือน 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าจะมีการเรียกใช้บริการอาหารจัดเลี้ยงนอกสถานที่

ไม่บ่อยมาก ประมาณ 2-3 ครั้งต่อปี โดยงานที่เคยจัดจะเป็นงานแต่งงาน งานบุญ และงานเทศการ
ต่างๆ ส่วน “ร้านอาหารหรือร้านไอศกรีมที่จัดจ้างมาจะสั่งแยกมาเป็นส่วนๆ อาหารคาวกับหวานจะไม่
ใช้ร้านเดียวกัน ชนิดของอาหารที่สั่งมาจะขึ้นอยู่กับลักษณะงานและความเหมาะสมของงานเลี้ยง
น้ันๆ” สุดท้ายหากว่าผู้ให้สัมภาษณ์สนใจร้านอาหารร้านใดจะตัดสินใจเลือกร้านน้ันด้วยตัวเอง 
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ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่
เคยจ้างมา 

ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการจัดงานเลี้ยงในหลายครั้งจะรู้สึกล าบากและ
เป็นกังวล เนื่องจากร้านอาหารที่เรียกใช้ไม่มีความเป็นมืออาชีพ ยกตัวอย่างเช่น ร้านอาหารไม่ค านึงถึง
ลูกค้า ว่าลูกค้าควรได้รับสิ่งอ านวยความสะดวกใดบ้าง ส่งผลให้ผู้เข้าร่วมงานรู้สึกล าบากในการ
รับประทานอาหาร รวมไปถึง “ความไม่ตรงเวลา จนเกิดความผิดพลาดในล าดับของพิธีการ ส่งผลให้
ผู้เข้าร่วมงานรู้สึกไม่พอใจ” ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ค่อนข้างความส าคัญเกี่ยวกับเวลามาก อีกหนึ่งปัญหาคือ
สินค้าที่ได้รับมีลักษณะหรือคุณภาพที่ไม่ตรงกับสิ่งที่คุยกันไว้ ยกตัวอย่างเช่น ร้านอาหารลดเกรดของ
วัตถุดิบที่น ามาใช้ สุดท้ายคือในช่วงเทศกาลหรือช่วงที่มีการใช้บริการร้านอาหารนอกสถานที่เยอะๆ 
หากลูกค้าสั่งสินค้าในจ านวนที่ไม่สูง ลูกค้าจะถูกปฏิเสธ ผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่ามีความเป็นไปได้ที่ร้านค้า
จะให้ลูกค้ารายอ่ืนที่สั่งจ านวนที่มากกว่า 

ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า “การจะเลือกร้านอาหารร้านใดร้านหนึ่งจะดูที่

ความเหมาะของสินค้ากับงานเลี้ยงนั้นๆ และเรื่องของรสชาติเป็นหลัก หลังจากนั้นจะดูในเรื่องของ
ราคาตามมา” แต่หากถูกใจในเรื่องของรสชาติมากๆ การสั่งอาหารในครั้งต่อไปส าหรับนั้นที่รสชาติ
อาหารดีผู้ให้สัมภาษณ์จะไม่เกี่ยงเรื่องราคามาก โดยร้านที่จ้างมาต้องมีความเป็นมืออาชีพสามารถ
ประสานงานได้ง่าย ตรงเวลา มีอุปกรณ์ที่จ าเป็นต่อการรับประทานอย่างครบถ้วน ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าว
ว่าร้านอาหารที่น ามาจัดเลี้ยงต้องรูปลักษณ์สะอาด น่ารับประทาน โดยจะเน้นที่ความพึงพอใจของผู้
รับประทานในงานเป็นหลัก หากว่าผลตอบรับของคนในงานดี ร้านอาหารร้านนั้นๆ จะมีโอกาสถูก
แนะน าให้กับคนรู้จักของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อไปและในส่วนของร้านอาหารที่มีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ที่มี
อ านาจในการสั่งอาหารจะมีโอกาสมากในการถูกเสนอช่ือให้เป็นตัวเลือกล าดับต้นๆ 

ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
โดยส่วนมากแล้วผู้ให้สัมภาษณ์จะใช้สื่อออนไลน์ในการหาร้านอาหาร

เป็นอันดับต้นๆ (จาก google มากที่สุด ตามมาด้วยการมองเห็นจาก facebook) เพราะสามารถ
เข้าถึงร้านต่างๆ ได้หลายร้านและสะดวกสบาย ตามด้วยการบอกต่อของคนรู้จัก “แต่การที่จะเลือกใช้
บริการร้านนั้นๆ หรือไม่ การบอกต่อจะมีน้ าหนักมากกว่าการอ่าน review สินค้าในสื่อออนไลน์” 
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ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จาก
ร้านอาหารที่จะถูกจ้างให้มาในงานเลี้ยง 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารสชาติของสินค้าถือเป็นสิ่งส าคัญในการที่จะ

เรียกใช้บริการ ตามด้วยภาพลักษณ์ของสินค้า ผู้ให้สัมภาษณ์มองว่าไอศกรีมโฮมเมดมีความแตกต่าง
กับไอศกรีมทั่วไปคือไอศกรีมโฮมเมดจะใช้วัตถุดิบที่เป็นธรรมชาติมากกว่า มีรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์
กว่าไอศกรีมทั่วไปและมีราคาที่สูงกว่าด้วย ในการทดลองชิมไอศกรีมโอฮาน่า ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า
ความหวานของ “ไอศกรีมน้อยเกินไป รสสัมผัสของไอศกรีมเหมือนน้ าแข็งที่เป็นปุยๆ นุ่มๆ อร่อย หา
รับประทานค่อนข้างยาก” แต่ผู้ให้สัมภาษณ์ชอบไอศกรีมที่มีส่วนผสมของนมมากกว่าและในส่วนของ
บริการที่สามารถท าตามความของลูกค้าได้ ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า มีความน่าสนใจมากส าหรับงานวัน
เกิด งานแต่งงาน งานเลี้ยงบริษัท 

แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
โดยส่วนใหญ่แล้วจะดูที่รสชาติเป็นหลักโดยค านึงถึงราคาเป็นสิ่ง

รองลงมา แต่หากต้องเปรียบเทียบผู้ให้สัมภาษณ์จะน าค่าอาหารมาเฉลี่ยต่อหนึ่งหัวว่าจะเป็นค่าใช้จ่าย
เท่าไรต่อหนึ่งหัว และในความคิดของผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่า “ไอศกรีมของโอฮาน่ามีราคาที่เหมาะสมกับ
ตัวสินค้า และยังสามารถเลือกปริมาณและระดับราคาได้หลายระดับอีกด้วย” ส าหรับไอศกรีมโฮมเมด
ผู้ให้สัมภาษณ์สามารถรับระดับราคาสินค้าได้ที่ช่วง 20-50 บาทต่อหัว 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ร้านไอศกรีมที่ผู้ให้สัมภาษณ์เคยจัดจ้างมาคือไอศกรีมไผ่ทอง ซึ่งมี

ช่องทางการจัดจ าหน่ายตามพื้นที่ชุมชนทั่วไปและทางเว็บไซต์ แต่ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า “ร้านค้าสมัย
นี้ไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้าน เพียงแต่ควรมีสถานที่เพื่อให้ลูกค้าได้มีโอกาสทดลองสินค้า หรือบางครั้งที่
ลูกค้าจะสั่งสินค้าในปริมาณมาก ลูกค้าจะอยากทดลองสินค้าก่อนซึ่งทางร้านควรจะมีสินค้ าให้ลูกค้า
ทดลองได้” ในส่วนของค่าขนส่งผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าเป็นเรื่องธรรมดาเพราะทุกร้านที่มาจัดงานส่วน
ใหญ่แล้วจะมีค่าขนส่งทั้งนั้น 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า “การสื่อสารทางอินเทอร์เน็ตถือเป็นช่องทางที่ดี 

เพราะพฤติกรรมของผู้คนในสมัยใหม่มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการหาสิ่งของที่ตัวเองต้องการเป็นจ านวน
มาก”เพราะการหาร้านค้าทางอินเทอร์เน็ตผู้บริโภคไม่จ าเป็นต้องใช้ความพยายามสูงและยังมีตัวเลือก
ให้เปรียบเทียบได้ง่าย แต่ร้านไอศกรีมที่ผู้ให้สัมภาษณ์จัดจ้างมา เพราะความคุ้นเคยของตราสินค้า 
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แนวค าถามเกี่ยวกับบุคลากรหรือพนักงาน 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า “พนักงานต้องสามารถสื่อสารระบบการท างานได้

ในระดับหนึ่ง สามารถแก้ปัญหา หากเกิดปัญหาระหว่างจัดงาน พูดจาสุภาพและมี service mind” 
และร้านไอศกรีมที่เคยจัดจ้างมาไม่มีพนักงาน 

แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า “ความตรงเวลาถือว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญมากในการ

บริการเป็นล าดับต้นๆ และการบริการต้องค านึงถึงลูกค้าเช่นควรจะมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้าอย่างครบครัน” และสุดท้ายเรื่องความสะดวกในการติดต่อ ร้านค้าต้องมีการตอบโต้ที่
รวดเร็ว สะดวก มีช่องทางให้ติดต่อที่หลากหลาย 

แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารูปลักษณ์ของร้านอาหารที่มาจัดตั้งในงาน

ค่อนข้างส าคัญต่อความรู้สึกของลูกค้า ร้านที่ดีควรดูสะอาด เรียบร้อย กองของไม่รกรุงรัง และหาก
ตกแต่งร้านให้สวยงามจะช่วยเพิ่มความน่ารับประทาน ท าให้สินค้าดูดีมีระดับ และในส่วนของ “ร้าน
โอฮาน่าไอศกรีม มีการตกแต่งที่ดี เหมาะสมกับระดับราคาของสินค้า สีของร้านสดใสเข้ากับตัวสินค้า
และสีไม่ค่อยซ้ ากับแบรนด์อื่น” 

(2) กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมี
ไอศกรีมโฮมเมด Ohana เป็นของรับประทานในงาน ในระยะเวลา 6 เดือน 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าจะมีการเรียกใช้บริการอาหารจัดเลี้ยงนอกสถานที่

ไม่บ่อยมาก ประมาณ 4-5 ครั้งต่อปี โดยงานที่เคยจัดจะเป็นงานเลี้ยงบริษัท งานแต่งและงานเทศการ
ต่างๆ ชนิดของอาหารที่สั่งมาจะขึ้นอยู่กับลักษณะงานและความเหมาะสมของงานเลี้ยงนั้นๆ สุดท้าย
หากว่าผู้ให้สัมภาษณ์สนใจร้านอาหารร้านใดจะตัดสินใจเลือกร้านน้ันด้วยตัวเอง 

ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่
เคยจ้างมา 

ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการจะสั่งไอศกรีมจัดเลี้ยงนึกตราสินค้าไผ่ทอง ได้
เพียงตราสินค้าเดียว เมื่อสั่งไอศกรีมไผ่ทองหลายครั้ง ผู้เข้าร่วมงานจะเริ่มพูดถึงการรับประทานซ้ าท า
ให้รู้สึกเบื่อ ในส่วนปัญหาของร้านค้าที่เคยพบจะเป็นความไม่ตรงเวลา จนเกิดความผิดพลาดในล าดับ
ของพิธีการ ส่งผลให้ผู้เข้าร่วมงานรู้สึกไม่พอใจ ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ค่อนข้างความส าคัญเกี่ยวกับเวลามาก 
อีกหนึ่งปัญหาคือสินค้าที่ได้รับมีลักษณะหรือคุณภาพที่ไม่ตรงกับสิ่งที่คุยกันไว้ ยกตัวอย่างเช่น 
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ร้านอาหารลดเกรดของวัตถุดิบที่น ามาใช้ อีกหนึ่งปัญหาร้านอาหารไม่มีอุปกรณ์หรือการจัดเตรียมที่
เพียบพร้อม เช่นไม่ภาชนะในการใส่อาหาร ท าพื้นที่เลอะเทอะ 

ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการจะเลือกร้านอาหารร้านใดร้านหนึ่งจะดูที่ความ

เหมาะของสินค้ากับงานเลี้ยงนั้นๆ และเรื่องของรสชาติเป็นหลัก หลังจากนั้นจะดูในเรื่องของราคา
ตามมา แต่หากถูกใจในเรื่องของรสชาติมากๆ การสั่งอาหารในครั้งต่อไปส าหรับนั้นที่รสชาติอาหารดี
ผู้ให้สัมภาษณ์จะไม่เกี่ยงเรื่องราคามาก โดยร้านที่จ้างมาต้องมีความเป็นมืออาชีพสามารถประสานงาน
ได้ง่าย ตรงเวลา มีอุปกรณ์ที่จ าเป็นต่อการรับประทานอย่างครบถ้วน ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า
ร้านอาหารที่น ามาจัดเลี้ยงต้องรูปลักษณ์สะอาด น่ารับประทาน โดยจะเน้นที่ความพึงพอใจของผู้
รับประทานในงานเป็นหลัก หากว่าผลตอบรับของคนในงานดี ร้านอาหารร้านนั้นๆ จะมีโอกาสถูก
แนะน าให้กับคนรู้จักของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อไปและในส่วนของร้านอาหารที่มีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ที่มี
อ านาจในการสั่งอาหารจะมีโอกาสมากในการถูกเสนอช่ือให้เป็นตัวเลือกล าดับต้นๆ 

ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
โดยส่วนมากแล้วผู้ให้สัมภาษณ์จะใช้สื่อออนไลน์ในการหาร้านอาหาร

เป็นอันดับต้นๆ (จาก google มากที่สุด ตามมาด้วยการมองเห็นจาก facebook) เพราะสามารถ
เข้าถึงร้านต่างๆ ได้หลายร้านและสะดวกสบาย ตามด้วยการบอกต่อของคนรู้จัก แต่การที่จะเลือกใช้
บริการร้านนั้นๆ หรือไม่ การบอกต่อจะมีน้ าหนักมากกว่าการอ่าน review สินค้าในสื่อออนไลน ์

ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จาก
ร้านอาหารที่จะถูกจ้างให้มาในงานเลี้ยง 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารสชาติของสินค้าถือเป็นสิ่งส าคัญในการที่จะ

เรียกใช้บริการ ตามด้วยภาพลักษณ์ของสินค้า ผู้ให้สัมภาษณ์มองว่าไอศกรีมโฮมเมดจะเป็นไอศกรีมที่
มีคุณภาพดีกว่าไอศกรีมทั่วไป ท าด้วยความพิถีพิถัน ไอศกรีมมีความหลากหลาย ตามมาด้วยราคาที่
ค่อนข้างสูงกว่าไอศกรีมทั่วไป และในการทดลองชิมไอศกรีม ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารสชาติของ
ไอศกรีมมีความหวานที่ลงตัว ไม่หวานเกินไป กินได้ในจ านวนมากๆ ไม่เลี่ยน รสสัมผัสเหมือนน้ าแข็งที่
เป็นปุยๆ นุ่มๆ และในส่วนของบริการที่สามารถท าตามความของลูกค้าได้ ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า มี
ความน่าสนใจมากส าหรับงานเลี้ยงใหญ่ของบริษัทและงานที่บริษัทจัดงานเลี้ยงให้กับลูกค้าของบริษัท
อีกทีหนึ่ง แต่หากเป็นงานสัมมนาเล็กๆ ภายในบริษัทอาจจะไม่มีความต้องการในจุดนี้ 
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แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
โดยส่วนใหญ่แล้วจะดูที่รสชาติเป็นหลักโดยค านึงถึงราคาเป็นสิ่ง

รองลงมา แต่หากต้องเปรียบเทียบผู้ให้สัมภาษณ์จะน าค่าอาหารมาเฉลี่ยต่อหนึ่งหัวว่าจะเป็นค่าใช้จ่าย
เท่าไรต่อหนึ่งหัว และในความคิดของผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าไอศกรีมของโอฮาน่ามีราคาที่เหมาะสมกับตัว
สินค้า และยังสามารถเลือกปริมาณและระดับราคาได้หลายระดับอีกด้วย ส าหรับไอศกรีมโฮมเมดผู้ให้
สัมภาษณ์สามารถรับระดับราคาสินค้าได้ที่ช่วง 20-45 บาทต่อหัว 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้านค้าสมัยนี้ไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้านแต่จะดูที่

คุณภาพโดยรวมเป็นหลัก แต่ควรมีฐานข้อมูลของร้านและผลงานที่เคยท าเพื่อความน่าเชื่อถือ หรือ
บางครั้งที่ลูกค้าจะสั่งสินค้าในปริมาณมาก ลูกค้าจะอยากทดลองสินค้าก่อนซึ่งทางร้านควรจะมีสินค้า
ให้ลูกค้าทดลองได้ ในส่วนของค่าขนส่งผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าเป็นเรื่องธรรมดาเพราะทุกร้านที่มาจัด
งานส่วนใหญ่แล้วจะมีค่าขนส่งทั้งนั้น 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการสื่อสารทางอินเทอร์เน็ตถือเป็นช่องทางที่ดี 

เพราะพฤติกรรมของผู้คนในสมัยใหม่มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการหาสิ่งของที่ตัวเองต้องการเป็นจ านวน
มาก เพราะการหาร้านค้าทางอินเทอร์เน็ตผู้บริโภคไม่จ าเป็นต้องใช้ความพยายามสูงและยังมีตัวเลือก
ให้เปรียบเทียบได้ง่าย และผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าการสื่อสารทางอินเทอร์เน็ตของโอฮาน่าไอศกรีมควรมี
เว็บไซต์เพื่อความน่าเชื่อถือและให้ลูกค้าสามารถดูข้อมูลได้จ านวนหนึ่งก่อนที่จะโทรไปสอบถามกับ
ร้านค้า 

แนวค าถามเกี่ยวกับบุคลากรหรือพนักงาน 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าพนักงานต้องสามารถสื่อสารระบบการท างานได้

ในระดับหนึ่ง สามารถแก้ปัญหา หากเกิดปัญหาระหว่างจัดงาน พูดจาสุภาพและมี service mind 
ผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าพนักงานของโอฮาน่าไอศกรีมมีการบริการที่ดี เข้าใจระบบการท างาน พูดจาดี 
แต่งกายสุภาพ 

แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าความตรงเวลาถือว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญมากในการ

บริการเป็นล าดับต้นๆ และการบริการต้องค านึงถึงลูกค้าเช่นควรจะมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้าอย่างครบครัน และสุดท้ายเรื่องความสะดวกในการติดต่อ  ร้านค้าต้องมีการตอบโต้ที่
รวดเร็ว สะดวก มีช่องทางให้ติดต่อที่หลากหลาย ส่วนการบริการของโอฮาน่าไอศกรีมมีการบริการที่
รวดเร็ว เข้าใจลูกค้า สามารถท าตามความต้องการของลูกค้าได้เหนือกว่าร้านค้าทั่วไป 
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แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารูปลักษณ์ของร้านอาหารที่มาจัดตั้งในงาน

ค่อนข้างส าคัญต่อความรู้สึกของลูกค้า ร้านที่ดีควรดูสะอาด เรียบร้อย กองของไม่รกรุงรัง และหาก
ตกแต่งร้านให้สวยงามจะช่วยเพิ่มความน่ารับประทาน ท าให้สินค้าดูดีมีระดับ และในส่วนของร้านโอ
ฮาน่าไอศกรีม มีการตกแต่งที่ดี เหมาะสมกับระดับราคาของสินค้า เรียบง่าย สีของร้านสดใสเข้ากับตัว
สินค้า 

(3) กลุ่มบุคลากรทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของ
รับประทานภายในงานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน ในระยะเวลา 6 เดือน 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าจะมีการเรียกใช้บริการอาหารจัดเลี้ยงนอกสถานที่

ไม่บ่อยมาก ประมาณ 3-4 ครั้งต่อปี โดยงานที่เคยจัดจะเป็นงานแต่งงาน งานศพ งานเลี้ยงต้อนรับ
ลูกค้า และงานเทศการต่างๆ ชนิดของอาหารที่สั่งมาจะขึ้นอยู่กับลักษณะงานและความเหมาะสมของ
งานเลี้ยงน้ันๆ สุดท้ายหากว่าผู้ให้สัมภาษณ์สนใจร้านอาหารร้านใดจะตัดสินใจเลือกร้านน้ันด้วยตัวเอง 

ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่
เคยจ้างมา 

ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการจัดงานเลี้ยงในหลายครั้งจะรู้สึกเหนื่อยมาก
หากร้านอาหารที่เรียกใช้บริการควรจะมีสิ่งอ านวยความสะดวกให้ครบลูกค้าไม่ควรจัดเตรียมอะไรมาก 
รวมไปถึงความไม่ตรงเวลา จนเกิดความผิดพลาดในล าดับของพิธีการ ส่งผลให้ผู้เข้าร่วมงานรู้สึกไม่
พอใจ ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ค่อนข้างความส าคัญเกี่ยวกับเวลามาก อีกหนึ่งปัญหาคือสินค้าที่ได้รับมี
ลักษณะหรือคุณภาพที่ไม่ตรงกับสิ่งที่คุยกันไว้ ยกตัวอย่างเช่น ร้านอาหารลดเกรดของวัตถุดิบที่
น ามาใช้ สุดท้ายคือในช่วงเทศกาลหรือช่วงที่มีการใช้บริการร้านอาหารนอกสถานที่เยอะๆ หากลูกค้า
สั่งสินค้าในจ านวนที่ไม่สูง ลูกค้าจะถูกปฏเิสธ ผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่ามีความเป็นไปได้ที่ร้านค้าจะให้ลูกค้า
รายอื่นที่สั่งจ านวนที่มากกว่า 

ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการจะเลือกร้านอาหารร้านใดร้านหนึ่งจะดูที่ความ

เหมาะของสินค้ากับงานเลี้ยงนั้นๆ และเรื่องของรสชาติเป็นหลัก หลังจากนั้นจะดูในเรื่องของราคา
ตามมา แต่หากถูกใจในเรื่องของรสชาติมากๆ การสั่งอาหารในครั้งต่อไปส าหรับนั้นที่รสชาติอาหารดี
ผู้ให้สัมภาษณ์จะไม่เกี่ยงเรื่องราคามาก โดยร้านที่จ้างมาต้องมีความเป็นมืออาชีพสามารถประสานงาน
ได้ง่าย ตรงเวลา มีอุปกรณ์ที่จ าเป็นต่อการรับประทานอย่างครบถ้วน ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า
ร้านอาหารที่น ามาจัดเลี้ยงต้องรูปลักษณ์สะอาด น่ารับประทาน โดยจะเน้นที่ความพึงพอใจของผู้



Ref. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDV

34 
 

 

รับประทานในงานเป็นหลัก หากว่าผลตอบรับของคนในงานดี ร้านอาหารร้านนั้นๆ จะมีโอกาสถูก
แนะน าให้กับคนรู้จักของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อไปและในส่วนของร้านอาหารที่มีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ที่มี
อ านาจในการสั่งอาหารจะมีโอกาสมากในการถูกเสนอช่ือให้เป็นตัวเลือกล าดับต้นๆ 

ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
โดยส่วนมากแล้วผู้ให้สัมภาษณ์จะใช้สื่อออนไลน์ในการหาร้านอาหาร

เป็นอันดับต้นๆ (จาก google มากที่สุด ตามมาด้วยการมองเห็นจาก facebook) เพราะสามารถ
เข้าถึงร้านต่างๆ ได้หลายร้านและสะดวกสบาย ตามด้วยการบอกต่อของคนรู้จัก แต่การที่จะเลือกใช้
บริการร้านนั้นๆ หรือไม่ การบอกต่อจะมีน้ าหนักมากกว่าการอ่าน review สินค้าในสื่อออนไลน์ 

ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จาก
ร้านอาหารที่จะถูกจ้างให้มาในงานเลี้ยง 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารสชาติของสินค้าถือเป็นสิ่งส าคัญในการที่จะ

เรียกใช้บริการ ตามด้วยภาพลักษณ์ของสินค้า ผู้ให้สัมภาษณ์มองว่าไอศกรีมโฮมเมดมีความแตกต่าง
กับไอศกรีมทั่วไปคือไอศกรีมโฮมเมดจะใช้วัตถุดิบที่เป็นธรรมชาติมากกว่า มีรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์
กว่าไอศกรีมทั่วไปและมีราคาที่สูงกว่าด้วย ในการทดลองชิมไอศกรีมโอฮาน่า ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า
ความหวานของไอศกรีมน้อยเกินไป รสสัมผัสของไอศกรีมเหมือนน้ าแข็งที่เป็นปุยๆ นุ่มๆ อร่อย หา
รับประทานค่อนข้างยาก แต่ผู้ให้สัมภาษณ์ชอบไอศกรีมที่มีส่วนผสมของนมมากกว่าและในส่วนของ
บริการที่สามารถท าตามความของลูกค้าได้ ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า มีความน่าสนใจมากส าหรับงานวัน
เกิด งานแต่งงาน งานเลี้ยงบริษัท 

แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
โดยส่วนใหญ่แล้วจะดูที่รสชาติเป็นหลักโดยค านึงถึงราคาเป็นสิ่ง

รองลงมา แต่หากต้องเปรียบเทียบผู้ให้สัมภาษณ์จะน าค่าอาหารมาเฉลี่ยต่อหนึ่งหัวว่าจะเป็นค่าใช้จ่าย
เท่าไรต่อหนึ่งหัว และในความคิดของผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าไอศกรีมของโอฮาน่ามีราคาที่เหมาะสมกับตัว
สินค้า และยังสามารถเลือกปริมาณและระดับราคาได้หลายระดับอีกด้วย ส าหรับไอศกรีมโฮมเมดผู้ให้
สัมภาษณ์สามารถรับระดับราคาสินค้าได้ที่ช่วง 25-50 บาทต่อหัว 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้านค้าสมัยนี้ไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้าน เพียงแต่ควร

มีสถานที่เพื่อให้ลูกค้าได้มีโอกาสทดลองสินค้า หรือบางครั้งที่ลูกค้าจะสั่งสินค้าในปริมาณมาก ลูกค้า
จะอยากทดลองสินค้าก่อนซึ่งทางร้านควรจะมีสินค้าให้ลูกค้าทดลองได้ ในส่วนของค่าขนส่งผู้ให้
สัมภาษณ์กล่าวว่าเป็นเรื่องธรรมดาเพราะทุกร้านที่มาจัดงานส่วนใหญ่แล้วจะมีค่าขนส่งทั้งนั้น 
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แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการสื่อสารทางอินเทอร์เน็ตถือเป็นช่องทางที่ดี 

เพราะพฤติกรรมของผู้คนในสมัยใหม่มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการหาสิ่งของที่ตัวเองต้องการเป็นจ านวน
มาก เพราะการหาร้านค้าทางอินเทอร์เน็ตผู้บริโภคไม่จ าเป็นต้องใช้ความพยายามสูงและยังมีตัวเลือก
ให้เปรียบเทียบได้ง่าย 

แนวค าถามเกี่ยวกับบุคลากรหรือพนักงาน 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าพนักงานต้องสามารถสื่อสารระบบการท างานได้

ในระดับหน่ึง สามารถแก้ปัญหา หากเกิดปัญหาระหว่างจัดงาน พูดจาสุภาพและมี service mind 
แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าความตรงเวลาถือว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญมากในการ

บริการเป็นล าดับต้นๆ และการบริการต้องค านึงถึงลูกค้าเช่นควรจะมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้าอย่างครบครัน และสุดท้ายเรื่องความสะดวกในการติดต่อ ร้านค้าต้องมีการตอบโต้ที่
รวดเร็ว สะดวก มีช่องทางให้ติดต่อที่หลากหลาย 

แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารูปลักษณ์ของร้านอาหารที่มาจัดตั้งในงาน

ค่อนข้างส าคัญต่อความรู้สึกของลูกค้า ร้านที่ดีควรดูสะอาด เรียบร้อย กองของไม่รกรุงรัง และหาก
ตกแต่งร้านให้สวยงามจะช่วยเพิ่มความน่ารับประทาน ท าให้สินค้าดูดีมีระดับ และในส่วนของร้านโอ
ฮาน่าไอศกรีม มีการตกแต่งที่ดี เหมาะสมกับระดับราคาของสินค้า สีของร้านสดใสเข้ากับตัวสินค้าและ
สีไม่ค่อยซ้ ากับแบรนด์อ่ืน 

4.5.1.2 ผลการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิของกลุ่ม organizer ของบริษัท 
โดยสามารถแบ่งเป็นกลุ่มย่อยได้ 3 กลุ่ม ดังนี้ 

(1) กลุ่ม organizer ของบริษัทที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงาน
เลี้ยงนั้นมีไอศกรีมเป็นของรับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana ในระยะเวลา 6 เดือน 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าจะมีการจัดงานให้กับบริษัท 1-4 ครั้งต่อเดือน โดย

แบบแรกจะเป็นงานสัมมนาภายในบริษัท โดยของรับประทานในงานสัมมนาส่วนใหญ่จะเป็นจ าพวก 
Box Set หรือของรับประทานที่ถูกแพ็คไว้อย่างดีแล้วสามารถแจกผู้ร่วมงานได้โดยทันที และแบบที่
สองจัดงานแบบกินเลี้ยงภายในบริษัท หากบริษัทจัดงานเลี้ยงที่โรงแรม บริษัทจะเรียกใช้บริการอาหาร
ของทางโรงแรมโดยตรง แต่ถ้าบริษัทมีพื้นที่เป็นของตัวเอง บริษัทจะให้ฝ่าย HR เป็นฝ่ายด าเนินการ
จัดหาร้านอาหาร หากงานเลี้ยงที่ไม่ใช่งานเลี้ยงใหญ่ (เช่นงานเลี้ยงภายในแผนก) ฝ่าย HR สามารถ
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เรียกร้านอาหารเข้ามาได้เอง โดยไม่ต้องผ่านความเห็นชอบจากฝ่ายอื่น แต่ถ้าหากเป็นงานเลี้ยงใหญ่
จะต้องได้รับความเห็นชอบจากแผนกอื่นโดยร้านอาหารอาจจะต้องท าอาหารไปให้ชิม และแบบที่สาม
จะเป็นการสั่งของรับประทานให้กับลูกค้าของบริษัทอีกทีหนึ่ง (เช่น งานเปิดตัวโครงการคอนโด -
หมู่บ้าน งานเปิดตัวบริษัทต่างๆ งานอีเว้นต์ส่งเสริมการขายของบริษัท) หากว่าร้านอาหารที่มาได้รับ 
feedback ที่ดี จะมีโอกาสสูงในการถูกเรียกใช้ในงานถัดไป 

ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่
เคยจ้างมา 

ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการจะสั่งไอศกรีมจัดเลี้ยงนึกตราสินค้าไผ่ทอง ได้
เพียงตราสินค้าเดียว เมื่อสั่งไอศกรีมไผ่ทองหลายครั้ง ผู้เข้าร่วมงานจะเริ่มพูดถึงการรับประทานซ้ าท า
ให้รู้สึกเบื่อ ในส่วนปัญหาของร้านค้าที่เคยพบจะเป็นความไม่ตรงต่อเวลาของร้านค้า ส่งผลให้ผู้จัดงาน
และผู้เข้าร่วมงานรู้สึกไม่พอใจ ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ค่อนข้างความส าคัญเกี่ยวกับเวลามาก อีกหนึ่งปัญหา
ร้านอาหารไม่มีอุปกรณ์หรือการจัดเตรียมที่เพียบพร้อม เช่นไม่ภาชนะในการใส่อาหาร ท าพื้นที่เลอะ
เทอะ และอีกหนึ่งปัญหาร้านไอศกรีมไม่มีพนักงานบริการตักไอศกรีมให้ ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า
ไอศกรีมมีความแข็งมาก ไม่สามารถตักได้โดยง่าย จึงสร้างความล าบากให้กับผู้เข้าร่วมงาน สุดท้ายคือ
ในช่วงเทศการจะหาร้านค้าที่ค่อนข้างยากหรือบางทีร้านค้าอาจจะว่างในช่วงเวลาที่ผู้ให้สัมภาษณ์ไม่
ต้องการแล้ว 

ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการที่จะสั่งร้านอาหารร้านใด ร้านหนึ่งเข้ามาใน

บริษัทจะถูกก าหนดโดยงบของบริษัทที่ก าหนดไว้ แล้วฝ่าย HR น างบประมาณส่วนนั้นมาจัดแจงต่ออีก
ที โดยร้านที่จ้างมาต้องมีความเป็นมืออาชีพสามารถประสานงานได้ง่าย ตรงเวลา มีอุปกรณ์ที่จ าเป็น
ต่อการรับประทานอย่างครบถ้วน ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้านอาหารที่น ามาจัดเลี้ยงต้องรูปลักษณ์ที่ดูดี 
สะอาด น่ารับประทาน โดยจะเน้นที่ความพึงพอใจของผู้รับประทานในงานเป็นหลัก หากว่าผลตอบรับ
ของคนในงานดี ร้านอาหารร้านนั้นๆ จะมีโอกาสมากในการได้รับเลือกในครั้งต่อๆ ไป และในส่วนของ
ร้านอาหารที่มีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ที่มีอ านาจในการสั่งอาหารจะมีโอกาสมากในการถูกเสนอชื่อให้
เป็นตัวเลือกล าดับต้นๆ 

ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
โดยส่วนมากแล้วผู้ให้สัมภาษณ์จะใช้สื่อออนไลน์ในการหาร้านอาหาร

เป็นอันดับต้นๆ (จาก google มากที่สุด) เพราะสามารถเข้าถึงร้านต่างๆ ได้หลายร้านและ
สะดวกสบาย ตามด้วยการบอกต่อของคนรู้จักหรือสังคม HR ระหว่างบริษัท แต่การที่จะเลือกใช้
บริการร้านนั้นๆ หรือไม่ การบอกต่อจะมีน้ าหนักมากกว่าการอ่าน review สินค้าในสื่อออนไลน์ 
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ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จาก
ร้านอาหารที่จะถูกจ้างให้มาในงานเลี้ยง 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าภาพลักษณ์ของสินค้าถือเป็นสิ่งส าคัญในการ

ตัดสินใจในครั้งแรก ผู้ให้สัมภาษณ์มองว่าไอศกรีมโฮมเมดมีความแตกต่างกับไอศกรีมทั่วไปคือไอศกรีม
โฮมเมดจะใช้วัตถุดิบที่เป็นธรรมชาติมากกว่า ดูมีความหลากหลายมากกว่าไอศกรีมทั่วไปและมีราคาที่
สูงกว่าด้วย ในการทดลองชิมไอศกรีมโอฮาน่า ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารสชาติของไอศกรีมมีความหวาน
ที่ลงตัว ไม่หวานเกินไป กินได้ในจ านวนมากๆ ไม่เลี่ยน รสสัมผัสเหมือนน้ าแข็งที่เป็นปุยๆ นุ่มๆ และใน
ส่วนของบริการที่สามารถท าตามความของลูกค้าได้ ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า มีความน่าสนใจมาก
ส าหรับงานเลี้ยงใหญ่ของบริษัทและงานที่บริษัทจัดงานเลี้ยงให้กับลูกค้าของบริษัทอีกทีหนึ่ง แต่หาก
เป็นงานสัมมนาเล็กๆ ภายในบริษัทอาจจะไม่มีความต้องการในจุดนี ้

แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
โดยส่วนใหญ่แล้วบริษัทจะก าหนดงบประมาณมา หลังจากนั้นผู้ให้

สัมภาษณ์จะน าค่าอาหารมาเฉลี่ยต่อหนึ่งหัวว่าจะเป็นค่าใช้จ่ายเท่าไรต่อหนึ่งหัว โดยจะจัดงบให้กับ
อาหารเป็นหลักก่อนของหวาน และในความคิดของผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าไอศกรีมของโอฮาน่ามีราคาที่
เหมาะสมกับตัวสินค้า และยังสามารถเลือกปริมาณและระดับราคาได้หลายระดับอีกด้วย 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ร้านไอศกรีมที่ผู้ให้สัมภาษณ์เคยจัดจ้างมามีช่องทางจัดจ าหน่ายเป็นพื้นที่

เช่าข้างทาง เมื่อลองสอบถามทางร้านจึงทราบว่ามีรับบริการจัดเลี้ยง แต่ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้านค้า
สมัยนี้ไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้านแต่จะดูที่คุณภาพโดยรวมเป็นหลัก เพียงแต่ต้องไปออกร้านตามงาน  
อีเว้นต์บ้าง เพื่อให้ลูกค้าได้มีโอกาสทดลองสินค้า หรือบางครั้งที่ลูกค้าจะสั่งสินค้าในปริมาณมาก ลูกค้า
จะอยากทดลองสินค้าก่อนซึ่งทางร้านควรจะมีสินค้าให้ลูกค้าทดลองได้ ในส่วนของค่าขนส่งผู้ให้
สัมภาษณ์กล่าวว่าเป็นเรื่องธรรมดาเพราะทุกร้านที่มาจัดงานส่วนใหญ่แล้วจะมีค่าขนส่งทั้งนั้น 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการสื่อสารทางอินเทอร์เน็ตถือเป็นช่องทางที่ดี 

เพราะพฤติกรรมของผู้คนในสมัยใหม่มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการหาสิ่งของที่ตัวเองต้องการเป็นจ านวน
มาก เพราะการหาร้านค้าทางอินเทอร์เน็ตผู้บริโภคไม่จ าเป็นต้องใช้ความพยายามสูงและยังมีตัวเลือก
ให้เปรียบเทียบได้ง่าย แต่ร้านไอศกรีมที่ผู้ให้สัมภาษณ์จัดจ้างมา เกิดจากความคุ้นเคยเพราะได้เดิน
ผ่านเป็นประจ า 
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แนวค าถามเกี่ยวกับบุคลากรหรือพนักงาน 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าพนักงานต้องสามารถสื่อสารระบบการท างานได้

ในระดับหนึ่ง สามารถแก้ปัญหา หากเกิดปัญหาระหว่างจัดงาน พูดจาสุภาพและมี service mind 
และร้านไอศกรีมที่เคยจัดจ้างมาตัวพนักงานแต่งกายไม่สุภาพ การพูดจาอยู่ในระดับปกติ 

แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าความตรงเวลาถือว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญมากในการ

บริการเป็นล าดับต้นๆ และการบริการต้องค านึงถึงลูกค้าเช่นควรจะมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้าอย่างครบครัน และสุดท้ายเรื่องความสะดวกในการติดต่อ  ร้านค้าต้องมีการตอบโต้ที่
รวดเร็ว สะดวก มีช่องทางให้ติดต่อที่หลากหลาย และร้านที่ผู้ให้สัมภาษณ์เคยจัดจ้างมาล่าสุดถือว่ามี
ความตรงเวลาดีแต่มีช่องทางติดต่อเพียงช่องทางเดียวซึ่งถือว่าไม่มีความสะดวกเท่าที่ควร 

แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารูปลักษณ์ของร้านอาหารที่มาจัดตั้งในงาน

ค่อนข้างส าคัญต่อความรู้สึกของลูกค้า ร้านที่ดีควรดูสะอาด เรียบร้อย กองของไม่รกรุงรัง และหาก
ตกแต่งร้านให้สวยงามจะช่วยเพิ่มความน่ารับประทาน ท าให้สินค้าดูดีมีระดับ และในส่วนของร้านโอ
ฮาน่าไอศกรีม มีการตกแต่งที่ดี เหมาะสมกับระดับราคาของสินค้า สีของร้านสดใสเข้ากับตัวสินค้าและ
สีไม่ค่อยซ้ ากับแบรนด์อ่ืน 

(2) กลุ่ม organizer ของบริษัทที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงาน
เลี้ยงนั้นมีไอศกรีมโฮมเมด Ohana เป็นของรับประทานในงาน ในระยะเวลา 6 เดือน 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าจะมีการจัดงานให้กับบริษัท 2-5 ครั้งต่อเดือน โดย

แบบแรกจะเป็นงานสัมมนาภายในบริษัท โดยของรับประทานในงานสัมมนาส่วนใหญ่จะเป็นจ าพวก 
Box Set หรือของรับประทานที่ถูกแพ็คไว้อย่างดีแล้วสามารถแจกผู้ร่วมงานได้โดยทันที และแบบที่
สองจัดงานแบบกินเลี้ยงภายในบริษัท หากบริษัทจัดงานเลี้ยงที่โรงแรม บริษัทจะเรียกใช้บริการอาหาร
ของทางโรงแรมโดยตรง แต่ถ้าบริษัทมีพื้นที่เป็นของตัวเอง บริษัทจะให้ฝ่าย HR เป็นฝ่ายด าเนินการ
จัดหาร้านอาหาร โดยไม่ต้องผ่านความเห็นชอบจากฝ่ายอื่น และแบบที่สามจะเป็นการสั่งของ
รับประทานให้กับลูกค้าของบริษัทอีกทีหนึ่ง (เช่น งานเปิดตัวโครงการคอนโด-หมู่บ้าน งานเปิดตัว
บริษัทต่างๆ งานอีเว้นต์ส่งเสริมการขายของบริษัท) หากว่าร้านอาหารที่มาได้รับ feedback ที่ดี จะมี
โอกาสสูงในการถูกเรียกใช้ในงานถัดไป 
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ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่
เคยจ้างมา 

ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการจะสั่งไอศกรีมจัดเลี้ยงนึกตราสินค้าไผ่ทอง ได้
เพียงตราสินค้าเดียว เมื่อสั่งไอศกรีมไผ่ทองหลายครั้ง ผู้เข้าร่วมงานจะเริ่มพูดถึงการรับประทานซ้ าท า
ให้รู้สึกเบื่อ ในส่วนปัญหาของร้านค้าที่เคยพบจะเป็นร้านอาหารที่เรียกใช้บริการติดต่อยากท าให้ไม่
สามารถประสานงานได้ตลอดเวลา รวมไปถึงความไม่ตรงเวลา จนเกิดความผิดพลาดในล าดับของพิธี
การ ส่งผลให้ผู้เข้าร่วมงานรู้สึกไม่พอใจ ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ค่อนข้างความส าคัญเกี่ยวกับเวลา และ
ร้านอาหารมีการบริการที่ไม่สุภาพ พูดจาไม่ดี และอีกปัญหาคือร้านค้าที่มาไม่มีความเป็นมืออาชีพท า
ให้ผู้ให้สัมภาษณ์รู้สึกเหนื่อยมากเพราะต้องคอยจัดหาของต่างๆ ให้กับร้านค้าที่มา สุดท้ายคือในช่วง
เทศการจะหาร้านค้าที่ค่อนข้างยากหรือบางทีร้านค้าอาจจะว่างในช่วงเวลาที่ผู้ให้สัมภาษณ์ไม่ต้องการ
แล้ว 

ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการที่จะสั่งร้านอาหารร้านใด ร้านหนึ่งเข้ามาใน

บริษัทจะถูกก าหนดโดยงบของบริษัทที่ก าหนดไว้ แล้วฝ่าย HR น างบประมาณส่วนนั้นมาจัดแจงต่ออีก
ที โดยร้านที่จ้างมาต้องมีความเป็นมืออาชีพสามารถประสานงานได้ง่าย ตรงเวลา มีอุปกรณ์ที่จ าเป็น
ต่อการรับประทานอย่างครบถ้วน ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้านอาหารที่น ามาจัดเลี้ยงต้องรูปลักษณ์ที่ดูดี 
สะอาด น่ารับประทาน โดยจะเน้นที่ความพึงพอใจของผู้รับประทานในงานเป็นหลัก หากว่าผลตอบรับ
ของคนในงานดี ร้านอาหารร้านนั้นๆ จะมีโอกาสมากในการได้รับเลือกในครั้งต่อๆ ไป และในส่วนของ
ร้านอาหารที่มีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ที่มีอ านาจในการสั่งอาหารจะมีโอกาสมากในการถูกเสนอชื่อให้
เป็นตัวเลือกล าดับต้นๆ 

ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
โดยส่วนมากแล้วผู้ให้สัมภาษณ์จะใช้สื่อออนไลน์ในการหาร้านอาหาร

เป็นอันดับต้นๆ (จาก google มากที่สุด) เพราะสามารถเข้าถึงร้านต่างๆ ได้หลายร้านและ
สะดวกสบาย ตามด้วยการบอกต่อของคนรู้จัก แต่การที่จะเลือกใช้บริการร้านนั้นๆ หรือไม่ การบอก
ต่อจะมีน้ าหนักมากกว่าการอ่าน review สินค้าในสื่อออนไลน์ 

ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จาก
ร้านอาหารที่จะถูกจ้างให้มาในงานเลี้ยง 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าภาพลักษณ์ของสินค้าถือเป็นสิ่งส าคัญในการ

ตัดสินใจในครั้งแรก ผู้ให้สัมภาษณ์มองว่าไอศกรีมโฮมเมดจะเป็นไอศกรีมที่มีคุณภาพดีกว่าไอศกรีม



Ref. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDV

40 
 

 

ทั่วไป ท าด้วยความพิถีพิถัน ไอศกรีมมีความหลากหลาย ตามมาด้วยราคาที่ค่อนข้างสูงกว่าไอศกรีม
ทั่วไป และในการทดลองชิมไอศกรีม ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารสชาติของไอศกรีมมีความหวานที่ลงตัว 
ไม่หวานเกินไป กินได้ในจ านวนมากๆ ไม่เลี่ยน รสสัมผัสเหมือนน้ าแข็งที่เป็นปุยๆ นุ่มๆ และในส่วน
ของบริการที่สามารถท าตามความของลูกค้าได้ ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า มีความน่าสนใจมากส าหรับงาน
เลี้ยงใหญ่ของบริษัทและงานที่บริษัทจัดงานเลี้ยงให้กับลูกค้าของบริษัทอีกทีหนึ่ง แต่หากเป็นงาน
สัมมนาเล็กๆ ภายในบริษัทอาจจะไม่มีความต้องการในจุดนี้ 

แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
โดยส่วนใหญ่แล้วบริษัทจะก าหนดงบประมาณมา หลังจากนั้นผู้ให้

สัมภาษณ์จะน าค่าอาหารมาเฉลี่ยต่อหนึ่งหัวว่าจะเป็นค่าใช้จ่ายเท่าไรต่อหนึ่งหัว โดยจะจัดงบให้กับ
อาหารเป็นหลักก่อนของหวาน และในความคิดของผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าไอศกรีมของโอฮาน่ามีราคาที่
เหมาะสมกับตัวสินค้า และยังสามารถเลือกปริมาณและระดับราคาได้หลายระดับอีกด้วย 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้านค้าสมัยนี้ไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้านแต่จะดูที่

คุณภาพโดยรวมเป็นหลัก แต่ควรมีฐานข้อมูลของร้านและผลงานที่เคยท าเพื่อความน่าเชื่อถือ หรือ
บางครั้งที่ลูกค้าจะสั่งสินค้าในปริมาณมาก ลูกค้าจะอยากทดลองสินค้าก่อนซึ่งทางร้านควรจะมีสินค้า
ให้ลูกค้าทดลองได้ ในส่วนของค่าขนส่งผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าเป็นเรื่องธรรมดาเพราะทุกร้านที่มาจัด
งานส่วนใหญ่แล้วจะมีค่าขนส่งทั้งนั้น 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการสื่อสารทางอินเทอร์เน็ตถือเป็นช่องทางที่ดี 

เพราะพฤติกรรมของผู้คนในสมัยใหม่มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการหาสิ่งของที่ตัวเองต้องการเป็นจ านวน
มาก เพราะการหาร้านค้าทางอินเทอร์เน็ตผู้บริโภคไม่จ าเป็นต้องใช้ความพยายามสูงและยังมีตัวเลือก
ให้เปรียบเทียบได้ง่าย และผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าการสื่อสารทางอินเทอร์เน็ตของโอฮาน่าไอศกรีมควรมี
เว็บไซต์เพื่อให้ลูกค้าสามารถดูข้อมูลได้จ านวนหน่ึงก่อนที่จะโทรไปสอบถามกับร้านค้า 

แนวค าถามเกี่ยวกับบุคลากรหรือพนักงาน 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าพนักงานต้องสามารถสื่อสารระบบการท างานได้

ในระดับหนึ่ง สามารถแก้ปัญหา หากเกิดปัญหาระหว่างจัดงาน พูดจาสุภาพและมี service mind 
ผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าพนักงานของโอฮาน่าไอศกรีมมีการบริการที่ดี เข้าใจระบบการท างาน พูดจาดี 
แต่งกายสุภาพ 
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แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าความตรงเวลาถือว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญมากในการ

บริการเป็นล าดับต้นๆ และการบริการต้องค านึงถึงลูกค้าเช่นควรจะมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้าอย่างครบครัน และสุดท้ายเรื่องความสะดวกในการติดต่อ ร้านค้าต้องมีการตอบโต้ที่
รวดเร็ว สะดวก มีช่องทางให้ติดต่อที่หลากหลาย ส่วนการบริการของโอฮาน่าไอศกรีมมีการบริการที่
รวดเร็ว เข้าใจลูกค้า สามารถท าตามความต้องการของลูกค้าได้เหนือกว่าร้านค้าทั่วไป 

แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารูปลักษณ์ของร้านอาหารที่มาจัดตั้งในงาน

ค่อนข้างส าคัญต่อความรู้สึกของลูกค้า ร้านที่ดีควรดูสะอาด เรียบร้อย กองของไม่รกรุงรัง และหาก
ตกแต่งร้านให้สวยงามจะช่วยเพิ่มความน่ารับประทาน ท าให้สินค้าดูดีมีระดับ และในส่วนของร้านโอ
ฮาน่าไอศกรีม มีการตกแต่งที่ดี เหมาะสมกับระดับราคาของสินค้า สีของร้านสดใสเข้ากับตัวสินค้าและ
สีไม่ค่อยซ้ ากับแบรนด์อ่ืน 

(3) กลุ่ม organizer ของบริษัทที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มี
ของรับประทานภายในงานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน ในระยะเวลา 6 เดือน 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าจะมีการจัดงานให้กับบริษัท 1-3 ครั้งต่อเดือน โดย

แบบแรกจะเป็นงานสัมมนาภายในบริษัท 1-2 ครั้งต่อเดือน โดยของรับประทานในงานสัมมนาส่วน
ใหญ่จะเป็นจ าพวก Box Set หรือของรับประทานที่ถูกแพ็คไว้อย่างดีแล้วสามารถแจกผู้ร่วมงานได้โดย
ทันที และแบบที่สองจัดงานแบบกินเลี้ยงภายในบริษัทอย่างน้อย 1 ครั้งต่อสองเดือน หากบริษัทจัด
งานเลี้ยงที่โรงแรม บริษัทจะเรียกใช้บริการอาหารของทางโรงแรมโดยตรง แต่ถ้าบริษัทมีพื้นที่เป็นของ
ตัวเอง บริษัทจะให้ฝ่าย HR เป็นฝ่ายด าเนินการจัดหาร้านอาหาร หากงานเลี้ยงที่ไม่ใช่งานเลี้ยงใหญ่ 
(เช่นงานเลี้ยงภายในแผนก) ฝ่าย HR สามารถเรียกร้านอาหารเข้ามาได้เอง โดยไม่ต้องผ่านความ
เห็นชอบจากฝ่ายอื่น แต่ถ้าหากเป็นงานเลี้ยงใหญ่จะต้องได้รับความเห็นชอบจากแผนกอื่นโดย
ร้านอาหารอาจจะต้องท าอาหารไปให้ชิม หากว่าร้านอาหารที่มาได้รับ feedback ที่ดี จะมีโอกาสสูง
ในการถูกเรียกใช้ในงานถัดไป 

ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่
เคยจ้างมา 

ร้านอาหารที่เรียกใช้บริการติดต่อยากท าให้ไม่สามารถประสานงานได้
ตลอดเวลา รวมไปถึงความไม่ตรงเวลา จนเกิดความผิดพลาดในล าดับของพิธีการ ส่งผลให้ผู้เข้าร่วม
งานรู้สึกไม่พอใจ ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ค่อนข้างความส าคัญเกี่ยวกับเวลามาก อีกหนึ่งปัญหาคือสินค้าที่
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ได้รับมีลักษณะหรือคุณภาพที่ไม่ตรงกับสิ่งที่คุยกันไว้ ยกตัวอย่างเช่น ร้านอาหารลดเกรดของวัตถุดิบที่
น ามาใช้ และสุดท้ายร้านอาหารไม่มีอุปกรณ์หรือการจัดเตรียมที่เพียบพร้อม เช่นไม่ภาชนะในการใส่
อาหาร ท าพื้นที่เลอะเทอะ 

ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการที่จะสั่งร้านอาหารร้านใด ร้านหนึ่งเข้ามาใน

บริษัทจะถูกก าหนดโดยงบของบริษัทที่ก าหนดไว้ แล้วฝ่าย HR น างบประมาณส่วนนั้นมาจัดแจงต่ออีก
ที โดยร้านที่จ้างมาต้องมีความเป็นมืออาชีพสามารถประสานงานได้ง่าย ตรงเวลา มีอุปกรณ์ที่จ าเป็น
ต่อการรับประทานอย่างครบถ้วน ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้านอาหารที่น ามาจัดเลี้ยงต้องรูปลักษณ์ที่ดูดี 
สะอาด น่ารับประทาน โดยจะเน้นที่ความพึงพอใจของผู้รับประทานในงานเป็นหลัก หากว่าผลตอบรับ
ของคนในงานดี ร้านอาหารร้านนั้นๆ จะมีโอกาสมากในการได้รับเลือกในครั้งต่อๆ ไป และในส่วนของ
ร้านอาหารที่มีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ที่มีอ านาจในการสั่งอาหารจะมีโอกาสมากในการถูกเสนอชื่อให้
เป็นตัวเลือกล าดับต้นๆ 

ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
โดยส่วนมากแล้วผู้ให้สัมภาษณ์จะใช้สื่อออนไลน์ในการหาร้านอาหาร

เป็นอันดับต้นๆ (จาก google มากที่สุด) เพราะสามารถเข้าถึงร้านต่างๆ ได้หลายร้านและ
สะดวกสบาย ตามด้วยการบอกต่อของคนรู้จัก แต่การที่จะเลือกใช้บริการร้านนั้นๆ หรือไม่ การบอก
ต่อจะมีน้ าหนักมากกว่าการอ่าน review สินค้าในสื่อออนไลน์ 

ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จาก
ร้านอาหารที่จะถูกจ้างให้มาในงานเลี้ยง 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าภาพลักษณ์ของสินค้าถือเป็นสิ่งส าคัญในการ

ตัดสินใจในครั้งแรก และในการทดลองชิมไอศกรีม ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารสชาติของไอศกรีมมีความ
หวานที่ลงตัว ไม่หวานเกินไป กินได้ในจ านวนมากๆ ไม่เลี่ยน รสสัมผัสเหมือนน้ าแข็งที่เป็นปุยๆ นุ่มๆ 
และในส่วนของบริการที่สามารถท าตามความของลูกค้าได้ ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า มีความน่าสนใจมาก
ส าหรับงานเลี้ยงใหญ่ของบริษัทและงานที่บริษัทจัดงานเลี้ยงให้กับลูกค้าของบริษัทอีกทีหนึ่ง แต่หาก
เป็นงานสัมมนาเล็กๆ ภายในบริษัทอาจจะไม่มีความต้องการในจุดนี ้

แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
โดยส่วนใหญ่แล้วบริษัทจะก าหนดงบประมาณมา หลังจากนั้นผู้ให้

สัมภาษณ์จะน าค่าอาหารมาเฉลี่ยต่อหนึ่งหัวว่าจะเป็นค่าใช้จ่ายเท่าไรต่อหนึ่งหัว โดยจะจัดงบให้กับ
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อาหารเป็นหลักก่อนของหวาน และในความคิดของผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าไอศกรีมของโอฮาน่ามีราคาที่
เหมาะสมกับตัวสินค้า และยังสามารถเลือกปริมาณและระดับราคาได้หลายระดับอีกด้วย 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าร้านค้าสมัยนี้ไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้านแต่จะดูที่

คุณภาพโดยรวมเป็นหลัก เพียงแต่ต้องไปออกร้านตามงานอีเว้นต์บ้าง เพื่อให้ลูกค้าได้มีโอกาสทดลอง
สินค้า หรือบางครั้งที่ลูกค้าจะสั่งสินค้าในปริมาณมาก ลูกค้าจะอยากทดลองสินค้าก่อนซึ่งทางร้านควร
จะมีสินค้าให้ลูกค้าทดลองได้ ในส่วนของค่าขนส่งผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าเป็นเรื่องธรรมดาเพราะทุก
ร้านที่มาจัดงานส่วนใหญ่แล้วจะมีค่าขนส่งทั้งนั้น 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าการสื่อสารทางอินเทอร์เน็ตถือเป็นช่องทางที่ดี 

เพราะพฤติกรรมของผู้คนในสมัยใหม่มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการหาสิ่งของที่ตัวเองต้องการเป็นจ านวน
มาก เพราะการหาร้านค้าทางอินเทอร์เน็ตผู้บริโภคไม่จ าเป็นต้องใช้ความพยายามสูงและยังมีตัวเลือก
ให้เปรียบเทียบได้ง่าย 

แนวค าถามเกี่ยวกับบุคลากรหรือพนักงาน 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าพนักงานต้องสามารถสื่อสารระบบการท างานได้

ในระดับหน่ึง สามารถแก้ปัญหา หากเกิดปัญหาระหว่างจัดงาน พูดจาสุภาพและมี service mind 
แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าความตรงเวลาถือว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญมากในการ

บริการเป็นล าดับต้นๆ และการบริการต้องค านึงถึงลูกค้าเช่นควรจะมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้าอย่างครบครัน และสุดท้ายเรื่องความสะดวกในการติดต่อ  ร้านค้าต้องมีการตอบโต้ที่
รวดเร็ว สะดวก มีช่องทางให้ติดต่อที่หลากหลาย 

แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ารูปลักษณ์ของร้านอาหารที่มาจัดตั้งในงาน

ค่อนข้างส าคัญต่อความรู้สึกของลูกค้า ร้านที่ดีควรดูสะอาด เรียบร้อย กองของไม่รกรุงรัง และหาก
ตกแต่งร้านให้สวยงามจะช่วยเพิ่มความน่ารับประทาน ท าให้สินค้าดูดีมีระดับ และในส่วนของร้านโอ
ฮาน่าไอศกรีม มีการตกแต่งที่ดี เหมาะสมกับระดับราคาของสินค้า สีของร้านสดใสเข้ากับตัวสินค้าและ
สีไม่ค่อยซ้ ากับแบรนด์อ่ืน 
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4.5.1.3 สรุปผลการสัมภาษณ์จากกลุ่มผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่ม 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึก กับผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่มใหญ่มีประเด็นที่เหมือน

และต่างกัน สามารถน ามาสรุปในตารางได้ดังต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.1 
 
แสดงผลการสรุป จากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่มใหญ ่

ประเด็นค าถาม ผลจากการสัมภาษณ์ 
กลุ่มบุคคลทั่วไป 

ผลจากการสัมภาษณ์กลุ่ม 
organizer ของบริษัท 

พฤติกรรมของผู้
เข้าสัมภาษณ์ใน
การจัดงานเลี้ยง 

- จ านวนในการจดังานเลี้ยงอยูใ่นช่วง 2-
5 ครั้งต่อป ี

- หากพงึพอใจในร้านค้า จะมีโอกาสสูงใน
การถูกบอกต่อให้บุคคลอื่นทราบ 

- สามารถตัดสินใจเรียกใช้บริการได้ด้วย
ตนเอง 

- จ านวนในการจดังานเลี้ยงอยูใ่นช่วง 
1-5 ครัง้ต่อเดือน (เป็นงานใหญ่
ประมาณ 1 ครัง้ต่อเดือน) 

- หากพงึพอใจในร้านค้า จะมีโอกาส
สูงในการถูกเรียกใช้บริการซ้ าใน
ครั้งต่อๆ ไป 

- หากเป็นงานเลีย้งใหญ่อาจต้อง
ได้รับความเห็นชอบจากบุคคลอื่น 

ปัญหาจากการ
จัดงานเลี้ยงหรือ
ปัญหาจากร้าน
ในอดีตที่เคยจ้าง
มา 

- เมื่อต้องการสั่งไอศกรีมจดัเลี้ยง สั่งเพียงตราสินค้าไผ่ทอง ท าใหรู้้สึกจ าเจ 
- ร้านค้าไม่มีความเป็นมืออาชีพ ส่งผลให้เวลาจัดงานจะรู้สึกเหนื่อยและเบื่อ 
- ความไม่ตรงเวลาของร้านค้า 
- ช่วงที่ผู้บริโภคมีความต้องการรา้นอาหารจดัเลีย้งนอกสถานที่สูง ผู้ให้สัมภาษณ์จะ

ถูกปฏเิสธ 
ห ลั ก เ ก ณฑ์ ใ น
การเลือกร้านที่
จะน ามาจัดงาน
เลี้ยง 

- การเลือกร้านคา้จะเลือกตามความ
พอใจและรสชาติเป็นหลัก เรื่องราคาจะ
รองลงมา 

- เมื่อจะท าการเลอืกร้านอาหารจะดู
ความเหมาะของสินค้ากับงานเลี้ยงนั้นๆ 

- การตดัสินใจสั่งในครั้งแรกจะให้
ความส าคัญเรื่องรสชาติมาก่อน 

- ร้านค้าต้องมีความเป็นมืออาชีพ 
- การที่จะเรียกใช้บริการซ้ าขึ้นอยูก่ับผล

ตอบรับของผู้คนภายในงานเลีย้ง 

- การเลือกร้านคา้จะน างบประมาณ
ที่บรษิัทจดัแจงให้เป็นตัวตัง้ 

- เมื่อจะท าการเลอืกร้านอาหารจะดู
ความเหมาะของสินค้ากับงานเลี้ยง
นั้นๆ 

- การตดัสินใจสั่งในครั้งแรกจะให้
ความส าคัญเรื่องรูปลักษณ์มากอ่น 

- ร้านค้าต้องมีความเป็นมืออาชีพ 
- การที่จะเรียกใช้บริการซ้ าขึ้นอยูก่ับ

ผลตอบรับของผู้คนภายในงานเลี้ยง 
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ตารางที่ 4.1  
 
แสดงผลการสรุป จากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่มใหญ่ (ต่อ) 

ประเด็นค าถาม ผลจากการสัมภาษณ์ 
กลุ่มบุคคลทั่วไป 

ผลจากการสัมภาษณ์กลุ่ม 
organizer ของบริษัท 

ช่องทางในการ
ค้นหา
ร้านอาหารที่จะ
น ามาจัดเลี้ยง 

- ผู้ให้สัมภาษณ์ใช้ส่ือออนไลน์เป็นล าดับต้นๆ ตามมาด้วยการรับรู้จากการบอกต่อ 
แต่ในส่วนของ HR จะมีการรับรู้เพิ่มเติมจะสื่อสังคม HR ระหว่างบรษิัท 

- ผู้ให้สัมภาษณ์เชื่อมันในร้านนัน้ๆ การจากการบอกปากต่อปาก มากกว่าการอ่าน 
review ในอินเทอร์เน็ต 

ความคาดหวงั
ของผู้เข้า
สัมภาษณ์ในด้าน 
7 P’s จาก
ร้านอาหารที่จะ
ถูกจ้างให้มาใน
งานเลี้ยง 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
- ให้ความส าคัญด้านรสชาติ รูปลักษณ์ และความสะอาดเป็นหลัก 
- มีความรู้สึกว่าไอศกรีมโฮมเมดใช้วัตถุดิบทีด่ี มีเอกลักษณ์และคุณภาพสูงกว่า

ไอศกรีมทั่วไป แต่ราคาจะสูงกว่าด้วย 
- จากการชิมไอศกรีมโอฮาน่าผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวชื่นชอบในสินค้าในความหวานที่

ลงตัวและมีรสสัมผัสนุ่มละมุน แต่ 25% ของผูใ้ห้สัมภาษณก์ล่าวว่าไอศกรีมมี
ความหวานที่น้อยเกินไป ชอบไอศกรีมแบบที่มีส่วนผสมของนมมากกว่าแต่
โดยรวมแล้วไอศกรีมอยูใ่นเกณฑ์ที่ดี 

- ด้านบริการเสรมิของโอฮาน่าไอศกรีมน่าสนใจ แต่ความน่าสนใจจะมากหรือนอ้ย
ขึ้นอยูก่ับลูกค้าจะจัดงานเลี้ยงแบบใด 

แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
- น าค่าอาหารมาเฉลี่ยต่อหนึ่งหัวว่าจะเป็นค่าใช้จ่ายเท่าไรต่อหนึ่งหัว 
- ราคาไอศกรีมโฮมเมดทีร่ับได้อยู่ในช่วง 20-50 บาทต่อหวั 
แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
- การไม่มีหน้าร้านไม่ส าคัญ 
- ควรมีโอกาสหรือสถานที่ให้ทดลองสินค้าบ้าง 
- เก็บค่าขนส่งถือเป็นเรื่องปกติ 
แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
- การสื่อสารทางอินเทอร์เน็ตถือเป็นช่องทางที่ดี 
- ควรจัดแสดงบูธสินค้าเป็นระยะในบางโอกาส 
แนวค าถามเกี่ยวกับบุคคลหรือพนักงาน 
- สามารถประสานงานได้ พูดจาดี มี service mind 
- สามารถแต่งกายสุภาพได้หากงานเลี้ยงเป็นแบบพิธีการ 
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ตารางที่ 4.1  
 
แสดงผลการสรุป จากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่มใหญ่ (ต่อ) 

ประเด็นค าถาม ผลจากการสัมภาษณ์ 
กลุ่มบุคคลทั่วไป 

ผลจากการสัมภาษณ์กลุ่ม 
organizer ของบริษัท 

 แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
- ความตรงต่อเวลา 
- ค านึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เช่นควรจะมีอปุกรณอ์ านวยความสะดวกครบ

ครัน 
แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
- การตกแต่งร้านให้สวยงามจะชว่ยเพิ่มความน่ารับประทาน ท าให้สินค้าดูดีมีระดับ

เกิดความประทบัใจ 
- มีความส าคัญในด้านความรู้สึกค่อนข้างมากในเรื่องของความสะอาด เรียบร้อย 

กองของไม่รกรงุรัง 

 
4.6 ประเด็นจากผลการวิจัยที่เป็นประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 
 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มใหญ่ จ านวน 12 ตัวอย่าง มีประเด็นที่
น่าสนใจที่จะสามารถในไป ปรับปรุง พัฒนา รวมไปถึงการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ได้เป็นหัวข้อ
ดังต่อไปนี ้
 

4.6.1 ความถี่ในการจัดงานเลี้ยงที่มีผู้เข้าร่วมจ านวนน้อย มีความถี่สูงสุด 
ในปัจจุบันทั้งผู้บริโภคทั่วไปและ organizer ของบริษัท มีการจัดงานเลี้ยงย่อยๆ 

หรืองานสัมมนาแบบจ านวนผู้เข้าร่วมไม่มาก ในความถี่ที่สูงขึ้นแต่ข้อจ ากัดในด้านขั้นต่ าในการสั่งของ
มารับประทานอาจจะสูงเกินผู้เข้าร่วมซึ่งเป็นปัญหาของลูกค้า จึงเป็นโอกาสในการออกแบบสินค้าให้
เข้ากับผู้บริโภคในกลุ่มนี้เพิ่มเติม 

4.6.2 ผู้บริโภคในกลุ่มคนจัดงานเลี้ยงต้องการประสบการณ์ที่ดีในการใช้บริการ
ร้านค้า 

ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านบริการเป็นอย่างมาก ร้านค้าต้องมีความเป็นมือ
อาชีพ ต้องรู้ถึงความต้องการของลูกค้าอย่างครบถ้วน ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าหากร้านค้าจัดงานได้ไม่ดี 
ผู้ให้สัมภาษณ์จะรู้สึกไม่พอใจกว่าปกติมาก และจะเกิดการบอกต่อในวงกว้าง ในทางกลับกันหากผู้ให้
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สัมภาษณ์พอดีกับบริการ จะเกิดการบอกต่อและใช้ซ้ าในวงกว้างเช่นกัน จึงเป็นโอกาสดีในการท ากล
ยุทธ์เช่ือมความสัมพันธ์กับลูกค้า 

4.6.3 ราคาที่เหมาะสมกับสินค้าและบริการ 
ผู้บริโภคสมัยใหม่ชอบมีตัวเลือกและชอบการเปรียบเทียบ ประกอบกับ

เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตที่ช่วยผู้บริโภคหาข้อมูลมาเปรียบเทียบง่ายยิ่งขึ้น หากผู้บริโภคจัดงานใหญ่ที่ใช้
งบเยอะในหลายขั้นตอนเรื่องราคาจึงมีผลต่อการตัดสินใจค่อนข้างมาก ยิ่งเป็นงานในบริษัทที่ฝ่าย HR 
ถูกตั้งต้นด้วยงบที่บริษัทให้มาแล้ว ราคาถือเป็นเหตุผลอันดับต้นๆ ในการเลือกใช้บริการร้านนั้นๆ ท า
ให้ร้านค้าต้องพยายามสร้างความแปลกใหม่ ก าหนดโครงสร้างราคาที่เหมาะสม รวมไปถึงหากลยุทธ์
ต่างๆ เพื่อคลองใจผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด 

4.6.4 ภาพลักษณ์โดยรวมของสินค้าและบริการมีผลต่อการเลือกใช้ร้านค้าใน
ระดับสูง 

ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับภาพลักษณ์ของสินค้าและร้านค้าค่อนข้างมาก ในส่วน
ของร้านค้าควรดูสะอาด เรียบร้อย กองของไม่รกรุงรัง และการตกแต่งที่สวยงามจะช่วยให้แบรนด์
สินค้าดูมีมูลค่าและช่วยสร้างสรรค์งานของลูกค้าให้ดูมีคุณค่าขึ้น และในส่วนของสินค้าหากมี
ภาพลักษณ์ที่ดูดีจะช่วยดึงดูดผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี และสามารถท าเป็นสื่อรูปภาพในการโปรโมททาง
สื่อออนไลน์ได้อีกด้วย 

4.6.5 การไม่มีที่ตั้งหน้าร้านไม่ส าคัญ แต่การเข้าถึงบริการผ่านสื่อออนไลน์ส าคัญ
มาก 

ผู้บริโภคในปัจจุบันสื่อค้นข้อมูลต่างๆ จากอินเทอร์เน็ตเป็นจ านวนมาก และ
ส าหรับการเรียกใช้บริการร้านอาหารในปัจจุบัน ไม่มีความจ าเป็นของมีหน้าร้านเพื่อให้ ผู้บริโภค
มองเห็น เพียงแต่ต้องมีฐานข้อมูลของร้านที่น่าสนใจ อย่างครบถ้วนอยู่บนสื่อออนไลน์ เพื่อให้ผู้บริโภค
ได้เข้าโดยง่ายถึงและสามารถดูข้อมูลได้อย่างครบถ้วนเพื่อน าไปประกอบการตัดสินใจ 
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บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
 จากข้อมูลงานวิจัยที่ได้จากการสัมภาษณ์สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ในบท
ที่ 4 ท าให้ทราบถึงความต้องการและพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมากขึ้น โดยสามารถน าข้อมูล
มาวิเคราะห์และวางแผนการตลาดได้ดังนี้ 

 
5.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

 
เกณฑ์ที่ใช้ในการแบ่ง Segmentation ของธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า ใช้เกณฑ์

ดังต่อไปนี ้
ด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) 
- เกณฑ์ด้านชนช้ันทางสังคม (Social Class) 
ด้านหลักภูมิศาสตร์ (Geographic) 
- เขตพ้ืนที่การพักอาศัยและท างาน 
ด้านพฤติกรรม (Behavioristic) 
- ประโยชน์ที่ได้รบั 
- วาระโอกาสในการจัดงานเลี้ยง 
จากเกณฑ์การแบ่งส่วนทางการตลาด ดังที่กล่าวมา พบว่ากลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ เป็น

ชาย-หญิง วัยท างาน มีอายุตั้งแต่ 25 ปีขึ้นไป อาศัยหรือท างานอยู่ในจังหวัดกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
มีชนชั้นทางสังคม อยู่ ในระดับ C ขึ้นไป โดยเกณฑ์ในการวัดที่ท า ให้พบความแตกต่าง ของ
กลุ่มเป้าหมายได้แก่ ประโยชน์ที่ได้รับและวาระโอกาสในการจัดงานเลี้ยง จึงสามารถแบ่งออกเป็น 3 
กลุ่มได้ดังต่อไปนี ้

1. O-Corporate: กลุ่มพนักงานของบริษัทที่มีโอกาสหรือหน้าที่ ที่ได้รับมอบหมายจาก
บริษัทให้รับหน้าที่ในการจัดงานหลากหลายรูปแบบให้กับบริษัทเช่นจัดงานสัมมนา จัดงานเลี้ยงบริษัท 
จัดงานอีเว้นท์ของบริษัท เป็นต้น จากการบริการของโอฮาน่าจะท าให้ผู้เข้าร่วมงานประทับใจ รู้สึกว่า
สิ่งที่บริษัทมอบให้มีคุณค่า ในราคาที่สมเหตุสมผลกับผู้จัดงาน 

2. O-General: กลุ่มบุคคลวัยท างานที่มีประสบการณ์การท างานมาสักพักหนึ่ง มี
โอกาสจัดงานเลี้ยงในเหตุการณ์ส าคัญต่างๆ เช่น งานแต่งงาน งานวันเกิด งานเลี้ยงส่วนตัว งานบุญ 
งานเฉลิมฉลองตามเทศกาล เป็นต้น ซึ่งผู้จัดงานต้องการให้ผู้เข้าร่วมได้ทานของอร่อยมีคุณภาพ รู้สึก
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ถึงงานเลี้ยงที่เป็นเอกลักษณ์ มีคุณค่า โดยผู้จัดงานจะได้รับความสะดวกสบายจากการเตรียมงานที่
เป็นมืออาชีพของธุรกิจโอฮาน่า 

3. O-Organizer: กลุ่มบริษัทรับจัดงานเลี้ยงนอกสถานที่ ที่ยังไม่มีสินค้าประเภท
ไอศกรีมเป็นของตัวเอง โดยสามารถน าไอศกรีมไปจัดคู่กับอาหารของบริษัทที่มีอยู่แล้วได้ ส่งผลให้
บริษัทในกลุ่มนี้มีก าไรมากขึ้นและมีบริการทางเลือกที่มากขึ้นให้กับลูกค้าของบริษัท 

 
5.2 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Target market) 
 

การเลือกกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจโดยการใช้ Targeting Strategy รูปแบบ Multi-
Segment Targeting โดยได้เลือกกลุ่มเป้าหมาย 3 กลุ่ม ได้แก่ O-Corporate, O-General และ O-
Organizer โดยแบ่งเป็น กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target) และ กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary 
Target) ดังนี ้

1. กลุ่ม เป้าหมายหลัก (Primary Target) ได้แก่  กลุ่ม  O-Corporate โดยธุรกิจ
ให้บริการไอศกรีมโฮมเมดจากวัตถุดิบชั้นดี ผ่านขั้นตอนท าแบบพิถีพิถัน น ามาท าในรูปแบบจัดเลี้ยง
ยกถัง ด้วยการตกแต่งที่ดูดีเหมาะสมกับราคา รวมไปถึงการที่ลูกค้าสามารถเพิ่มบริการเสริมในการท า
สินค้าให้เข้ากับธีมงานของลูกค้าได้ ซึ่งทางธุรกิจต้องการเป็นส่วนหนึ่งในการช่วยให้งานเลี้ยงของลูกค้า
สดใสและมีเอกลักษณ์ บริษัทสามารถเรียกใช้บริการของโอฮาน่าได้ในหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็นงาน
สัมมนาเล็กๆ งานกินเลี้ยงภายในบริษัท หรืองานเปิดตัว-งานอีเว้นท์ต่างๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทมี
ความถี่ในการจัดงานที่สูงกว่ากลุ่มเป้าอื่นอยู่มาก โดยแผนก HR หรือ แผนกจัดการทั่วไปของบริษัท 
เป็นเป้าหมายหลักของธุรกิจในการสื่อสารและเจรจาเพราะมีหน้าที่ในการติดต่อและจัดจ้างร้านค้าเข้า
มาในบริษัทรวมถึงคนในกลุ่มนี้ยังเป็นบุคคลอ้างอิงให้กับกลุ่มเป้าหมายลองได้อีกด้วยเพราะมี
ประสบการณ์ในงานประเภทนี้มายาวนาน ยิ่งไปกว่านั้นหากสินค้าของธุรกิจสามารถเข้าไปในบริษัทได้ 
จะมีความเป็นไปได้ว่ากลุ่มเป้าหมายลองจ านวนมาก อาจมีความต้องการเรียกใช้บริการ เมื่อถึง
เหตุการณ์ที่ต้องจัดงานของตัวเอง 

2. กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) ได้แก่ กลุ่ม O-General โดยธุรกิจให้บริการ
ไอศกรีมโฮมเมดจากวัตถุดิบชั้นดี ผ่านขั้นตอนท าแบบพิถีพิถัน น ามาท าในรูปแบบจัดเลี้ยงยกถัง ด้วย
การตกแต่งที่ดูดีเหมาะสมกับราคา รวมไปถึงการที่ลูกค้าสามารถเพิ่มบริการเสริมในการท าสินค้าให้
เข้ากับธีมงานของลูกค้าได้ ซึ่งทางธุรกิจต้องการเป็นส่วนหนึ่งในการช่วยให้งานเลี้ยงของลูกค้ าสดใส
และมีเอกลักษณ์ โดยกลุ่มเป้าหมายนี้ มีความต้องการที่จะจัดงานเลี้ยงในสถานที่ ที่ตัวเองต้องการด้วย
หลายสาเหตุ ซึ่งไอศกรีมโอฮาน่าสามารถบริการลูกค้าได้หลากหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็นงานเลี้ยง
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ส่วนตัว งานเลี้ยงจัดเองในบริษัท งานแต่งงาน งานวันเกิด งานเฉลิมฉลองตามเทศกาล งานเลี้ยงหน่วย
ราชการ ซึ่งกลุ่มเป้าหมายมองว่าไอศกรีมเป็นตัวแทนของความสดใส การเฉลิมฉลอง และช่วยให้ผ่อน
คลาย จึงเหมาะกับงานส าคัญต่างๆ ที่จะเกิดขึ้น 

3. กลุ่ม O-Organizer ซึ่งกลุ่มเป้าหมายรองกลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มรับจัดงานเลี้ยงนอก
สถานที่มืออาชีพ ไม่ว่าจะเป็นงานแต่งงาน งานเลี้ยงส่วนตัว งานสัมมนา โดยบริการของรับประทานใน
การจัดงานเลี้ยงส่วนใหญ่จะเป็นบุฟเฟต์หรือค็อกเทลอาหารไทยและอาหารฝรั่ง ซึ่งในหลายบริษัทยัง
ไม่มีไอศกรีมเป็นตัวเลือกให้กับลูกค้าหรือบางบริษัทที่มีไอศกรีม แต่ไอศกรีมนั้นเป็นไอศกรีม
อุตสาหกรรม โดยส่วนมากแล้วยังไม่มีไอศกรีมที่เป็นแบบโฮมเมด ดังนั้นกลุ่มเป้าหมาย O-Organizer 
จึงมีความน่าสนใจในการขอพ่วงไอศกรีมโอฮาน่าไปในงานต่างๆ ที่บริษัทกลุ่มนี้ไปจัด โดยที่ธุรกิจโอฮา
น่าไม่จ าเป็นต้องออกไปหาลูกค้าเองเลย 

 
5.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 

 
ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่าได้มีการวางต าแหน่งของธุรกิจเพื่อให้ตรงกับความ

ต้องการทั้งกลุ่มเป้าหมายหลักและกลุ่มเป้าหมายรองดังนี ้
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5.3.1 ลักษณะเฉพาะตัวของแบรนด์ (Brand DNA) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.1 ภาพ Brand DNA ของธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า 
ที่มา: ดัดแปลงจาก Brand Essence, 25 มีนาคม 2560 , http://beloved-brands.com/tag/ 
brand-dna/ 

 
โดยแก่นของแบรนด์สามารถขยายความได้ดังนี ้
การบริการด้วยใจ: ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า มีการบริการที่จริงใจต่อลูกค้า

ไม่ว่าจะเป็นการคัดเลือกวัตถุดิบไอศกรีม รวมไปถึงขั้นตอนการผลิตที่สะอาด จนถึงการส่งมอบให้
ลูกค้าด้วยความเต็มใจบริการ 

ส่งมอบความสุข: ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า ต้องการให้สินค้าและบริการ
ของธุรกิจ เป็นสิ่งที่ผู้จัดงานรู้สึกมั่นใจและภาคภูมิใจเมื่อเรียกใช้บริการ รวมไปถึงผู้เข้าร่วมงานรู้สึก
ผ่อนคลายและมีความสุขไปกับไอศกรีม 

Brand Essence 

Brand Values 

Brand Attributes 

ส่งมอบความสุข 
ความสดชื่น 

ความอร่อย 

ความเป็น 
เอกลักษณ์ 

ความผ่อนคลาย 

ไอศกรีม 
โฮมเมด 

วันพิเศษ 

ความสดใส 

ดูมีคุณค่า ความสุข 

รักษาคุณ 
ภาพที่ดี 

บริการด้วยใจ ความเป็นเอกลักษณ์ 

การบริการด้วยใจ 

สีฟ้า-เขียว งานเลี้ยง 
มีเอกลักษณ์ 

วัตถุดิบคณุภาพ 

ความสดใส 
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ความเป็นเอกลักษณ์: ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า มีรูปแบบสินค้าที่
หลากหลาย ไว้ส าหรับให้บริการลูกค้า โดยลูกค้าสามารถแสดงความต้องการส่วนตัวเพื่อให้ทางธุรกิจ
จัดเตรียมให้ ส่งผลให้งานเลี้ยงของลูกค้ามีลักษณะเฉพาะ ดูดีและมีคุณค่า 

5.3.2 การวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
ไอศกรีมโฮมเมดจัดเลี้ยงยกถังที่เหมาะส าหรับงานเลี้ยงของบริษัทคุณ ด้วย

ไอศกรีมโฮมเมดคุณภาพเยี่ยม ผ่านการคัดสรรวัตถุดิบและขั้นตอนการผลิตที่ดีแบบโฮมเมด รวมถึง
การบริการที่มีลูกค้าเป็นที่ตั้งด้วยการบริการที่จริงใจ เป็นกันเอง มาพร้อมกับรูปลักษณ์ที่ดูดี ที่จะช่วย
ให้ทุกงานเลี้ยงของคุณสดใสอย่างมีเอกลักษณ์ 

5.3.3 ค าขวัญ (Slogan) 
“The best party has always come with the best ice cream” 

5.3.4 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Perceptual Map) 
แผนภาพแสดงการรับรู้ในต าแหน่งทางการตลาดโดยเทียบกับแบรนด์คู่แข่ง

ทางตรงได้แก่ ร้าน Lamoon Ice Cream, ร้าน One More Ice Cream และ ร้าน Iberry ซึ่งร้านค้า
ไอศกรีมในกลุ่มนี้ล้วนเป็นไอศกรีมโฮมเมดที่มีรูปลักษณ์ดีและมีช่องทางการจ าหน่ายใกล้เคียงกับธุรกิจ
โอฮาน่าไอศกรีม ในส่วนของคู่แข่งทางอ้อมได้แก่ ร้านไอศกรีมไผ่ทอง ซึ่งเกณฑ์ในการเปรียบเทียบ
ผู้บริโภคได้แก่ ราคาโดยรวม (สินค้าและบริการ) และ ความสามารถในการบริการจัดเลี้ยงนอกสถานที ่
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ภาพที่ 5.2 ภาพ Perceptual Map เปรยีบเทียบคู่แข่ง 
 
จากการท า Perceptual Map แล้วพบว่าคู่แข่งในตลาดบนมีตราสินค้า Iberry Ice 

cream และ Lamoon Ice Cream ที่เข้าไปเล่นในตลาดแต่มีเพียงตราสินค้า Lamoon Ice Cream 
ที่มีบริการติดตั้งบูธจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ที่สวยงาม มีพนักงานบริการตักให้ ในส่วนของ Iberry Ice 
Cream เป็นเพียงการแพ็คไอศกรีมใส่ลังและจัดส่ง ในส่วนของตลาดกลางมีตราสินค้า One More Ice 
Cream กับตราสินค้า Ohana Ice Cream แต่ One More Ice Cream มีราคาที่สูงกว่าและมีบริการ
เพียงแค่ยกตู้ไอศกรีมไปไว้ในงานแล้วให้ผู้เข้าร่วมหยิบไอศกรีมด้วยตัวเอง ในส่วน Ohana Ice Cream 
มีบริการการจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ที่ค่อนข้างครบถ้วนไม่ว่าจะเป็นสินค้าและบริการ โดยลูกค้าสามารถ
สร้างความเป็นเอกลักษณ์ให้งานของตัวเองได้ ด้วยบริการ customize ของธุรกิจ และในส่วนสุดท้าย
คือตราสินค้าไอศกรีมไผ่ทอง ที่มุ่งเน้นในตลาดล่างมาอย่างยาวนาน ไอศกรีมไผ่ทองมีราคาที่ค่อนข้าง
ต่ า แต่มีรสชาติไอศกรีมเพียงไม่กี่รส มีการท าการตลาดเพียงเล็กน้อย และใช้วัตถุดิบระดับกลาง การ
รับจัดงานเลี้ยงเป็นเพียงการยกถังไอศกรีมมาให้ที่หน้างาน ไม่มีบริการเสริมอื่นๆ 

 

Catering 
Ability 
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5.4 ส่วนประสมทางการตลาด 
 
จากข้อมูลการวิจัยทางการตลาด สามารถน ามาวิเคราะห์เป็นแนวทางในการก าหนดกล

ยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) ได้ดังนี ้
 
5.4.1 กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์และการให้บริการ (Product & Service) 

ไอศกรีมโฮมเมดจัดเลี้ยงยกถัง ที่มีขั้นตอนการผลิตพิถีพิถันแบบโฮมเมด ด้วย
วัตถุดิบสดใหม่ โอฮาน่ามีรสชาติไอศกรีมให้เลือกกว่า 20 รสชาติ รสชาติโดยส่วนใหญ่จะเป็นรสผลไม้ 
โดยมีรสชาติ signature เป็นรสมะพร้าวน้ าหอมซอร์เบท์ และรสน้ าผึ้งมะนาวซอร์เบท์ ธุรกิจมุ่งเน้นใน
การขายแบบงานเลี้ยง โดยลูกค้าต้องสั่งไอศกรีมล่วงหน้าประมาณ 1-2 วัน ซึ่งลูกค้าจะได้ไอศกรีมสด
ใหม่ทุกครั้งที่เรียกใช้บริการ ไอศกรีมจะถูกบรรจุอยู่ในถังไอศกรีมล้อมรอบด้วยน้ าแข็งแห้งท าให้
ไอศกรีมสามารถอยู่ในถังได้ถึง 6 ชั่วโมง ไปพร้อมกับช้อน ถ้วย ท๊อปปิ้ง กระดาษทิชชู ที่ตักไอศกรีม 
ท าให้ลูกค้าไม่ต้องจัดเตรียมสิ่งของให้เหนื่อย ลูกค้าสามารถมารับไอศกรีมได้ด้วยตัวเองโดยไม่เสียค่า
จัดส่ง หรือลูกค้าสามารถเรียกบริการจัดส่งจากโอฮาน่าไอศกรีมได้ (ค่าบริการขึ้นอยู่กับระยะทาง) เมื่อ
ถึงสถานที่จัดงานลูกค้า พนักงานจะท าการจัดบูธในสถานที่ลูกค้าเตรียมไว้ ทางร้านมีบริการตัก
ไอศกรีมให้หากลูกค้าต้องการ (ค่าบริการขึ้นอยู่กับระยะเวลาบริการ) และจากกลุ่มเป้าหมายรวมกับ
ข้อมูลการวิจัยทางการตลาด ในบทที่ 4 หัวข้อที่ 4.6.1 ความถี่ในการจัดงานเลี้ยงที่มีผู้เข้าร่วมจ านวน
น้อย มีความถี่สูงสุด ท าให้ธุรกิจต้องการออกขนาดผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่เพื่อเป็นทางเลือกให้กับลูกค้า
มากยิ่งขึ้น โดยเป็นการแพ๊คไอศกรีมในถ้วยและปิดด้วยฝาพลาสติก บรรจุรวม 20 ถ้วย ใส่ลังเก็บความ
เย็น จัดส่งโดยบริการขนส่งมอเตอร์ไซค์ Lalamove จนถึงมือลูกค้า 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.3 ภาพแสดงบูธและถังไอศกรีมของธุรกิจ 
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ภาพที่ 5.4 ภาพแสดงผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.5 ภาพแสดงผลิตภัณฑ์แบบแพ๊คของธุรกิจ 
 

5.4.1.1 กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 
ธุรกิจโอฮาน่าไอศกรีม มีบริการเสริมส าหรับลูกค้าที่ต้องการสร้างความ

เป็นเอกลักษณ์และความแปลกใหม่ให้กับงานเลี้ยง ท าให้งานเลี้ยงของลูกค้ามีรูปลักษณ์ที่ดี มีคุณค่า
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มากขึ้น โดยลูกค้าสามารถเปลี่ยนสีของไอศกรีม เปลี่ยนรูปแบบ-ลายของถ้วย เพิ่มท๊อปปิ้งให้เข้ากับ
งานหรือเพ่ิมของตกแต่งให้กับไอศกรีม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.6 ภาพตัวอย่างการตกแต่งไอศกรีมผลิตภัณฑ ์

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.7 ภาพตัวอย่างของตกแต่งไอศกรีม 
ที่มา : theprojectgirl, 28 มีนาคม 2559, สืบค้นจาก http://www.theprojectgirl.com/ 
2015/07/29/ pineapple-ice-cream-bowls-with-metallic-umbrellas/ 
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5.4.1.2 การท ารสชาติไอศกรีมจ าหน่ายเฉพาะตามฤดูกาล 
เป็นการท ารสชาติของไอศกรีมตามฤดูกาล เช่นท าไอศกรีมรสมะม่วงช่วง

หน้าร้อน หรือช่วงเข้าหน้าหนาวท าไอศกรีมรสส้ม รสมังคุด โดยรสชาติที่ท าขึ้นเฉพาะช่วงใดช่วงหนึ่ง
เท่านั้น ไอศกรีมที่ท าตามฤดูกาลนี้จะไม่มีในรสชาติหลักที่ขายประจ า โดยรสชาติหนึ่งรสชาติของ
ไอศกรีมตามฤดูกาลอยู่อยู่เพียง 1-2 เดือน โดยในปีถัดในช่วงเวลาเดิมไอศกรีมรสนั้นๆ จะกลับมาใหม่
หากได้รับความนิยมแต่หากไอศกรีมรสนั้นๆ ไม่ได้รับความนิยมผู้ประกอบการจะทดลองรสชาติอื่นๆ 
เพื่อให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด การท ากิจกรรมนี้เพื่อเป็นการส่งเสริม
ยอดขายอีกวิธีหนึ่งและเป็นการช่วยแต่งเติมสีสันให้กับตราสินค้าให้ดูไม่น่าเบ่ือ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.8 ภาพตัวอย่างรสชาติไอศกรีมตามฤดูกาล 
ที่มา: Thaicity, 30 มีนาคม 2560, สืบค้นจาก http://www.thaicity.co.th/recipes/ 
recipe_detail.aspx?rcp=571 

 
5.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

5.4.2.1 กลยุทธ์การตั้งราคาโดยใช้ Step Discounts Model 
การตั้งราคาโดยใช้ Step Discounts Model เพื่อเป็นการจูงใจลูกค้าให้

ซื้อสินค้าตามระดับขั้นราคาที่ตั้งไว้ โดยระดับขั้นราคาที่ทางธุรกิจตั้งไว้สามารถดูได้จาก ตารางที่ 5.1 
เมื่อลูกค้าซื้อสินค้าในจ านวนที่มากขึ้น ราคาสินค้าต่อหน่วยจะมีราคาต่ าลงเนื่องจาก ค่าแรง ค่า
น้ าแข็งแห้ง ซึ่งต้นทุนในกลุ่มนี้หากผลิตในปริมาณมากจะช่วยเฉลี่ยต้นทุนลงได้ การไปจัดงานครั้งหนึ่ง
ธุรกิจจึงอยากไดป้ริมาณการซื้อจากลูกค้าในจ านวนมาก ส่วนของตกแต่งตามธีมงานของลูกค้าราคาจะ
ขึ้นอยู่กับความต้องการของลูกค้า 
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ตารางที่ 5.1 
 
ราคาไอศกรีมโอฮาน่า (แบบแพ็ค) 

จ านวน (แพค็ / ถ้วย) ราคาต่อหนึ่งหน่วย (บาท) 

1 / 20 700 

2 / 40 650 

มากกว่า 2 / 40 590 

 
ตารางที่ 5.2 
 
ราคาไอศกรีมโอฮาน่า (แบบถัง) 

ขนาด (ถัง) จ านวน (ลูก) จ านวนโดยประมาณ (ถ้วยต่อหนึ่งที่) ราคา (บาท) 

สุขไซส์เล็ก 90 60 2100 

สุขไซส์กลาง 140 90 3100 

สุขไซส์ใหญ ่ 190 125 3700 

โดยค่าจัดส่งขึ้นอยู่กับระยะทาง ซึ่งค่าจัดส่งได้รวมค่าบริการรับถังกลับแล้ว 
 

5.4.2.2 กลยุทธ์การตั้งราคาโดยใช้ Volume Discounts Model 
การตั้งราคาโดยใช้ Volume Discounts Model มีจุดประสงค์เพื่อเพิ่ม

ยอดขายของธุรกิจเป็นการดึงให้ลูกค้าใช้บริการธุรกิจในระยะยาว ท าให้ลูกค้าเกิด loyalty กับตรา
สินค้า ส่วนลูกค้าจะได้ส่วนลดตามปริมาณที่ใช้ ซึ่งตรงกับข้อมูลการวิจัยตลาดที่ว่าการจัดงานเลี้ยงของ
บริษัทโดยส่วนมากแล้วจะถูกก าหนดโดยงบประมาณซึ่งหากราคาสูงเกินจะถูกตัดออกโดยทันทีและ
หากร้านค้ามีโอกาสได้เข้าไปจัดงานเลี้ยงและเป็นที่พอใจของผู้เข้าร่วมส่วนใหญ่ ร้านค้านั้นๆ จะถูก
เรียกใช้อย่างต่อเนื่อง 
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ตารางที่ 5.3 
 
การใช้ Volume Discounts ให้กับลูกค้า 

 
 
 
 
 
5.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

ธุรกิจโอฮาน่าไอศกรีมมีสถานที่ตั้งอยู่ที่ 386/16 ถนน รัชดาภิเษก , แขวงชาน
กระเสม เขตจตุจักร กรุงเทพฯ (สวนลุมไนท์บาซ่าร์ รัชดาภิเษก) อยู่ใกล้สถานีรถไฟฟ้า MRT ลาดพร้าว 
และ MRT รัชดาภิเษก ซึ่งเป็นสถานที่ผลิตไอศกรีมในปัจจุบันแต่ทางธุรกิจไม่สามารถขายปลีกหรือเปิด
หน้าร้านในสถานที่ได้ เนื่องจากทางสถานที่ยังอยู่ในระหว่างก่อสร้างบางส่วนและยังมีผู้มาเยี่ยมชม
จ านวนน้อย ซึ่งในอนาคตหากทางสถานที่มีจ านวนคนเยี่ยมชมในจ านวนมาก อาจมีการขายปลีกใน
สถานที่นี ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.9 ภาพร้านค้าของธุรกิจโอฮาน่าไอศกรีม 
 

 
  

ยอดการ ซ้ือภายในสามเดือน (บาท) ได้รั บส่วนลด (บาท)

ครบ 20,000 1,500

ครบ 35,000 3,000
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ภาพที่ 5.10 ภาพแผนที่ตั้งของธุรกิจโอฮาน่าไอศกรีม 
 

5.4.3.1 ช่องทางการขายออนไลน์ (Online Channel) 
ช่องทางการขายออนไลน์ถือเป็นช่องทางหลักในการจ าหน่ายและ 

โปรโมทสินค้าของธุรกิจ พฤติกรรมผู้บริโภคสมัยใหม่เมื่อต้องการซื้อสินค้าและบริการจะท าการค้นหา
จากอินเทอร์เน็ตเป็นอันดับแรก ถึงแม้จะรู้จักร้านค้านั้นๆ จากคนรู้จักแต่ผู้บริโภคจะมีความต้องการ
เห็นหน้าตาสินค้า-บริการ และอ่าน review ก่อนตัดสินใจเรียกใช้ ทางธุรกิจจึงจัดท าช่องทางการ
สื่อสารทางออนไลน์หลากหลายช่องทางเพื่อรองรับผู้บริโภค 

1. ช่องทาง FACEBOOK เป็นช่องทางที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงข้อมูล
สินค้า ความเป็นมา รูปแบบของร้านค้า ผลงานที่ผ่านมาได้ในระดับหนึ่ง ซึ่งผู้ประกอบสามารถสื่อ
ความเป็นตัวตนผ่านช่องทางนี้ได้ และช่องทาง FACEBOOK ยังถือว่าเป็นช่องทางที่ผู้บริโภคสามารถ
ติดต่อร้านค้าได้โดยตรง เพื่อสอบถามและสั่งสินค้า 

2. ช่องทาง  INSTAGRAM ถือ เป็นคลั งรูปภาพให้กับธุ รกิ จ  โดย
ผู้ประกอบการสามารถโพสต์รูปที่สวยงาม รูปสินค้า รูปกิจกรรมต่างๆ ที่ผ่านมาของธุรกิจได้ในช่องทาง

MRT รัชดาภิเษก 

MRT ลาดพร้าว 

สวนลุมไนท์พลาซ่า 
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นี้ หากว่ารูปและค าพูดของผู้ประกอบการท าให้กลุ่มเป้าหมายสนใจ จะท าให้เกิดการบอกต่อเป็น
จ านวนมาก 

3. ช่องทาง GOOGLE ADWORDS ลูกค้าที่เข้ามาหาร้านค้าใน GOOGLE 
ถือเป็นลูกค้าที่มีความต้องการที่จะใช้สินค้านั้นจริงๆ หากได้ลูกค้าจากช่องทางนี้ ผู้ประกอบการมี
โอกาสปิดการขายจากช่องทางนี้ได้มากที่สุด แต่ถ้าเว็บไซต์ของธุรกิจยังไม่เป็นที่รู้จักโอกาสที่ผู้บริโภค
จะเห็นเว็บไซต์จึงเป็นเรื่องยาก ผู้ประกอบการจึงต้องท า GOOGLE ADWORDS เพื่อให้ผู้บริโภคเห็น
เว็บไซต์ของธุรกิจได้โดยง่าย แต่จะมีค่าใช้จ่ายในการท าบริการนี้ 

4. ช่องทาง WEBSITE เป็นช่องทางที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงข้อมูลสินค้า 
ความเป็นมา รูปแบบของร้านค้า ผลงานที่ผ่านมาได้ในระดับสูง โดยทางธุรกิจจะสร้างข้อมูลสินค้า
ทั้งหมดเพื่อให้ลูกค้าเข้าใจรูปแบบของแบรนด์จาก WEBSITE และผู้บริโภคสามารถติดต่อร้านค้าได้
โดยตรง เพื่อสอบถามและสั่งสินค้าจาก WEBSITE 

5. ช่องทาง LINE ถือเป็นอีกช่องทางหนึ่งที่ผู้บริโภคในประเทศไทยใช้
สื่อสารเป็นจ านวนมาก ช่องทาง LINE จึงเป็นอีกช่องทางหนึ่งที่ช่วยให้ลูกค้าสามารถติดต่อร้านค้าได้
โดยง่าย เพื่อสอบถามและสั่งสินค้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.11 ภาพ Facebook และ Instagram ของธุรกิจ 
  



Ref. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDV

62 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.12 ภาพตัวอย่าง Website และ Google Adwords  
 

5.4.4 กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5.4.4.1 บทความบนช่องทางออนไลน์ 

โดยบทความถูกโพสต์ใน FACEBOOK และ WEBSITE ของธุรกิจ 
ข้อความสื่อสาร 
1. สื่อถึงความเป็นไอศกรีมโฮมเมด โดยใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ ผ่านการ

ผลิตอย่างพิถีพิถัน ท าสดใหม่ทุกครั้ง เพื่อให้ได้ไอศกรีมที่ดีที่สุดส าหรับลูกค้า และท า Story Telling 
โดยยึด Brand Essence (การบริการด้วยใจ การส่งมอบความสุข และความเป็นเอกลักษณ์) ของธุรกิจ
เป็นหลัก เพื่อสร้างคุณค่าและความน่าจดจ าให้กับตราสินค้า 

2. สื่อความเป็นมืออาชีพในการจัดงานเลี้ยงนอกสถานที่ของธุรกิจ 
เพื่อให้ลูกค้ามีความเชื่อมันในการใช้บริการของธุรกิจ 

3. เขียนบทความที่มีความเกี่ยวข้องกับสินค้าหรือบริการของธุรกิจ เช่น 
“10 ชนิดของรับประทานที่ห้ามพลาดในงานเลี้ยง” “จัดงานเลี้ยงอย่างไรให้ไม่น่าเบื่อ” “ชนิดของ
ไอศกรีมที่คุณไม่เคยรู้” เป็นต้น โดยจะท าการเขียนบทความ 1 บทต่อสัปดาห์ เพื่อเป็นการตอกย้ าถึง
สินค้าและบริการของธุรกิจ ท าให้ตราสินค้ามีความเป็นมืออาชีพมากขึ้นและยังท าให้ผู้บริโภคมี
ปฏิสัมพันธ์กับตราสินค้ามากขึ้น นอกจากนี้ทางผู้ประกอบการจะน าบทความไปแลกกับเว็บไซต์อื่นๆ 
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ที่มีเนื้อหาสอดคล้องกันแต่ไม่ได้เป็นคู่แข่งทางตรงกัน เช่นเว็บไซต์เกี่ยวกับเรื่องงานแต่งงาน เกี่ยวกับ
การจัดงานอีเว้นต์ หรืองานสัมมนาเป็นต้น 

5.4.4.2 การโฆษณาสินค้าโดยใช้สื่อออนไลน์ 
โดยการท าสื่อโฆษณาออนไลน์จะถูกแบ่งออกเป็น 3 ส่วนหลักๆ คือ 
1. Facebook Advertising ซึ่งเป็นสื่อที่เหมาะกับลูกค้าทุก segment 

ในส่วนนี้จะเน้นการท า content marketing โดยจะไม่เน้นการขายสินค้าเป็นหลัก แต่เป็นการท า
ข้อมูล ที่มีความเกี่ยวข้องกับของหวาน งานจัดเลี้ยง กิจกรรมสังสรรค์เป็นหลัก โดยเนื้อหาที่จัดท าจะ
เน้นให้มีความน่าสนใจ ขนาดที่ท าให้ผู้บริโภคอยากน าไปแชร์ต่อ ท าให้เป็นที่น่าจดจ าและสร้าง
ภาพลักษณ์ให้กับแบรนด์ การท าสื่อเช่นนี้ช่วยให้มีผู้บริโภคเข้าเว็บไซต์ของธุรกิจมากขึ้นอีกด้วย เพราะ
ในทุกเนื้อหาที่ท าการโพสต์โฆษณา จะเชื่อต่อกับเข้ากับเว็บไซต์ของร้านค้า จนน าไปสู้ความน่าสนใจ
ของสินค้าและตัดสินใจเลือกใช้บริการได้ โดยภาพลักษณ์การโฆษณาจะเน้นที่ความสดใส และ
สนุกสนานเป็นหลัก โดยจะเปิดการโฆษณาอย่างต่อเนื่องในงบประมาณที่ตั้งไว้ การโฆษณาแบบนี้เป็น
แบบ passive ท าให้ลูกค้าจดจ าและนึกถึงเมื่อมีโอกาสจัดงานเลี้ยง 

2. Google Adwords จะมีการจ่ายเงินให้กับ google เพื่อให้ค้นเจอ
กลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการใช้บริการไอศกรีมจัดเลี้ยงค้นหาธุรกิจโอฮาน่าไอศกรีมได้โดยง่าย เช่น 
พิมพ์ค าว่า “ไอติม” “จัดเลี้ยง” “ไอศกรีมจัดเลี้ยง” แล้วเว็บไซต์ของธุรกิจจะขึ้นมาหน้าแรก เมื่อลูก
เข้ามาในเว็บไซต์แล้วจะมีการท า re-targeting ในหน้าเมนูและโปรโมชั่น กล่าวคือลูกค้าคนใดที่เคย
เข้าสู่เว็บไซต์ของโอฮาน่าไอศกรีมแล้ว เมื่อลูกค้ากลับไปเล่น facebook ลูกค้าจะเห็นโฆษณาสินค้า
ของบริษัทขึ้นมาย้ าเตือนอีก 

3. E-mail Marketing การโฆษณาผ่านอีเมล เป็นสื่อโฆษณาที่สามารถ
สื่อไปยังกลุ่มเป้าหมายได้ตรงกลุ่มมากที่สุด ในปัจจุบันมีบริษัทที่รวบรวมอีเมลของกลุ่มคน
เฉพาะเจาะจงเช่นฝ่ายจัดซื้อในบริษัท ฝ่าย hr เพื่อน ามาขายต่อ ผู้ประกอบการจะซื้ออีเมลของ
กลุ่มเป้าหมาย คือพนักงานบริษทัฝ่ายอีเว้นต์พนักงานบริษัทฝ่าย hr และพนักงานบริษัทฝ่ายจัดซื้อ 

5.4.4.3 จัดบูธขายไอศกรีมตามงานอีเว้นท์ (ตามแหล่งที่มีกลุ่มเป้าหมาย
หนาแน่น) 

เป็นการออกบูธเช่าพื้นที่ตามสถานที่ ที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอยู่เป็น
จ านวนมากเช่นจัดบูธในงานอีเว้นต์หน้าสถานที่ตึกท างานที่มีออฟฟิศของบริษัทต่างๆ จ านวนมาก 
จุดประสงค์ในการท ากิจกรรมนี้เพื่อเป็นการเพิ่ม awareness ให้กับตราสินค้า และเป็นจุดที่ท าให้
ลูกค้ามีโอกาสได้ทดทองชิมสินค้าอีกด้วย ตามข้อมูลการวิจัยตลาดหัวข้อที่ 4.5.1.7 ที่ว่าร้านค้าควร
สร้างโอกาสให้ลูกค้าได้มีโอกาสในการทดลองสนิค้า ซึ่งการจัดบูธตามสถานที่ต่างๆ น้ัน อาจจะไม่ได้ผล
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ก าไรที่ดีแต่ลูกค้าที่ลองรับประทานและพึงพอใจ จะเป็นกระบอกเสียงให้กับตราสินค้าได้ในบริษัท โดย
การจัดบูธแต่ละครั้งจะมีการประกาศลงใน Facebook และ Website ให้ลูกค้าทราบก่อนไปจัดบูธ 

 

 
ภาพที่ 5.13 ภาพตัวอย่างการออกบูธของธุรกิจ 

 
5.4.4.4 Sales Promotion 

แบ่งออกเปน็กิจกรรมหลักดังต่อไปน้ี 
1. กิจกรรมในช่วงเปิดตัวส าหรับกลุ่มบริษัทที่สั่งไอศกรีมครั้งแรก จะ

ได้รับบริการฟรีในการตักไอศกรีม ฟรีค่าจัดส่ง (ในระยะไม่เกิน 20 กิโลเมตร) และได้รับส่วนลดถึง 30 
เปอร์เซ็นต์ ซึ่งการท ากิจกรรมนี้ถือเป็นการลดราคาและให้บริการเสริมกับลูกค้าที่ค่อนข้างสูง (แต่
ธุรกิจยังมีก าไรอยู่) จุดประสงค์เพื่อเป็นการดึงดูดให้ลูกค้าทดลองเรียกใช้บริการของธุรกิจ เพราะจาก
ผลการวิจัยทางการตลาดในหัวข้อที่ 4.5.1.7 หากร้านค้าได้มีโอกาสถูกเรียกใช้เข้าไปในบริษัทและมีผล
ตอบรับที่ดีจากผู้เข้าร่วม ร้านค้านั้นๆ จะได้มีโอกาสที่บริษัทจะเรียกใช้บริการในระยะยาว 

2. ลูกค้ากลุ่มบริษัทที่สั่งไอศกรีมไปจัดงานอีเว้นต์ให้กับลูกค้าของบริษัท
อีกทีหนึ่ง ส าหรับในครั้งแรกที่สั่งไอศกรีมไซส์กลางขึ้นไป จะได้รับน้ าตาลปักพิมพ์ข้อความวางบน
ไอศกรีมฟรีตามจ านวนถ้วยไอศกรีม เพื่อสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าและแสดงถึงความใส่ใจที่
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บริษัทมีให้กับลูกค้า ด้วยความประทับใจนี้ มีความเป็นไปได้สูงว่าลูกค้าจะอยากถ่ายรูปสินค้าและแชร์
ต่อบนสื่อสังคมออนไลน์ซึ่งเป็นผลดีต่อตราสินค้า 

3. โดยการซื้อสินค้าทุกๆ 100 บาท ลูกค้าจะได้แต้มสะสม 1 แต้ม 
(ลูกค้าสามารถเช็คแต้มได้ผ่านเว็บไซต์ ซึ่งลูกค้าต้องท าการสมัตรสมาชิกก่อน โดยไม่เสียค่าสมัคร) และ
แต้มสะสมนี้สามารถน าไปแลกสินค้าตามแต้มที่ก าหนดไว้ได้ และลูกค้าสามารถติ-ชมสินค้าและบริการ
ในแบบสอบถามของธุรกิจได้ในแต่ละครั้งที่เรียกใช้ โดยการติ-ชมในแต่ละครั้งลูกค้าจะได้แต้มสะสม
เพิ่มขึ้น 5 แต้ม และหากว่าลูกค้าสามารถเชิญชวนบริษัทอื่นมาใช้บริการของโอฮาน่าไอศกรีมได้จะ
ได้รับแต้มสะสมเพิ่มขึ้นถึง 100 แต้ม วัตถุประสงค์เพื่อเป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะ
ยาวให้ลูกค้ารู้สึกว่าทางร้านค้าให้ความเอาใจใส่และมีสิทธิพิเศษให้อยู่เสมอ รวมไปถึงสามารถเพิ่ม
จ านวนของลูกค้าได้ในวงกว้างโดยที่ไม่ต้องประชาสัมพันธ์ด้วยตัวเองเป็นการประชาสัมพันธ์โดย
ผู้บริโภคถึงผู้บริโภคซึ่งจะท าให้ดูน่าเชื่อถือกว่า โดยใช้งบประมาณแค่เพียงต้นทุนของวัตถุดิบและ
แรงงานในการผลิต 
 
ตารางที่ 5.4 
 
ตารางสะสมแต้มเพื่อแลกสิทธิพิเศษ 

 
 
 

  

ร ายการ แต้มที่ใช้

ไอศกรีม 1 แพค๊ (บรรจุ 20 ถ้วย) 80

ไอศกรีม 1 ถัง (ไซส์กลาง) 270

ไอศกรีม 1 ถัง (ไซส์ใหญ)่ 320
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ตารางที่ 5.5 
 
แสดงก าหนดการใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

ก าหนดการ กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ในช่วง 5 ปีแรก 

IMC Tools 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ไตรมาสที่ ไตรมาสที่ ไตรมาสที่ ไตรมาสที่ ไตรมาสที่ 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

การเสนอ Content  
บนช่องทางออนไลน์ 

                    

การโฆษณาสินค้าโดยใช้สื่อออนไลน์                     

การท ารสชาติไอศกรีมจ าหน่ายเฉพาะ
ตามฤดูกาล 

                    

จัดบูธขายไอศกรีมตามงานอีเว้นท์ 
(ตามแหล่งที่มีกลุ่มเป้าหมายหนาแน่น) 

                    

Sales Promotion (ในช่วงเปิดตัว)                     

Sales Promotion (ในการสะสมแต้ม)                     

Sales Promotion  
(ในการแนะน าสินค้าให้กับลูกค้ารายอื่น) 
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ตารางที่ 5.6 
 
แสดงค่าใช้จ่าย ส าหรับกลยทุธ์ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

ก าหนดการ กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ในช่วง 5 ปีแรก 
IMC Tools ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จัดท าเว็บไซต์ของธุรกิจ 17,500 2,500 2,500 2,500 2,500 

การโฆษณาสินค้าโดยใช้สื่อ
ออนไลน ์
(ค่าใช้จ่ายในการ Boost 
Facebook ท า Google 
Adwords และ E-mail) 

48,000 
 (4,000x12) 

24,000 
 (4,000x6) 

24,000 
 (4,000x6) 

24,000 
 (4,000x6) 

24,000 
 (4,000x6) 

Sales Promotion (งบประมาณ
ที่ใช้ในการลดราคา แถมสินค้า
และบริการต่างๆ) 

60,000 40,000 30,000 30,000 30,000 

Sales Promotion (งบประมาณ
ในการออกงานอีเวนท์) 

14,000 14,000 14,000 14,000 14,000 

 
5.4.5 กลยุทธ์ทางด้านบุคลากร (People) 

บุคลากรของธุรกิจไอศกรีมโอฮาน่าถือเป็นส่งส าคัญมากเนื่องจากตัวธุรกิจที่ทั้ง
สินค้าและบริการ ให้แก่ลูกค้า หากธุรกิจมีการบริการที่ดี เอาใจใส่ลูกค้า บริการด้วยกิริยาสุภาพ จะ
เป็นการเชื่อมสัมพันธ์ในระยะยาวกับลูกค้าได้ แต่หากว่าลูกค้าไม่พอใจในการให้บริการของบุคลากร
อาจส่งผลให้ลูกค้าไม่เรียกใช้บริการของธุรกิจในครั้งถัดไปอีกเลย และอาจมีการบอกต่อในวงกว้างใน
ลูกค้ารายอ่ืนทราบซึ่งจะส่งผลเชิงลบเป็นอย่างมากต่อชื่อเสียงและยอดขายของธุรกิจ 

5.4.5.1 จัดอบรมพนักงานด้านการให้บริการ 
การที่จะสามารถอบรมพนักงานได้ ทางผู้ประกอบการควรรู้ก่อนว่าการ

บริการที่ดีเป็นอย่างไรและความต้องการของลูกค้าในการได้รับบริการที่ดีต้องท าอย่างไรบ้าง 
ผู้ประกอบการจึงต้องหาความรู้เพิ่มเติมในการให้บริการและในทุกครั้งที่ลูกค้าเรียกใช้บริการจัดเลี้ยง 
ทางผู้ประกอบการจะไปที่หน้างานด้วยทุกครั้ง (ในปีที่1) เพื่อสังเกตการณ์และวิเคราะห์ รวมกับความ
คิดเห็นที่ลูกค้า feedback กลับมาจากเว็บไซต์ เพื่อน ามาประปรุงการให้บริการ หลังจากนั้นจะมีการ
อบรมพนักงานถึงการให้บริการที่ดี และหากว่าพนักงานโดนลูกค้า feedback กลับมาในทางลบ 
พนักงานจะถูกลงโทษตามความเหมาะสม 
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5.4.6 กลยุทธ์ทางด้านลักษณะแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) 
ธุรกิจไอศกรีมโอฮาน่ามีเป้าหมายอยู่ที่ผู้บริโภคระดับ C ขึ้นไป รูปลักษณ์ของ

บริษัทจึงถือเป็นสิ่งส าคัญ หากรูปลักษณ์ของบุคลากร สินค้าและร้านค้า ไม่ดีจะส่งผลให้สินค้าและ
บริการโดยรวมดูไม่มีคุณค่า ไม่น่าใช้บริการ สงผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการของโอฮาน่าในครั้ง
ถัดไป 

5.4.6.1 รูปแบบการจัดร้านค้าเมื่อลูกค้าเรียกใช้บริการ 
การออกแบบรูปแบบร้านค้าต้องมีเอกลักษณ์ สดใส บ่งบอกถึงความเป็น

ตัวตนของตราสินค้า เมื่อผู้บริโภคมองร้านค้าต้องรู้สึกปลอดโปร่ง สบายตาและรู้สึกว่ามีคุณค่า โดยมี 
creative designer มาช่วยออกแบบร้านค้า และจะมีการอบรมพนักงานถึงการกองเก็บของระหว่าง
ออกงาน เพื่อไม่ให้ร้านค้าดูรกรุงรัง ดูไม่สวยงาม 

5.4.6.2 การแต่งกายของพนักงานให้บริการ 
จะมีการออกแบบเครื่องแต่งกายให้กับพนักงาน เพื่อปกกันไม่ให้

พนักงานแต่งกายที่ไม่สุภาพมา และชุดแต่งกายที่ออกแบบมาต้องมีความเรียบหรู ดูเป็นมืออาชีพใน
สายตาของลูกค้าอีกด้วย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.14 ภาพตัวอย่างเครื่องแต่งกายของพนักงานโอฮาน่าไอศกรีม 
 
5.4.7 กลยุทธ์ทางด้านกระบวนการ (Process) 

การด าเนินงานของธุรกิจถือว่าไม่สลับซับซ้อนมาก เพียงแต่พื้นที่ให้บริการในแต่
ละงานจะแตกต่างกันออกไป การติดต่อประสานงาน ข้อบังคับ ในแต่ละสถานที่จะแตกต่างกันไปอีก
ด้วย ผู้ประกอบการจึงต้องเรียนรู้และฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้ความเข้าใจเพื่อที่จะได้ตอบสนอง
ลูกค้าไดอ้ย่างถูกต้องและรวดเร็ว 



Ref. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDV

69 
 

 

5.4.7.1 ระบบการจองบริการล่วงหน้า 
เป็นระบบสั่งจองการเรียกใช้บริการผ่านทางหน้าเว็บไซต์ ซึ่งจะเป็นผลดี

ทั้งผู้บริโภคและผู้ประกอบการ เนื่องจากลูกค้าจะไม่ต้องกังวลว่าหาร้านค้ายากในช่วงที่มีความต้องการ
สูงสามารถล๊อควันและเวลาได้ด้วยตัวเอง ส่วนทางร้านค้าจะสามารถวางแผนการผลิตและรู้ความ
ต้องการของลูกค้าได้ในระดับหนึ่ง ซึ่งจะส่งผลให้การบริการมีประสิทธิภาพและรวดเร็วยิ่งขึ้น 

5.4.7.2 การรับฟังความคิดเห็น 
เนื่องจากธุรกิจมีเว็บไซต์ในการให้ลูกค้าแสดงความคิดเห็นโดยให้แต้ม

เพื่อแลกกับการท าแบบสอบถาม ดังนั้นผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลในส่วนนี้มาปรับปรุงและ
พัฒนากระบวนการให้บริการได้ตลอดเวลา 
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บทที่ 6 
กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน 

 
กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน เป็นกลยุทธ์ที่ใช้เพื่อการวางแผนการจัดการและการ

ด าเนินงานของธุรกิจ เพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินงาน ทั้งในส่วนของการผลิ ต การบริการ และ 
การสื่อสารกับลูกค้าเป็นไปอย่างมีคุณภาพและได้มาตรฐาน ภายใต้ต้นทุนที่มีความ โดยการวางแผน
กลยุทธ์ด้านการผลิตและการด าเนินงานของกิจการ มีรายละเอียดดังนี ้

 
6.1 การแบ่งสัดส่วนของสถานที่ผลิต 

 
พื้นที่ผลิตสินค้าเป็นพื้นที่ขนาด 15 ตารางเมตร ซึ่งตั้งอยู่ในบริเวณสวนลุมไนท์บาซาร์ 

รัชดาภิเษก อาคารชั้นเดียว ทางกิจการจะใช้เป็นพื้นที่ในการผลิต และเป็นจุดรับสินค้า ซึ่งจะมีการวาง
แผนผังเพื่อแบ่งพื้นที่ใช้สอยดังภาพ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพที่ 6.1 ภาพแผนผังแสดงพ้ืนที่การผลิต 

 
6.1.1 พื้นที่ต้อนรับลูกค้า 

เป็นพื้นที่ด้านหน้าของสถานที่ผลิตสินค้า ซึ่งจะเป็นเคาน์เตอร์ที่ใช้ต้อนรับลูกค้า
ในกรณีที่ลูกค้าต้องการเดินทางมารับสินค้าเอง โดยด้านข้างจะเป็นถังไอศกรีมที่ผลิตไว้ตามค าสั่งซื้อ
ของลูกค้าที่จะเดินทางเข้ามารับสินค้า 
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6.1.2 โต๊ะวางอุปกรณ์ผลิตไอศกรีม 
เป็นพ้ืนที่ด้านหลังที่กิจการใช้ท าไอศกรีม ซึ่งจะมีอุปกรณ์ที่ใช้ในการผสมไอศกรีม

เครื่องปั่นไอศกรีม และ เก้าอี้ เพ่ือใช้ในการผลิต 
6.1.3 พื้นที่ท าความสะอาด และที่ล้างจาน 

เป็นพ้ืนที่ด้านหลังที่กิจการใช้ท าความสะอาดอุปกรณ์ทั้งหมดที่ใช้ในผลิตไอศกรีม 
ซึ่งมีระบบระบายน้ าและบ าบัดของเสียที่ได้มาตรฐาน 

 
6.2 การด าเนินงาน 

 
6.2.1 การจัดตั้งธุรกิจ 

ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า เป็นธุรกิจขนาดเล็กที่ด าเนินการกันภายใน
ครอบครัว มีก าลังการผลิตในปริมาณที่ไม่มากนัก เนื่องจากมีนโยบายเน้นการผลิตแบบ Made to 
order และไม่มีหน้าร้าน แต่เพื่อให้สามารถติดต่อคู่ค้าและด าเนินธุรกิจได้อย่างน่าเชื่อถือ พร้อมทั้ง
สร้างผลประโยชน์ทางการเงินอย่างเป็นระบบและรักษาสิทธิประโยชน์คุ้มครองทางด้านต่างๆ ตาม
กฎหมาย กิจการจึงต้องมีการจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล โดยมีวิธีการดังนี้ 

6.2.1.1 การจดทะเบียนพาณิชย์ 
ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า ด าเนินการจดทะเบียนพาณิชย์ตาม

พระราชบัญญัติทะเบียนพาณิชย์ พ.ศ. 2499 โดยจดทะเบียนเป็นบริษัทจ ากัด โดยจัดเตรียมเอกสาร
และกรอกข้อมูลให้ถูกต้องแล้วน าไปยื่นที่ส านักงานเขต 

6.2.1.2 การจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม 
ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า ยื่นขอจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่มที่

ส านักงานสรรพากรพื้นที่ เพื่อรับสิทธิ์ด้านภาษีในการด าเนินธุรกิจและยื่นแบบเสียภาษีนิติบุคคล
ประจ าป ี

6.2.2 การติดต่อคู่ค้าเพื่อซื้อวัตถุดิบ 
วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ส่วน คือวัตถุดิบที่เป็นผลไม้ 

นม และน้ าตาล ที่น ามาใช้ในการผลิตไอศกรีม ซึ่งจะท าการสั่งซื้อกับร้านขายส่งที่มีการติดต่อไว้เพื่อ
สั่งซื้อเป็นประจ าที่ตลาดสะพานขาว และวัตถุดิบที่เป็นบรรจุภัณฑ์ที่ใช้ในการบรรจุไอศกรีม ในส่วน
ของบรรจุภัณฑ์ ทางกิจการจะเป็นผู้ออกแบบเอง และส่งต่อให้ทางผู้ผลิตกล่องกระดาษรับไปผลิตตาม
จ านวนการสั่งซื้อเป็นงวดๆ 
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6.2.3 ระยะเวลาการให้บริการ 
ส าหรับช่องทางออนไลน์ และการสั่งซื้อสินค้าทางโทรศัพท์นั้น ทางกิจการได้

ก าหนดระยะเวลาในการให้บริการอยู่ในช่วงเวลา 8.30 น. – 21.00 น. ของทุกวัน ซึ่งลูกค้าสามารถ
ติดต่อเข้ามาเพื่อสั่งซื้อ สอบถามรายละเอียดต่างๆ ได้ตลอดทุกช่วงเวลาที่เปิดให้บริการ ด้วยช่องทาง
โทรศัพท์ Line Facebook หรือ Website โดยทางกิจการจะให้ค าตอบแก่ลูกค้าให้เร็วที่สุด เพื่อสร้าง
ความประทับใจสูงสุดในการบริการ ในกรณีที่เป็นช่องทางออนไลน์ หากไม่อยู่ในช่วงเวลาที่เปิด
ให้บริการ ลูกค้าสามารถโพส หรือส่งข้อความทิ้งไว้ในกล่องข้อความได้ทุกช่วงเวลา และทางกิจการจะ
ด าเนินการตอบกลับหรือติดต่อกลับลูกค้าให้เร็วที่สุด 

6.2.4 ก าลังการผลิต 
เนื่องจากธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า เป็นกิจการใหม่ที่มีการด าเนินงานมาไม่

นานมาก โดยกิจการจึงก าหนดให้มีก าลังการผลิตต่อวันไม่เกิน 3600 สกูป หรือ 16 ถัง ต่อวัน ซึ่งใน
อนาคตหากมีการเจริญเติบโตที่ดีของยอดขาย กิจการจะมีการเพิ่มก าลังการผลิตและก าลังคนตาม
ความเหมาะสม 

6.2.5 การจัดส่งสินค้า 
ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า เลือกใช้รถยนต์ 5 ประตู (HRV) เป็นยานพาหนะ

หลักในการจัดส่งไอศกรีม เนื่องจากทางกิจการมีการให้บริการตักไอศกรีมด้วย กรณีที่ทางลูกค้า
ต้องการใช้บริการตักด้วย ทางกิจการจะจัดส่งไอศกรีมพร้อมกับส่งพนักงานตักไอศกรีมไปด้วย และ
นอกจากนี้กิจการมีการว่าจ้าง Lalamove ซึ่งบริการ Lalamove เป็น Application ในการเรียกใช้
บริการขนส่ง (มอเตอร์ไซค์ รถกระปะ) โดยผู้ให้บริการจะมารับสินค้าถึงที่และไปส่งดังจุดหมายที่
ผู้ประกอบการก าหนดไว้ ในกรณีที่ก าลังคนในการจัดส่งไม่เพียงพอ โดยพิจารณาเป็นกรณีไป เนื่องจาก
ในระยะแรกกิจการไม่สามารถพยากรณ์ยอดขายที่แน่นอนได้ 

6.2.6 กระบวนการรับช าระเงิน 
6.2.6.1 การช าระเงินสด 

ในกรณีที่มีการตกลงสั่งซื้อไอศกรีม และทางกิจการได้จัดส่งสินค้าให้แล้ว
นั้น ทางลูกค้าสามารถช าระเงินสดที่หน้างานหลังจากที่ได้รับสินค้า หรือกรณีที่ทางลูกค้าประสงค์ที่จะ
มารับสินค้าด้วยตนเอง ก็สามารถช าระเงินสดได้ที่จุดรับสินค้า 

6.2.6.2 การช าระเงินผ่านช่องทางออนไลน์ 
กรณีที่มีการสั่งซื้อในจ านวนมากกว่า 1 ถัง จะต้องมีการวางเงินมัดจ า ซึ่ง

ส่วนใหญ่ลูกค้าจะช าระเงินมัดจ าเข้ามาก่อน โดยช าระผ่านทางออนไลน์ เพื่อความสะดวกและรวดเร็ว 
ซึ่งเมื่อลูกค้าได้รับสินค้าแล้ว สามารถช าระยอดค่าสินค้าที่เหลือด้วยเงินสดหรือช าระผ่านทางออนไลน์
ก็ได้เช่นกัน 
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6.3 เงื่อนไขและข้อจ ากัดในการให้บริการ 
 
การสั่งไอศกรีมมีขั้นต่ าอยู่ที่ครึ่งถัง แต่ต้องสั่งล่วงหน้าอย่างน้อย 1-2 วัน เนื่องจาก

กิจการมีนโยบายที่จะไม่เก็บสต๊อกสินค้า และเพื่อให้ลูกค้าได้รับสินค้าที่ผลิตใหม่ๆ ได้มาตรฐาน 
นอกจากนี้ เนื่องจากทางกิจการเป็นการด าเนินงานภายในครอบครัว และพึ่งเปิดกิจการ ท าให้ก าลัง
การผลิตไม่มากนัก จึงมีการก าหนดการสั่งซื้อสูงสุดในแต่ละวัน โดยมีจ านวนไม่เกิน 16 ถัง หรือ 3,600 
สกูป 

 
6.4 การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า 

 
เนื่องจากธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า เป็นกิจการที่เปิดใหม่ ท าให้ยังไม่มีฐานลูกค้า

ประจ าเป็นของตนเอง ซึ่งในการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าใหม่ และลูกค้าที่รู้จักตราสินค้าไอศกรีม  
โฮมเมด Ohana อยู่แล้วนั้น ถือเป็นสิ่งที่ส าคัญอย่างยิ่ง มีจุดประสงค์เพื่อสร้างการรับรู้ตราสินค้าในวง
กว้าง โดยกิจการจะใช้ช่องทางที่สะดวกและรวดเร็วในการสื่อสารกับลูกค้าผ่านทางเทคโนโลยีต่างๆ 
เช่น Facebook Fan page และ Instagram ของไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า ที่จะมีการอัพเดตสถานะ 
รวมถึงการแจ้งข่าวสารโปรโมชั่นของสินค้าและบริการ นอกจากนี้ลูกค้ายังสามารถพูดคุย แสดงความ
คิดเห็น ให้ข้อเสนอแนะต่างๆ รวมถึงการรีวิวสินค้าและบริการ ผ่านทางหน้าวอลล์และการส่งข้อความ
ผ่านอินบอกซ์ และที่ส าคัญช่องทางดังกล่าวสามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้อย่างทันท่วงที ซึ่งจะท าให้
เกิดความพึงพอใจในตัวสินค้าและบริการ รวมถึงมีความจงรักภักดีต่อตราสินค้า ซึ่งเป็นการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ยั่งยืนและเพ่ือผลก าไรในระยะยาวขององค์กร 
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บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล 

 
นอกจากสินค้าและบริการที่ดีนั้น ทรัพยากรบุคคลถือว่าเป็นองค์ประกอบที่มี

ความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจเป็นอย่างมาก ดังนั้นจึงต้องมีการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลอย่าง
มีประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อให้ธุรกิจได้ด าเนินงานตามเป้าหมายและวัตถุประสงค์ที่วางไว้ 

 
7.1 วัตถุประสงค์ 

 
1. เพื่อก าหนดโครงสร้างองค์กร ต าแหน่ง หน้าที่ความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของ

บุคลากรขององค์กรไดอ้ย่างชัดเจน 
2. ก าหนดวิธีการคัดเลือกบุคลากรเพื่อให้ได้บุคลากรที่มีคุณสมบัติตรงกับต าแหน่งงาน 

และจัดระบบการจัดสรรทรัพยากรบุคคลให้เหมาะสมกับแต่ละต าแหน่ง 
3. ก าหนดค่าตอบแทน และสวัสดิการที่เหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจและตรงกับแต่ละ

ต าแหน่งงาน โดยเปรียบเทียบกับอัตราการจ้างงานของอุตสาหกรรม 
4. ก าหนดเป้าหมายในการท างาน และวิธีการประเมินผลงานของแต่ละต าแหน่ง 

เพื่อให้เกิดการปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด 
 

7.2 โครงสร้างองค์กร 
 
ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า จัดโครงสร้างองค์กรเป็นแบบราบ (Flat organizational 

structure) เนื่องจากเป็นองค์กร SMEs ขนาดเล็กที่ด าเนินกิจการเองเป็นหลัก โดยที่มีจ านวนพนักงาน
ไม่มากนัก และมีการจัดโครงสร้างโดยค านึงถึงหน้าที่ความรับผิดชอบเป็นหลัก เพื่อให้เกิดความ
คล่องตัวและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการด าเนินกิจการ โดยมีการจัดโครงสร้างองค์กร ดังนี้ 
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ภาพที่ 7.1 โครงสร้างองค์กรของธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า 
 
7.3 การก าหนดหน้าที่และความรับผิดชอบ 

 
เพื่อให้เกิดความชัดเจนในหน้าที่การท างานของแต่ละต าแหน่งงาน กิจการจึงได้มีการ

แบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบให้มีความชัดเจน ทั้งนี้เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการท างาน ไม่เกิดความ
ซับซ้อนในงาน และท าให้เกิดความคล่องตัว ซึ่งแต่ละต าแหน่งงานมีรายละเอียดของคุณสมบัติและ
ขอบเขตหน้าที่ความรับผิดชอบ ดังนี้ 

 
7.3.1 ผู้จัดการทั่วไป 

รายละเอียดงาน: วางแผนกลยุทธ์และทิศทางการด าเนินธุรกิจทั้งในระยะสั้น 
และระยะยาว รับฟัง ประสานงาน แก้ไขปัญหาต่างๆ ดูแลความเรียบร้อยภายในองค์กร เพื่อให้ทุก
ฝ่ายสามารถท างานได้อย่างราบรื่นและมีประสิทธิภาพ ตลอดจนการวางแผนงบประมาณทางการเงิน 
และการวิเคราะห์สถานการณ์ต่างๆ ที่เปลี่ยนแปลงไป เพื่อปรับเปลี่ยนหรือสร้างกลยุทธ์ใหม่ที่มีความ
เหมาะสม และอาจต้องท างานใช้แรงงาน (ท าความสะอาด ตักไอศกรีม) ในกรณีที่พนักงานไม่เพียงพอ 

7.3.2 ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 
รายละเอียดงาน: ออกแบบการน าเสนอผลิตภัณฑ์ ไม่ว่าจะเป็นการไปออกงาน 

อีเว้นท์ รูปภาพสินค้า และ/หรือโฆษณาสินค้าต่างๆ ที่จะน าไปลงในสื่อออนไลน์ ออกแบบบรรจุภัณฑ์ 
ตลอดจนติดต่อประสานงานกับบริษัทคู่ค้าที่ผลิตบรรจุภัณฑ์ และวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ รวมไปถึงการวางแผนการโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้า

ผู้จัดการ
ทั่วไป 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด ผู้จัดการฝ่ายการผลิต 

ผู้จัดการทั่วไป 
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ผ่านช่องทางต่างๆ ให้เป็นที่รู้จักในวงกว้าง และอาจต้องท างานใช้แรงงาน (ท าความสะอาด ตัก
ไอศกรีม) ในกรณีที่พนักงานไม่เพียงพอ 

7.3.3 ผู้จัดการฝ่ายการผลิต 
รายละเอียดงาน: วางแผนการผลิตควบคุมทั้งด้านงบประมาณและมาตรฐานใน

การผลิตให้ได้ตามคุณภาพ ดูแลกระบวนการผลิตทั้งหมด รวมไปถึงคุณภาพของวัตถุดิบ การคัดเลือก
สั่งซื้อวัตถุดิบ ประสานงานติดต่อกับผู้ขายเพื่อให้ได้วัตถุดิบตามมาตรฐานและตรงเวลาที่ก าหนด รวม
ไปถึงติดต่อสื่อสารกับลูกค้า และอาจต้องท างานใช้แรงงาน (ท าความสะอาด ตักไอศกรีม) ในกรณีที่
พนักงานไม่เพียงพอ 

7.3.4 พนักงานประสานงานขาย 
คุณสมบัติ: เพศชาย/หญิง ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา อายุไม่เกิน 35 ปี มีใจรักงาน

บริการ มีความรับผิดชอบสูง ตรงต่อเวลา มีทักษะในการสื่อสารที่ดี เข้ากับผู้อื่นได้ง่าย มีไหวพริบ และ
สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 

รายละเอียดงาน: ประสานงานกับฝ่ายจัดการและวางแผนการผลิตในส่วนของ
ยอดค าสั่งซื้อให้ถูกต้อง ติดต่อสื่อสาร ตอบค าถามหรือข้อสงสัยของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและถูกต้อง 
ทั้งช่องทางออนไลน์และทางโทรศัพท ์

7.3.5 พนักงานผลิต 
คุณสมบัติ: เพศชาย/หญิง ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา อายุไม่เกิน 35 ปี มีความ

รับผิดชอบสูง ตรงต่อเวลา มีทักษะในการสื่อสารที่ดี เข้ากับผู้อื่นได้ง่าย มีไหวพริบ และสามารถแก้ไข
ปัญหาเฉพาะหน้าได้ หากมีความรู้หรือประสบการณ์ในการท าไอศกรีมจะพิจารณาเป็นพิเศษ 

รายละเอียดงาน: ผลิตไอศกรีมตามจ านวนค าสั่งซื้อที่ผ่านการวางแผนการผลิตให้
ได้ตรงตามจ านวนและได้คุณภาพ ท าความสะอาดเครื่องมือและอุปกรณ์ในการท าไอศกรีม 

7.3.6 พนักงานบัญชีและการเงิน (Outsource) 
คุณสมบัติ: มีความรู้ทางด้านบัญชี เป็นคนละเอียดรอบคอบ และมีความ

รับผิดชอบสูง 
รายละเอียดงาน: จัดเตรียมเอกสารทางด้านบัญชีทั้งหมด ติดต่อกับหน่วยงาน

ราชการเกี่ยวกับภาษีของบริษัท รวมไปถึงการจัดการเงินสดภายในกิจการทั้งหมด โดยใช้บริการของ 
บริษัทบ้านบัญชีและกฎหมายจ ากัด เป็นผู้ด าเนินการ คิดค่าบริการแบบเหมารวม 18,000 บาทต่อปี 

7.3.7 พนักงานบริการทั่วไป (Outsource) 
คุณสมบัติ: เพศชาย ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา อายุไม่เกิน 35 ปี มีความรับผิดชอบ

สูง ตรงต่อเวลา มีทักษะในการสื่อสารที่ด ี
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รายละเอียดงาน: (จะเรียกใช้บริการในช่วงที่แรงงานไม่เพียงพอ) ท าหน้ายกของ
ส าหรับการจัดงานเลี้ยงนอกสถานที่ โดยเมื่อถึงหน้างานเลี้ยงจะท าหน้าที่ตักไอศกรีมบริการผู้เข้าร่วม
งาน โดยจะท าการหาพนักงานจาก Application Indeed ซึ่งเป็น Application ที่สามารถระบุ
รายละเอียดงานไว้ จากนั้นจะมีบุคคลที่ต้องการท างาน part time เข้ามาดูเป็นจ านวนมาก โดยทาง
ธุรกิจสามารถระบุวันและเวลาในการเรียกใช้บริการได้อย่างระเอียด โดยทางธุรกิจจะให้อัตรา
ค่าบริการประมาณครั้งละ 400 บาท (ให้บริการ 3-4 ช.ม.) อัตราค่าบริการอาจมีการปรับเปลี่ยนได้
ขึน้อยู่กับสถานการณ ์ทางธุรกิจคาดว่าจะมีการเรียกใช้บริการประมาณ 15 ครั้งต่อเดือน 

 
7.4 การวางแผนก าลังคน 

 
จากการก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบต่างๆ ของแต่ละต าแหน่งงานตามโครงสร้าง

องค์กร ก าหนดให้มีก าลังคนในการปฏิบัติหน้าที่ดังต่อไปน้ี 
1. ผู้จัดการทั่วไป จ านวน 1 คน 
2. ผู้จัดการฝ่ายการตลาด จ านวน 1 คน 
3. ผู้จัดการฝ่ายการผลิต จ านวน 1 คน 
4. พนักงานประสานงานขาย จ านวน 1 คน 
5. พนักงานผลิต  จ านวน 1 คน 
6. พนักงานบัญชีและการเงิน (Outsource. จ านวน 1 คน 
7. พนักงานบริการทั่วไป (Outsource. จ านวน 1 คน 
โดยกิจการมีพนักงานทั้งหมด 6 คน แบ่งเป็นพนักงานประจ า 5 คน และพนักงาน 

Outsource 2 คน และเนื่องจากเป็นธุรกิจด้านบริการจึงเปิดให้บริการทุกวัน ดังนั้นจึงก าหนดวันหยุด
ให้พนักงานแต่ละต าแหน่งดังนี ้
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ต าแหน่ง วันจันทร์ วันองัคาร วันพธุ วันพฤหัสบดี วันศุกร์ วันเสาร์ วันอาทิตย์

ผู้จัดการทัว่ไป √ √ √ √ √ √

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด √ √ √ √ √ √

ผู้จัดการฝ่ายการผลิต √ √ √ √ √ √

พนักงานประสานงานขาย √ √ √ √ √

พนักงานผลิต √ √ √ √ √

ตารางที่ 7.1 
 
วันหยุดของพนักงานแต่ละต าแหน่ง 

ต าแหน่ง วัน/เวลา ท างาน 
ผู้จัดการทั่วไป 
 

ท างานสัปดาห์ละ 6 วัน ตั้งแต่ 8.00 น. – 17.00 น.  
หยุดวันธรรมดา เดือนละ 2 ครั้ง เลือกเป็นวันที่สลับกับทีมผู้จัดการ 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 
 

ท างานสัปดาห์ละ 6 วัน ตั้งแต่ 8.00 น. – 17.00 น.  
หยุดวันธรรมดา เดือนละ 2 ครั้ง เลือกเป็นวันที่สลับกับทีมผู้จัดการ 

ผู้จัดการฝ่ายการผลิต 
 

ท างานสัปดาห์ละ 6 วัน ตั้งแต่ 8.00 น. – 17.00 น.  
หยุดวันธรรมดา เดือนละ 2 ครั้ง เลือกเป็นวันที่สลับกับทีมผู้จัดการ 

พนักงานประสานงานขาย ท างานสัปดาห์ละ 5 วัน ตั้งแต่ 9.00 น. – 18.00 น.  
หยุดวันเสาร์และอาทิตย ์

พนักงานผลิต ท างานสัปดาห์ละ 5 วัน ตั้งแต่ 9.00 น. – 18.00 น.  
หยุดวันเสาร์และอาทิตย์ ในกรณีที่มีออกงานอีเว้นท์หรือรับงานใน
วันเสาร์หรืออาทิตย์ พนักงานผลิตจะต้องไปปฏิบัติหน้าที่และได้รับ
ค่าตอบแทนเป็นค่าล่วงเวลา 

 
ตารางที่ 7.2 
 
แสดงวันท างานของบุคลากรธุรกิจโอฮาน่าไอศกรีม 
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7.5 การสรรหาและคัดเลือกพนักงาน 
 
ประธานบริษัทจะเป็นผู้รับผิดชอบหน้าที่ในการสรรหาและคัดเลือกพนักงาน โดยจะมี

ขั้นตอนการรับสมัครผ่านทางเว็บไซต์รับสมัครงาน เบื้องต้นจะกรองจากประวั ติและคุณสมบัติที่
เหมาะสมก่อน หลังจากนั้นจึงจะมีการเรียกมาสัมภาษณ์เพื่อพิจารณาในเรื่องของทัศนคติและ
ประสบการณ์การท างาน หากท าการรับเข้ามาท างานแล้ว จะมีช่วงทดลองงานเป็นระยะเวลา 3 เดือน 
และหากผ่านช่วงทดลองงานดังกล่าว และเป็นพนักงานประจ าแล้วจะมีสิทธิได้รับสวัสดิการและโบนัส
ตามนโยบายที่ทางบริษัทได้ก าหนดไว ้

 
7.6 การจ่ายค่าตอบแทนและสวัสดิการ 

 
แรงจูงใจส าคัญในการท างานของพนักงาน ที่จะสามารถกระตุ้นให้พนักงานเกิดความ

กระตือรือร้นในการท างานคือ การได้รับค่าตอบแทนและสวัสดิการที่พึงพอใจและเป็นธรรม ซึ่งทาง
กิจการมีการก าหนดนโยบายในการจ่ายค่าตอบแทนและสวัสดิการ โดยพิจารณาจากค่ากลางใน 
อุตสาหกรรม และทางกิจการใช้รูปแบบการจ่ายที่สูงกว่าหรือเทียบเท่ากับค่ากลางเพื่อดึงดูดและรักษา
พนักงานไว้ ทั้งในแง่ของค่าตอบแทนและสวัสดิการ โดยกิจการมีนโยบายปรับเพิ่มอัตราค่าจ้า งจาก
เงินเดือนปีละ 5% ซึ่งสูงกว่าอัตราเงินเฟ้อ เนื่องจากค านึงถึงค่าครองชีพที่เพิ่มสูงขึ้นในทุกปี ยิ่งไปกว่า
นั้นยังมีการจ่ายเงินโบนัสตามผลการปฏิบัติงานของพนักงานแต่ละต าแหน่งเพื่อสร้างความ
กระตือรือร้นในการท างาน โดยจะจ่ายทุกสิ้นปีในเดือนธันวาคม เฉลี่ยปีละ 1 เดือน 

 
ตารางที่ 7.3 
 
แสดงอัตราเงินเดือนของพนักงานแต่ละต าแหน่ง 

ต าแหน่ง จ านวน (ต่ออตัรา) เงินเดือน (ต่ออัตรา) 

ประธานบริษัท (ทีมผู้บริหาร) 1 20,000 
ฝ่ายออกแบบและการตลาด (ทีมผู้บริหาร) 1 18,000 
ฝ่ายจัดการและวางแผนการผลิต (ทีมผู้บริหาร) 1 18,000 

พนักงานประสานงานขาย 1 11,000 
พนักงานผลิต 1 10,000 
พนักงานบัญชีและการเงิน (Outsource) 1 18,000/ป ี
พนักงานบริการทั่วไป (Outsource) 1 4,500/เดือน 
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ในส่วนของสวัสดิการทางกิจการได้จัดสรรสวัสดิการและเงินชดเชยตามมาตรฐานและ
ตามกฎหมายดังนี ้

- ลาป่วย 30 วัน ลากิจ 3 วัน โดยได้รับเงินเดือน 
- ลาพักร้อน 6 วัน ต่อปี 
- วันหยุดนักขัตฤกษ ์
- การประกันสังคม โดยบริษัทจะมีการสมทบเงินตามที่กฎหมายก าหนด โดยหักจาก

เงินเดือนของพนักงานไม่เกินร้อยละ 5 ของเงินเดือน และอีกส่วนที่องค์กรสมทบให้ แต่ไม่เกิน 750 
บาท ต่อคนต่อเดือน (ส านักงานประกันสังคม, 2559) 

ในส่วนของการจ่ายค่าล่วงเวลาในกรณีที่มีการรับงานซ้อนกัน 2 งานในวันเสาร์หรือ
อาทิตย์ กิจการจะให้พนักงานผลิตไปปฏิบัติหน้าที่แทน โดยจะจ่ายค่าตอบแทนเป็นค่าล่วงเวลา ซึ่ง
ค านวณโดยการคิดเพิ่มเป็นรายชั่วโมงที่ 1.5 เท่า จากอัตราเงินเดือนหารจ านวนช่ัวโมงท างาน 

 
7.7 การฝึกอบรมบุคลากร 

 
พนักงานในบริษัททุกคนจะได้รับการฝึกอบรม และเรียนรู้เกี่ยวกับนโยบาย แนวทางการ

ด าเนินงานของบริษัท เพื่อให้พนักงานมีความรู้ ทักษะ และความสามารถในการปฏิบัติงานในความ
รับผิดชอบของตนเอง ซึ่งจะส่งผลให้พนักงานมีความมั่นใจ และสามารถปฏิบัติงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น ทางกิจการจะมีการจัดการฝึกอบรมให้กับพนักงานระดับปฏิบัติการในฝ่ายผลิต 
และพนักงานที่ต้องมีส่วนเกี่ยวข้องในการติดต่อสื่อสารกับทางลูกค้าโดยตรง เนื่องจากในส่วนนี้เป็น
ส่วนที่ถือว่ามีความส าคัญมากที่สุดส าหรับกิจการให้บริการ 
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บทที่ 8 
กลยุทธ์ทางการเงิน 

 
กลยุทธ์ทางการเงินของธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า จัดท าขึ้นเพื่อให้การบริหาร

จัดการด้านเงินทุน รายรับ รายจ่าย และการก าหนดโครงสร้างเงินทุนที่เหมาะสม เพื่อให้มีความ
สอดคล้องกับแผนกลยุทธ์ต่างๆ ในการด าเนินธุรกิจ ตลอดจนการวิเคราะห์ จุดคุ้มทุน ผลตอบแทนการ
ลงทุน และอัตราส่วนทางการเงินต่างๆ เพื่อวัดความสามารถในการด าเนินงานของกิจการ ทั้งนี้เพื่อให้
กิจการมีศักยภาพและสามารถด าเนินงานต่อไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตลอดจนสามารถสร้างก าไรใน
ระยะยาวให้ธุรกิจต่อไป 

 
8.1 วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการเงิน 
 

8.1.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
1. เพื่อบริหารและจัดการเงินทุนของกิจการให้มีสภาพคล่อง สอดคล้องกับการ

ด าเนินงาน 
2. เพื่อให้เกิดการใช้เงินทุนอย่างมีประสิทธิภาพ สร้างผลตอบแทนที่ดีและสร้าง

ก าไรระยะยาวให้แก่ธุรกิจ 
3. เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการเงินให้มีประสิทธิภาพ และสามารถบริหารต้นทุน

ทางการเงินให้อยู่ในระดับที่เหมาะสม 
8.1.2 เป้าหมายทางการเงิน 

1. ผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวก 
2. สามารถบริหารสภาพคล่องในการด าเนินงานได้อย่างเพียงพอและเหมาะสม 
3. มีก าหนดระยะเวลาคืนทุนภายใน 1 ปี 

 
8.2 การก าหนดสมมุติฐานส าหรับงบก าไรขาดทุน และงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

8.2.1 แหล่งที่มาของเงินลงทุน 
เนื่องจากธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า เป็นธุรกิจขนาดเล็กที่ด าเนินการภายใน

ครอบครัว จึงใช้เงินลงทุนของเจ้าของบริษัทหรือผู้ประกอบการ จ านวน 450,000 บาท โดยมี
รายละเอียดของเงินลงทุนเริ่มต้นดังต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 8.1 
 
แสดงรายละเอียดแหล่งเงินลงทุน 

แหล่งเงินลงทุน จ านวนเงิน (บาท) รายละเอียด 
ส่วนของเจ้าของ 450,000 ทุนที่เรียกช าระแล้วจากการออกหุ้นสามัญจ านวน 

45,000 หุ้น หุ้นละ 10 บาท 
 

8.2.1.1 รายการเงินลงทุนเริ่มต้นของกิจการ 
 

ตารางที่ 8.2 
 
แสดงรายการเงินลงทุนเริ่มต้นของกิจการ 

รายการ จ านวนเงิน (บาท) 
1. สินทรัพย์ถาวร  

1.1 ค่าอุปกรณ์ในการจ าหน่ายไอศกรีม 2,000.00 
1.2 ค่าถังบรรจุไอศกรีม 12,000.00 
1.3 ค่าเครื่องมือในการผสมไอศกรีม 3,500.00 

1.4 ค่าเครื่องปั่นไอศกรีม 150,000.00 
1.5 ค่าร้านค้า 50,000.00 
1.6 ค่าเฟอร์นิเจอร์ และอุปกรณ์ตกแต่งร้านค้า 10,000.00 
1.7 ค่าอุปกรณ์ตกแต่งส าหรับจัดงานเลี้ยง 5,000.00 

รวมสินทรัพย์ถาวร 232,500.00 
2. ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน  

2.1 ค่าเรียนการท าไอศกรีม 6,000.00 
2.2 ค่าใช้จ่ายในการฝึกท าไอศกรีม 5,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายกอ่นด าเนินงาน 11,000.00 
3. เงินทุนหมุนเวียน  

3.1 การด าเนินงานขั้นต้น 201,400.00 
รวมเงินทุนหมนุเวียน 201,400.00 

รวมแหล่งที่ใช้ไปของเงินทุน 444,900.00 
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8.2.1.2 รายการเงินทุนหมุนเวียนส าหรับการด าเนินงานขั้นต้น 
 
ตารางที่ 8.3 
 
แสดงรายการเงินทุนหมุนเวียนส าหรับการด าเนินงานขั้นต้น 

เงินทุนหมุนเวียนส าหรับการด าเนินงานขั้นต้น จ านวนเงิน (บาท) 

1. ค่าใช้จ่ายพนักงาน (ต่อ 1 เดือน) 77,000.00 
2. ค่าใช้จ่ายวัตถุดิบที่ใช้ผลิตไอศกรีม 54,400.00 
3. เงินสดส ารอง 70,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานขัน้ต้น 201,400.00 
 

จากตารางข้างต้นเป็นรายละเอียดเงินลงทุนเริ่มแรก และค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานใน 
1 เดือนแรก โดยธุรกิจได้มีการจัดตั้งบริษัท และมีผู้ร่วมก่อตั้งด้วยกัน 3 คน ซึ่งคาดหวังผลตอบแทน
จากการลงทุน ร้อยละ 30 ดังนั้น WACC ของธุรกิจจึงมีค่าเท่ากับ ร้อยละ 30 

8.2.2 การประมาณผลการด าเนินงานของกิจการ 
8.2.2.1 การประมาณการรายได้ 

รายได้หลักของธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า มาจากรายได้จากการขาย
ผลิตภัณฑ์เป็นหลัก และมีรายได้จากการให้บริการตักไอศกรีม บริการ customize topping ตาม
ความต้องการของลูกค้า และค่าจัดส่งไอศกรีม ซึ่งทางกิจการได้คาดการณ์ว่าจะมียอดขายสินค้า
ไอศกรีมแบบถัง จ านวน 20 ถัง (320 กิโลกรัม) ต่อเดือน สินค้าไอศกรีมแบบถัง พร้อมบริการ 
customize จ านวน 15 ถัง (240 กิโลกรัม) ต่อเดือน และไอศกรีมแบบแพ็ค จ านวน 10 แพ็ค (20 
กิโลกรัม) ต่อเดือน รวมทั้งสิ้นประมาณ 580 กิโลกรัมต่อเดือน ซึ่งประมาณรายได้จากการขายต่อปี 
2,017,440 บาท 
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ตารางที่ 8.4 
 
แสดงการประมาณการรายได้จากการขายสินค้าและบริการ 

รายการสินค้าและบริการ 
ยอดขายต่อเดอืน 

(บาท) 
ยอดขายต่อป ี

(บาท) 

ไอศกรีมแบบถัง 74,000.00 888,000.00 

ไอศกรีมแบบถังพร้อมบริการ Customize ลูกค้า 63,000.00 756,000.00 

ไอศกรีมแบบแพ็ค (1 แพ็ค มี 20 ถ้วย) 6,900.00 82,800.00 

ค่าจัดส่งไอศกรีม 17,500.00 210,000.00 

ค่าบริการตักไอศกรีม 6,720.00 80,640.00 

รวมรายได้จากการขายสินค้าและบริการ 168,120.00 2,017,440.00 
 
ทั้งนี้ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า ได้ประมาณการอัตราการเติบโตของยอดขายใน 2 ปี

แรกอยู่ที่ ร้อยละ 5 โดยอ้างอิงจากการขยายตัวของอัตราการบริโภคไอศกรีมของคนไทย และอัตรา
การเติบโตของมูลค่าการตลาดไอศกรีม และปีที่ 3-5 มีอัตราการเติบโตของยอดขายเพิ่มขึ้น เป็น 10% 
เนื่องจากเมื่อด าเนินธุรกิจและมีการท าการตลาดตามแผนกลยุทธ์ที่วางไว้ ท าให้มีผู้บริโภครู้จักในตรา
สินค้าของไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า มากขึ้น 

8.2.2.2 การประมาณการต้นทุนสินค้า 
 

ตารางที่ 8.5 
 
แสดงประมาณการต้นทุนเฉลี่ยของสินค้า 

  หน่วย: บาท 

ผลิตภัณฑ ์ ราคาขาย (เฉลี่ยต่อกิโลกรัม) ต้นทุน (เฉลี่ยต่อกิโลกรัม) 

ไอศกรีม 280 
 

76 

บรรจุภัณฑ ์ 16 

รวม 280 92 
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จากแสดงถึงการประมาณการ ต้นทุนเฉลี่ยของไอศกรีมต่อกิโลกรัม และราคาขายเฉลี่ย
ต่อกิโลกรัม ซึ่งพบว่า ราคาต้นทุนต่อกิโลกรัมอยู่ที่ 33% ซึ่งแสดงถึงก าไรขั้นต้นที่ได้จากการขายสินค้า
เป็น 67% ของยอดขาย ทั้งนี้ยังไม่ได้นับรวมกับรายได้จากการบริการ 

8.2.2.3 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
(1) ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

กิจการมีการจัดสรรงบประมาณส าหรับการสื่อสารและท ากิจกรรม
ทางการตลาด ซึ่งมีรายละเอียดในบทที่ 5 หัวข้อ 5.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่งตารางที่ 
8.6 จะแสดงการประมาณการค่าใช้จ่ายส าหรับกิจกรรมต่างๆ ที่ได้ท าตามแผนกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด โดยประมาณการว่าในช่วงปีแรก จะใช้งบการตลาดสูงกว่าปีอื่นๆ เนื่องจากต้องมีการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขายและการสื่อสารกับลูกค้าเพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินค้า เนื่องจากเป็นธุรกิจ
ใหม่ที่พึ่งเข้าตลาดได้ไม่นาน 

 
ตารางที่ 8.6 
 
แสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

     หน่วย: บาท 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 85,500 50,500 40,500 40,500 40,500 
 

(2) เงินเดือนพนักงาน (ต่อปี) 
จากกลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคลในบทที่ 7 สามารถแจกแจง

จ านวนเงินเดือนของพนักงานในแต่ละต าแหน่ง ซึ่งสามารถประมาณการค่าใช้จ่ายต่อเดือนได้ดังนี้ 
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ตารางที่ 8.7 
 
แสดงค่าจ้างพนักงาน 

ต าแหน่ง 
จ านวน  

(ต่ออัตรา) 
เงินเดือน 

 (ต่ออัตรา) 
เงินเดือนต่อป ี

ประธานบริษัท (ทีมผู้บริหาร) 1 20,000 240,000 
ฝ่ายออกแบบและการตลาด (ทีมผู้บริหาร) 1 18,000 216,000 
ฝ่ายจัดการและวางแผนการผลิต (ทีมผู้บริหาร) 1 18,000 216,000 
พนักงานประสานงานขาย 1 11,000 132,000 
พนักงานผลิต 1 10,000 120,000 
พนักงานผลิต (Outsource) 1 4,500 54,000 

รวม 6 81,500 978,000 
 

โดยทางกิจการมีการก าหนดให้เงินเดือนของพนักงานมีอัตราการขึ้น
เงินเดือนเฉลี่ยที่ 5% ต่อปี โบนัสเฉลี่ยปีละ 1 เดือน ทั้งนี้ค่าสวัสดิการ และเงินโบนัสจะรวมอยู่ใน
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 

(3) ค่าสาธารณูปโภค 
ค่าสาธารณูปโภค ได้แก่ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ และอินเทอร์เน็ต 

ประมาณการค่าใช้จ่ายเดือนละ 1,700 บาท คิดเป็น 20,400 บาท/ปี 
(4) ค่าขนส่ง 

ค่าขนส่ง คือ น้ ามันส าหรับรถที่ใช้ขนส่งสินค้าและจัดซื้อวัตถุดิบต่างๆ 
เดือนละประมาณ 15,000 บาท คิดเป็น 180,000 บาท/ปี 

(5) ค่าเบ็ดเตล็ด 
ค่าเบ็ดเตล็ด คือ ค่าใช้จ่ายต่างๆ ที่นอกเหนือจากการประมาณการ เช่น 

ค่าบ ารุงรักษาหรือซ่อมแซมอุปกรณ์ และค่าโบนัสประจ าปีของพนักงาน ค่าล่วงเวล า ค่าจ้าง 
(Outsource) เช่น ค่าสอบบัญชี และค่าจ้างขนส่ง ซึ่งก าหนดให้ค่าจ้างเบ็ดเตล็ดเพิ่มขึ้นปีละ 5% ตาม
อัตราการเติบโตของยอดขาย 

(6) ค่าเสื่อมราคา 
กิจการมีการค านวณค่าเสื่อมราคาด้วยวิธีเส้นตรง โดยก าหนดให้มูลค่า

ซากเท่ากับศูนย์ (0) และเครื่องจักรอุปกรณ์ต่างๆ มีอายุการให้ประโยชน์เป็นเวลา 5 ปี 
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(7) ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
ภาษีเงินได้นิติบุคคลส าหรับธุรกิจขนาดย่อม (SMEs) ทางกรมสรรพากร

ได้มีการปรับลดอัตราภาษีเงินได้นิติบุคคลส าหรับก าไรสุทธิส่วนที่เกิด 300,000 บาท แต่ไม่เกิน 
3,000,000 บาท ให้คงจัดเก็บในอัตรา 15% และก าไรส่วนที่เกิน 3,000,000 บาทขึ้นไป ให้จัดเก็บที่ 
20% ส าหรับรอบระยะเวลาบัญชีที่เริ่มในหรือหลังวันที่ 1 มกราคม 2560 เป็นต้นไป (กรมสรรพากร , 
2559) 

8.2.3 การประมาณการทางบัญชี 
8.2.3.1 เครื่องจักรและอุปกรณ์ 

เครื่องจักรและอุปกรณ์ที่ใช้ในการด าเนินธุรกิจ มีรายละเอียดค่าเสื่อม
ราคาดังนี ้

 
ตารางที่ 8.8 
 
แสดงค่าเสื่อมราคาต่อปี 

รายการ 
จ านวนเงิน 

(บาท) 
อายุการใช้
งาน (ปี) 

ค่าเสื่อมราคา
ต่อป ี(บาท) 

1. สินทรัพย์ถาวร    

1.1 ค่าอุปกรณ์ในการจ าหน่ายไอศกรีม 2,000.00 5 400.00 
1.2 ค่าถังบรรจุไอศกรีม 12,000.00 5 2,400.00 
1.3 ค่าเครื่องมือในการผสมไอศกรีม 3,500.00 5 700.00 
1.4 ค่าเครื่องปั่นไอศกรีม 150,000.00 5 30,000.00 
1.5 ค่าร้านค้า 50,000.00 5 10,000.00 
1.6 ค่าเฟอร์นิเจอร์ และอุปกรณ์ตกแต่งร้านค้า 10,000.00 5 2,000.00 
1.7 ค่าอุปกรณ์ตกแต่งส าหรับจัดงานเลี้ยง 5,000.00 5 1,000.00 

รวมสินทรัพยถ์าวร 232,500.00   

รวมค่าเสื่อมราคาต่อป ี   46,100.00 
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8.2.3.2 ทุนจดทะเบียน 
กิจการต้องใช้งบประมาณในการลงทุนเริ่มต้นที่ 449,900 บาท จึง

ก าหนดให้มีทุนจดทะเบียนที่ 450,000 บาท โดยมาจากเงินลงทุนของผู้ประกอบการทั้ง 3 คน ซึ่ง
สมมติฐานทางการเงิน สามารถประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน และงบก าไรขาดทุนของธุรกิจ 
5 รอบปีบัญชี (ปี พ.ศ. 2561 – ปี พ.ศ. 2565) ในกรณีสถานการณ์ปกติได้ดังนี้ 

 
8.3 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 

 
ตารางที่ 8.9 
 
งบก าไรขาดทุน (ประมาณการ) ประจ าปี พ.ศ. 2561 – ปี พ.ศ. 2565 

บริษัท ไอศกรมีโฮมเมดโอฮาน่า จ ากัด 
งบก าไรขาดทุน (ประมาณการ) 

ส าหรับปี สิ้นสดุ วันท่ี 31 ธันวาคม 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 2561 2562 2563 2564 2565 
รายได้จากการขายสินค้าและบริการ 2,017,440.00 2,118,312.00 2,330,143.20 2,563,157.52 2,819,473.27 

ต้นทุนขาย 604,800.00 635,040.00 698,544.00 768,398.40 845,238.24 

ก าไรขั้นต้น 1,412,640.00 1,483,272.00 1,631,599.20 1,794,759.12 1,974,235.03 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร      
ค่าใช้จ่ายการตลาด 85,500.00 50,500.00 40,500.00 40,500.00 40,500.00 

เงินเดือนพนักงาน 978,000.00 1,026,900.00 1,078,245.00 1,132,157.25 1,188,765.11 

ค่าสาธารณูปโภค 20,400.00 21,420.00 23,562.00 25,918.20 28,510.02 
ค่าเบ็ดเตล็ด 315,000.00 315,000.00 315,000.00 315,000.00 315,000.00 

รวมค่าใช้จา่ยในการขายและบรหิาร 1,398,900.00 1,413,820.00 1,457,307.00 1,513,575.45 1,572,775.13 

ก าไร (ขาดทุน) กอ่นดอกเบี้ย ภาษี  
และค่าเสื่อมราคา 13,740.00 69,452.00 174,292.20 281,183.67 401,459.90 

ค่าเสื่อมราคา 46,100.00 46,100.00 46,100.00 46,100.00 46,100.00 

ก าไร (ขาดทุน) กอ่นดอกเบี้ย ภาษ ี -32,360.00 23,352.00 128,192.20 235,083.67 355,359.90 
ภาษีเงินได้นติิบุคคล 0.00 3,502.80 19,228.83 35,262.55 53,303.98 

ก าไร (ขาดทุน) สทุธ ิ -32,360.00 19,849.20 108,963.37 199,821.12 302,055.91 
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8.4 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

ตารางที่ 8.10 
 
งบแสดงฐานะทางการเงิน (ประมาณการ) ประจ าปี พ.ศ. 2561 – ป ีพ.ศ. 2565 

บริษัท ไอศกรมีโฮมเมดโอฮาน่า จ ากัด 
งบแสดงฐานะทางการเงิน (ประมาณการ) 

ส าหรับปี สิ้นสดุ วันท่ี 31 ธันวาคม 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 2561 2562 2563 2564 2565 
สินทรัพย ์      
สินทรัพย์หมุนเวียน      

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 197,240 247,749 333,293 420,224 518,139 
ลูกหนีก้ารคา้ 0 0 0 0 0 
สินค้าคงเหลือ 54,400 57,120 62,832 69,115 76,027 

รวมสินทรัพย์หมนุเวียน 251,640 304,869 396,125 489,339 594,166 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน      

เครื่องจักรและอปุกรณ ์ 232,500 232,500 232,500 232,500 232,500 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 46,100 46,100 46,100 46,100 46,100 
เครื่องจักรและอปุกรณ์สุทธ ิ 186,400 186,400 186,400 186,400 186,400 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 186,400 186,400 186,400 186,400 186,400 
รวมสินทรัพย ์ 438,040 491,269 582,525 675,739 780,566 
หนี้สินและส่วนของเจ้าของ      
หนี้สินระยะสัน้      

เจ้าหนี้การค้า 0 0 0 0 0 
ค่าใช้จ่ายค้างจ่าย 20,400 21,420 23,562 25,918 28,510 
หนี้สินระยะสั้นอื่นๆ 0 0 0 0 0 

รวมหนี้สินระยะสัน้ 20,400 21,420 23,562 25,918 28,510 
หนี้สินระยะยาว      

หนี้สินระยะยาวอื่นๆ 0 0 0 0 0 
รวมหนี้สินระยะยาว 0 0 0 0 0 
รวมหนี้สิน 20,400 21,420 23,562 25,918 28,510 
ส่วนของผู้ถือหุ้น      

ทุนจดทะเบียน 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 
ก าไร (ขาดทุน) สะสม -32,360 19,849 108,963 199,821 302,056 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 417,640 469,849 558,963 649,821 752,056 
รวมหนี้สินและสว่นของผู้ถือหุ้น 438,040 491,269 582,525 675,739 780,566 
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8.5 การวิเคราะห์งบการเงิน 
 

8.5.1 งบก าไรขาดทุน 
กิจการมีการคาดการณ์ยอดขายเติบโตทุกปี ปีที่1 และ 2 เติบโตที่ 5% และปีที่ 

3-5 เติบโดเท่าๆ กัน คือ ร้อยละ 10 โดยอ้างอิงจากการเติบโตของตลาดไอศกรีมในปัจจุบัน และการ
เติบโตของยอดการบริโภคไอศกรีมของคนไทย ซึ่งคาดว่ามีความเป็นไปได้สูง และทางกิจการใช้เงิน
ลงทุนไม่สูง และจ้างพนักงานในจ านวนไม่มากนักเนื่องจากเป็นกิจการขนาดเล็ก โดยมีต้นทุนขาย เป็น
ต้นทุนจากวัตถุดิบหลักคิดเป็นร้อยละ 30 ของยอดขาย โดยต้นทุนขายทั้งหมดจะมีอัตราการเติบโต
ของต้นทุนเท่ากับการเติบโตของยอดขาย เช่นเดียวกับการเติบโตของค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร
ด้วย จากงบก าไรขาดทุนแสดงให้เห็นว่ากิจการมีการขาดทุนในปีแรกเนื่องจากพึ่งด าเนินธุรกิจ แต่ก็
สามารถสร้างก าไรต่อเนื่องได้ในระยะ 4 ปีต่อมาตามที่ประมาณการไว ้

8.5.2 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
จากการวิเคราะห์งบแสดงฐานะทางการเงินของกิจการใน 5 ปีพบว่าหลังจากปีที่ 

2 กิจการมีสินทรัพย์เพิ่มขึ้นทุกปี เนื่องจากผลการด าเนินงานเป็นไปในทิศทางที่ดี อีกทั้งยังไม่มีการก่อ
หนี้สิน ท าให้มีสภาพคล่องทางการเงิน และบริหารธุรกิจได้โดยไม่มีปัญหาทางการเงิน 

8.5.3 การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันของโครงการ (Net Present Value หรือ NPV) 
 

ตารางที่ 8.11 
 
Free Cash Flow ในสถานการณ์ปกติของกิจการ 

Free Cash Flow Model      
Base Case ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

EBIT -32,360 23,352 128,192 235,084 355,360 
Taxes on EBIT 0 3,503 19,229 35,263 53,304 
NOPAT -32,360 19,849 108,963 199,821 302,056 
Add Depreciation 46,100 46,100 46,100 46,100 46,100 
'+/- Change in Net Working 
Capital 231,240 283,449 372,563 463,421 565,656 
Investment in Fixed Asset - - - - - 
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ตารางที่ 8.11  
 
Free Cash Flow ในสถานการณ์ปกติของกิจการ (ต่อ) 

Free Cash Flow Model      
Base Case ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

Free Cash Flow 244,980 349,398 527,626 709,342 913,812 
NPV (บาท) 1,129,825     
IRR (%) 80%     
PB (ปี) 1.8     

 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ หรือ NPV คือผลรวมของกระแสเงินสดทั้งหมดของโครงการซึ่งจาก

การประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ (Free Cash Flow) ในสถานการณ์ปกติของกิจการ เป็น
ระยะเวลา 5 ปี โดยใช้อัตราคิดลด (Discount Rate) ที่ร้อยละ 30 พบว่ากิจการมูลค่าปัจจุบันสุทธิ
เท่ากับ 1,129,825 บาท ซึ่งจะเห็นได้ว่ามีค่าเป็นค่าบวก แสดงว่าในสถานการณ์ปกติ การลงทุนใน
โครงการนี้ให้ ผลตอบแทนมากกว่าเงินลงทุน และมีระยะเวลาคืนทุนที่ 1.8 ปี 

 
8.6 การวิเคราะห์สถานการณ ์

 
8.6.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 

ในการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของกิจการในสถานการณ์ปกติ ซึ่งรายละเอียด
ได้กล่าวไปแล้วในหัวข้อที่ 8.5.3 คือการก าหนดให้ธุรกิจมียอดจ าหน่ายไอศกรีม เฉลี่ยต่อปีอยู่ที่ 6,960 
กิโลกรัม โดยมีต้นทุนสินค้าคิดเป็น 30% ของยอดขาย และมีรายได้จากการบริการและอื่นๆ ซึ่งอัตรา
การเติบโตของยอดขายในปีที่ 1-2 อยู่ที่ 5% และปีที่ 3-5 มีอัตราการเติบโตของยอดขายที่ 10% ซึ่ง
พบว่าในสถานการณ์ปกติ ธุรกิจมีความน่าสนใจที่จะลงทุน 
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8.6.2 สถานการณ์ดีเยี่ยม (Best Case) 
 

ตารางที่ 8.12 
 
Free Cash Flow ในสถานการณ์ดีเยี่ยมของกิจการ 

Free Cash Flow Model      
Best Case ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

EBIT -32,360 93,984 205,887 320,548 449,371 

Taxes on EBIT 0 3,503 19,229 35,263 53,304 
NOPAT -32,360 90,481 186,659 285,286 396,067 
Add Depreciation 46,100 46,100 46,100 46,100 46,100 
'+/- Change in Net Working Capital 231,240 357,584 469,487 584,148 712,971 
Investment in Fixed Asset - - - - - 
Free Cash Flow 244,980 494,165 702,246 915,534 1,155,138 

      
NPV (บาท) 1,432,156     
IRR (%) 96%     
PB (ปี) 1.5     

 
ในการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของกิจการในสถานการณ์ดีเยี่ยม มีการก าหนดให้

อัตราการเติบโตของยอดขายเท่ากันทุกปีที่ 10% พบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิ หรือ NPV คือผลรวมของ
กระแสเงินสดทั้งหมดของโครงการในสถานการณ์ดีเยี่ยมของกิจการ เป็นระยะเวลา 5 ปี โดยใช้อัตรา
คิดลด (Discount Rate) ที่ร้อยละ 30 กิจการมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 1,432,156 บาท ซึ่งจะเห็นได้
ว่ามีค่าเป็นค่าบวก แสดงว่าการลงทุนในโครงการนี้ให้ ผลตอบแทนมากกว่าเงินลงทุน และมีระยะเวลา
คืนทุนที่ 1.5 ปี 
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8.6.3 สถานการณ์เลวร้าย (Worst Case) 
 

ตารางที่ 8.13 
 
Free Cash Flow ในสถานการณ์เลวร้ายของกิจการ 

Free Cash Flow Model      
Best Case ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

EBIT -32,360 -6,888 22,277 42,292 63,191 
Taxes on EBIT 0 3,503 19,229 35,263 53,304 
NOPAT -32,360 -10,391 3,048 7,030 9,887 
Add Depreciation 46,100 46,100 46,100 46,100 46,100 
'+/- Change in Net Working Capital 231,240 256,712 285,877 305,892 326,791 
Investment in Fixed Asset - - - - - 
Free Cash Flow 244,980 292,421 335,025 359,022 382,778 

      
NPV (บาท) 742,765     
IRR (%) 59%     
PB (ปี) 1.9     

 
ในการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของกิจการในสถานการณ์ เลวร้าย มีการก าหนดให้

อัตราการเติบโตของยอดขายเท่ากันทุกปีที่ 5% พบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิ หรือ NPV คือผลรวมของ
กระแสเงินสดทั้งหมดของโครงการในสถานการณ์ดีเยี่ยมของกิจการ เป็น 

ระยะเวลา 5 ปี โดยใช้อัตราคิดลด (Discount Rate) ที่ร้อยละ 30 กิจการมูลค่าปัจจุบัน
สุทธิ เท่ากับ 742,765 บาท ซึ่งจะเห็นได้ว่ามีค่าเป็นค่าบวก แสดงว่าการลงทุนในโครงการนี้ให้ 
ผลตอบแทนมากกว่าเงินลงทุน และมีระยะเวลาคืนทุนที่ 1.9 ปี 
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8.7 แผนฉุกเฉิน 
 
8.7.1 แผนฉุกเฉินด้านการขาย 

เนื่องจากธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่มากนัก คู่แข่งสามารถ
เข้าสู่ตลาดได้ง่าย ซึ่งท าให้ในการด าเนินธุรกิจมีความเป็นไปได้ที่ยอดขายอาจจะลดลงหรือไม่เป็นไป
ตามเป้าที่ตั้งไว้ เนื่องจากมีคู่แข่งขันมาแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดมากขึ้น หรืออาจมีสาเหตุมาจากปัจจัย
อื่นๆ กิจการจ าเป็นต้องวิเคราะห์ว่าสาเหตุที่แท้จริงเกิดจากปัจจัยภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมหรือ
จัดการได้หรือสาเหตุที่ท าให้ยอดขายตกนั้นเกิดมาจากตัวสินค้าที่มีคุณภาพลดลง หรือลูกค้าหันไป
เลือกซื้อสินค้าของคู่แข่งที่มีคุณภาพดีกว่า ดังนั้นธุรกิจจึงเตรียมแผนรองรับด้วยการพัฒนารสชาติ
ใหม่ๆ ของผลิตภัณฑ์ และเน้นการบริการที่แตกต่างจากคู่แข่ง ตลอดจนศึกษาและติดตามกระแสนิยม
ในช่วงเวลาที่เปลี่ยนแปลงไป เพื่อให้สามารถตอบโจทย์พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปได้ 

8.7.2 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
เนื่องจากเป็นธุรกิจขนาดย่อม และใช้เงินทุนไม่มาก ในส่วนของการสร้างการรับรู้

ในตราสินค้าอาจไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ เนื่องจากส่วนใหญ่จะเน้นการใช้สื่อออนไลน์ และ
อาศัยการบอกต่อของลูกค้าที่เคยใช้บริการ เพราะฉะนั้นอาจจะท าให้การบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ไม่
เป็นไปตามระยะเวลาที่ก าหนดได้ ทางกิจการจึงเตรียมแผนส ารองไว้คือการจ้าง (Outsource) ที่มี
ความช านาญและมีประสบการณ์ให้มาดูแลแฟนเพจโดยเฉพาะ และมีการจ้าง Blogger ต่างๆ ให้รีวิว
สินค้า เพื่อเป็นการโปรโมท และสร้างการรับรู้ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึ้น 

8.7.3 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน 
สินค้าที่ผลิตนั้นใช้วัตถุดิบที่เป็นผลไม้เป็นส่วนผสมหลัก ซึ่งอาจมีปัญหาเรื่องของ

ราคาสินค้าที่มีการเปลี่ยนแปลงไปตามฤดูกาล หรือวัตถุดิบที่ได้มาตรฐานอาจมีไม่เพียงพอ ดังนั้น
กิจการจ าเป็นต้องตรวจสอบความถูกต้องของการค านวณปริมาณในการใช้วัตถุดิบในการผลิตให้
เพียงพออยู่เสมอ ใช้เครื่องมือเทคโนโลยีต่างๆ ในการควบคุมรสชาติ และติดต่อคู่ค้าเดิมเพื่อเจรจาใน
ส่วนของราคาและความต้องการวัตถุดิบในระยะยาว ทั้งนี้จะต้องมีการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับคู่ค้า
ด้วย เพื่อให้การจัดซื้อและการติดต่อประสานงานต่างๆ เป็นไปด้วยด ี

8.7.4 แผนฉุกเฉินด้านทรัพยากรบุคคล 
เนื่องจากธุรกิจเป็นการด าเนินงานภายในครอบครัว และมีการจ้างพนักงาน

จ านวนน้อย ในกรณีที่พนักงานลาออกจะท าให้เกิดปัญหาพนักงานไม่เพียงพอ ดังนั้นแผนส ารองของ
กิจการคือการจ้าง (Outsource) เพื่อให้มาท างานในส่วนที่ไม่จ าเป็นต้องมีทักษะงานเฉพาะด้าน และ
จ าเป็นต้องมีการแบ่งสรรหน้าที่ในการท างานเพ่ิมเติมให้แก่พนักงานที่เหลือ และมีการจ่ายค่าตอบแทน



Ref. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDV

95 
 

 

เพิ่มให้ตามสมควร อย่างไรก็ดีต้องพิจารณาถึงชั่วโมงกาท างานต่อวันด้วย เพื่อไม่ให้พนักงานเหนื่อยล้า
หรือเกิดการเจ็บป่วยอันเน่ืองมาจากการท างานหนักเกินไป 

8.7.5 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
นโยบายในการด าเนินงานของธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า เป็นการรับค าซื้อ

ล่วงหน้าและไม่มีการเก็บสต๊อกวัตถุดิบ และเงื่อนไขการช าระเงินเป็นเงินสด จึงท าให้ไม่มีปัญหาใน
เรื่องของเงินทุนหมุนเวียน นอกจากนี้ทางกิจการยังมีการเก็บเงินส ารองไว้จ านวนหนึ่งเพื่อใช้จ่ายใน
เวลาที่ขาดสภาพคล่อง แต่หากเกิดเหตุวิกฤติที่ท าให้ขาดสภาพคล่อง กิจการมีแผนส ารอง คือ กิจการ
ต้องหาแหล่งเงินทุนต่างๆ ในการกู้เงินระยะสั้น เช่น วงเงินเบิกเกินบัญชี (O/D) หรือเงินกู้ยืมระยะสั้น 
เพื่อน ามาใช้จ่ายในการด าเนินงานปกติ และเพื่อให้กิจการสามารถด าเนินงานต่อไปได้อย่างต่อเนื่อง 

 
8.8 แผนในอนาคต 

 
จากการประมาณการผลประกอบการของธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮาน่า ในระยะเวลา 5 

ปี พบว่าธุรกิจมีความน่าสนใจในการลงทุนสูง และสามารถสร้างก าไรในระยะยาวได้ และหากธุรกิจ
สามารถด าเนินงานได้ด้วยดี พร้อมทั้งมีก าไรอย่างต่อเนื่อง กิจการจึงเห็นว่าเป็นโอกาสที่จะสร้างรายได้
ให้มากขึ้น โดยการเปิดหน้าร้าน เพื่อเพิ่มยอดขายและสร้างการรับรู้ในวงกว้าง รวมถึงสามารถท าให้
ธุรกิจพัฒนาและเติบโตไปในทิศทางที่ดียิ่งขึ้น 
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ภาคผนวก ก 
ลักษณะของผู้ให้สัมภาษณ์ การวิจัยตลาด 

 
1. กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมเป็น

ของรับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana 
1.1 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศชาย อายุ 29 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจุบัน

ท างานเป็นวิศวะออกแบบในบริษัทแห่งหนึ่ง มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่ว ง 35,000-50,000 บาท 
สถานภาพทางสังคม (SES) อยู่ในระดับ C มีความช่ืนชอบในการดูหนัง ฟังเพลง และพบปะเพ่ือนฝูง 

1.2 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 28 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจุบัน
ท างานเป็นพนักงานออฟฟิตในบริษัทแห่งหนึ่ง มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 30,000 บาทขึ้นไป 
สถานภาพทางสังคม (SES) อยู่ในระดับ C มีความชื่นชอบการอ่านนิยายจีน การออกไปหาของ
รับประทานกับเพื่อนฝูง ให้ความส าคัญกับครอบครัวมาก 

2. กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีม 
โฮมเมด Ohana เป็นของรับประทานในงาน 

2.1 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 30 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาโท ปัจจุบัน
เป็นเจ้าของธุรกิจสอนภาษาอังกฤษและจีนให้กับเด็ก มีก าไรต่อเดือนอยู่ในช่วง 90,000 บาทขึ้นไป 
สถานภาพทางสังคม (SES) อยู่ในระดับ A มีความชื่นชอบทางด้านภาษา ชอบพูดคุยกับผู้คน ให้
ความส าคัญกับสมาชิกในครอบครัวเป็นอันดับแรก 

2.2 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 33 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาโท ปัจจุบัน
เป็นพนักงานออฟฟิตอยู่ในบริษัทชื่อดังแห่งหนึ่ง มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 65,000 บาทขึ้นไป 
สถานภาพทางสังคม (SES) อยู่ในระดับ B มีความชื่นชอบในการเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ ชอบการท่องเที่ยว
และรับประทานอาหารดีๆ กับเพื่อนฝูง 

3. กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของรับประทานภายใน
งานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 

3.1 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 28 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาโท ปัจจุบัน
เป็นพนักงานธนาคารแห่งประเทศไทย มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 40,000 บาทขึ้นไป สถานภาพทาง
สังคม (SES) อยู่ในระดับ C มีความช่ืนชอบในการท าโปรแกรมคอมพิวเตอร์ ชื่นชอบการออกไปหาของ
กินคุณภาพดีกับเพ่ือนฝูง 

3.2 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศชาย อายุ 34 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจุบัน
เป็นเจ้าของธุรกิจค้าขายสินค้า มีก าไรต่อเดือนอยู่ในช่วง 80,000-90,000 บาท สถานภาพทางสังคม 
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(SES) อยู่ในระดับ A มีความชื่นชอบในการท าธุรกิจของตัวเอง ชอบความท้าทายในการท างาน ชอบ
ออกก าลังกายเป็นประจ า 

4. กลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีม
เป็นของรับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana 

4.1 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 28 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจุบัน
ท างานเป็นพนักงานออฟฟิตในบริษัทแห่งหนึ่ง มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 30,000 บาทขึ้นไป 
สถานภาพทางสังคม (SES) อยู่ในระดับ C มีความช่ืนชอบในการเข้าสังคม ชอบสังสรรค์ 

4.2 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศชาย อายุ 29 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจุบัน
ท างานเป็นพนักงานออฟฟิตในบริษัทแห่งหนึ่ง มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 25,000 บาทขึ้นไป 
สถานภาพทางสังคม (SES) อยู่ในระดับ C มีความช่ืนชอบการท าบุญ อ่านหนังสือ ดูหนัง ฟังเพลง 

5. กลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีม 
โฮมเมด Ohana เป็นของรับประทานในงาน 

5.1 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศชาย อายุ 35 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาโท ปัจจุบัน
ท างานเป็นพนักงานออฟฟิตในบริษัทชื่อดังแห่งหนึ่ง มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 75,000 บาทขึ้นไป 
สถานภาพทางสังคม (SES) อยู่ในระดับ B มีความชื่นชอบในการเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ การออกแบบบ้าน 
การพบปะและพูดคุยกับผู้คน 

5.2 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 30 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจุบัน
ท างานเป็นพนักงานออฟฟิตในบริษัทแห่งหนึ่ง มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 35,000 บาทขึ้นไป 
สถานภาพทางสังคม (SES) อยู่ในระดับ C มีความชื่นชอบในการออกไปท่องเที่ยวกับเพื่อนฝูง การ
พบปะและพูดคุยกับผู้คน 

6. กลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของรับประทานภายใน
งานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 

6.1 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 30 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาโท ปัจจุบัน
ท างานเป็นพนักงานออฟฟิตในบริษัทชื่อดังแห่งหนึ่ง มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 45,000 บาทขึ้นไป 
สถานภาพทางสังคม (SES) อยู่ในระดับ C มีความชื่นชอบในการช่วยเหลือสังคม การเป็นจิตรอาสา 
และชอบหาของรับประทานกับเพ่ือนฝูง 

6.2 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 36 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจุบัน
ท างานเป็นพนักงานออฟฟิตในบริษัทแห่งหนึ่ง มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 50,000 บาทขึ้ นไป 
สถานภาพทางสังคม (SES) อยู่ในระดับ B มีความช่ืนชอบพูดคุยและพบปะกับผู้คน ออกก าลังกายเป็น
ประจ า ประหยัดในการใช้จ่าย 
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ภาคผนวก ข 
แนวทางการตั้งค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวแทนผู้บริโภค 

 
1. กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรี มเป็นของ

รับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana 
 

การสัมภาษณ์ครั้งนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระเรื่อง “แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด 
Ohana” โดยรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) และวิธีการ
เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 คน ซึ่งใช้เวลาใน
การสัมภาษณ์ไม่เกิน 1 ชั่วโมง ข้อมูลส่วนตัวของผู้เข้าสัมภาษณ์จะถูกเก็บเป็นความลับและเปิดเผย
เพียงผลการวิจัยเท่านั้น 

 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับงานวิจัยตลาด 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 1: คุณมีการจัดงานเลี้ยงบ่อยแค่ไหน เนื่องในโอกาสอะไรบ้าง (จัดเองใน

ครอบครัว จัดให้บริษัทที่ท างาน) 
ค าถามที่ 2: คุณท าหน้าที่อะไร และคุณมีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงอย่างไร 
ค าภามที่ 3: คุณเป็นผู้มีอ านาจในการตัดสินใจหรือไม่อย่างไร 
ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่เคยจ้างมา 
ค าถามที่ 4: ปัญหาที่คุณเคยเจอ จากการจัดงานเลี้ยงมีอะไรบ้างและแก้ไขปัญหานั้น

อย่างไร 
ค าถามที่ 5: ในอดีตคุณเคยเจอปัญหาจากร้านอาหารที่มาจัดในงานเลี้ยงของคุณ

หรือไม่ แล้วปัญหานั้นคืออะไรและการแก้ไขเป็นอยา่งไร 
ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 6: คุณมีความต้องการอะไรบ้าง ส าหรับการที่คุณจะเลือกร้านอาหาร ร้านใด

ร้านหนึ่งเข้ามาในงานเลี้ยงของคุณ 
ค าถามที่ 7: หากคุณถูกใจร้านอาหารร้านใดร้านหนึ่งในหมวดอาหารนั้นแล้ว ในครั้ง

ต่อไปคุณจะเปลี่ยนร้านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามที่ 8: คุณเคยเลือกร้านอาหารให้มาในงานของคุณ เพราะคุณมีความสัมพันธ์ที่ดี 

(connection) กับร้านนั้นหรือไม่ และอะไรคือสิ่งที่จะท าให้คุณเลือกหรือไม่เลือกร้านนี้ในครั้งถัดไป 
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ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
ค าถามที่ 9: ช่องทางที่คุณใช้ค้นหาร้านไอศกรีมที่จะน ามาจัดเลี้ยงมีช่องทางไหนบ้าง 

และคุณใช้ช่องทางไหนบ่อยที่สุด เพราะเหตุใด 
ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จากร้านอาหารที่จะถูก

จ้างให้มาในงานเลี้ยง (กลุ่มผู้เข้าสัมภาษณ์ได้ลองชิมไอศกรีม ได้ดูรูปภาพโฆษณาและการตกแต่ง
ร้านค้าจากรูปภาพในมือถือ) 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์
ค าถามที่ 10: ในความคิดของคุณ คิดว่าไอศกรีมโฮมเมดต่างกับไอศกรีมทั่วไปอย่างไร

บ้าง 
ค าถามที่ 11: ส าหรับสินค้าไอศกรีมที่จะน ามาออกงาน คุณให้ความส าคัญกับสิ่งไหน

บ้าง และไอศกรีมที่คุณสั่งมาเป็นอย่างไรบ้าง คุณชอบตรงไหน ไม่ชอบตรงไหน และหากมีร้านไอศกรีม
โฮมเมดร้านหนึ่งที่รับจัดงานเลี้ยงนอกสถานที่ โดยรสชาติไอศกรีมส่วนใหญ่เป็นแบบซอร์เบท์ ในราคา
ที่เหมาะสม ที่ลูกค้าสามารถก าหนดสีของไอศกรีมให้เข้ากับงานเลี้ยงได้และมีการตกแต่งบูธที่ไปตั้งใน
งานระดับหนึ่ง มีบริการจัดสั่งถึงที่ คุณมีความสนใจที่จะใช้บริการหรือไม่เพราะอะไร ถ้าไม่คุณอยากจะ
ให้ร้านเราเป็นแบบไหนหรือมีอะไรต้องปรับปรุง โปรดแสดงความคิดเห็น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  

ภาพที่ ข.1 ไอศกรีมส าหรับให้ผู้สัมภาษณ์ชิม (รสมะพร้าวน้ าหอมซอร์เบท์) 
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แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
ค าถามที่ 12: คุณประเมินราคาไอศกรีมที่จะมาจัดงานอย่างไร (เช่นน าราคารวมของ

ไอศกรีมมาหารจ านวนถ้วยที่ได้รับ ว่าถ้วยละกี่บาทหรือมีการคิดแบบอ่ืนๆ) 
ค าถามที่ 13: แล้วช่วงราคาที่พอรับได้จากการประเมินราคาไอศกรีมของคุณในค าถาม

ที่ 12 ต่อหนึ่งหน่วย คุณคิดว่าควรอยู่ในช่วงเท่าไร แล้วร้านไอศกรีมที่จ้างมาก่อนหน้านี้มีราคา
ประมาณเท่าไร คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่อย่างไร และราคาของไอศกรีมโอฮาน่าอยู่ที่ ช่วงราคา 27-
35 บาทต่อ 1 ถ้วย คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ค าถามที่ 14: ช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านค้าไอศกรีมควรค านึงถึงสิ่งไหน และร้าน

ไอศกรีมที่คุณเคยจ้างมามีช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นอย่างไร คุณมีความคิดเห็นอย่างไรกับช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายของร้านนั้น หากร้านไอศกรีม Ohana ไม่มีหน้าร้าน บริการเพียงจัดเลี้ยงนอก
สถานที่ คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

ค าถามที่ 15: หากร้านค้ามีค่าบริการในการจัดส่งนอกสถานที่ คุณมีความคิดเห็น
อย่างไร และราคาส่งสินค้าเป็นปัจจัยส าคัญในการเลือกใช้บริการร้านนั้นๆ หรือไม่ 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ค าถามที่ 16: คุณอยากให้ ร้านไอศกรีมสื่อสารโดยใช้สื่อใดที่จะเข้าถึงคุณได้อย่าง

เหมาะสม สะดวก มีอะไรบ้าง อย่างไร และร้านไอศกรีมที่คุณเรียกมามีการสื่อสารทางการตลาดเป็น
อย่างไร มีความเหมาะสมหรือไม่และคุณรู้จักร้านน้ีจากสื่อใด ส าหรับการสื่อสารทางการตลาดของร้าน
ไอศกรีมโอฮาน่า คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

ภาพที่ ข.2 ตัวอย่างการตกแต่งร้านค้าโอฮาน่าในการจัดงานเลี้ยง 
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แนวค าถามเกี่ยวกับบุคคลหรือพนักงาน 
ค าถามที่ 17: ส าหรับงานจัดเลี้ยงไอศกรีมนอกสถานที่ คุณคิดว่าการบริการของ

พนักงานที่ดีควรเป็นอย่างไร และการบริการของพนักงานร้านไอศกรีมที่เคยจ้างมาเป็นอย่างไร มีข้อดี
หรือข้อเสียใดบ้าง 

แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ค าถามที่ 18: ส าหรับร้านอาหารที่จะมาออกงานของคุณในด้านการบริการ คุณให้

ความส าคัญกับสิ่งใดเป็นอันดับต้นๆ ด้วยเหตุผลอะไร และร้านไอศกรีมที่คุณเคยเรียกใช้ มีการบริการ
ที่เหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดแนะน า 

แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ค าถามที่ 19: คุณมีความคิดเห็นอย่างไรกับลักษณะของร้านไอศกรีมที่เคยมาออกงาน มี

ความเหมาะสมหรือไม่อย่างไร และในความคิดเห็นคุณ คุณคิดว่าการตกแต่งบูธที่ไปจัดงานของร้าน
ไอศกรีม Ohana เป็นอย่างไรบ้าง เหมาะสมหรือไม่อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

ค าถามที่ 20: การตกแต่งบูธของร้านที่จะมาในงานเลี้ยงของคุณ มีผลต่อการเลือกใช้
บริการหรือไม่ เพราะเหตุใด 

 
ส่วนที่ 2: ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มคนที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยง
นั้นมีไอศกรีมเป็นของรับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana 

ค าถามเกี่ยวกับ อายุ เพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา ความชอบส่วนตัว 
 

2. กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมโฮมเมด Ohana 
เป็นของรับประทานในงาน 

การสัมภาษณ์ครั้งนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระเรื่อง “แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด 
Ohana” โดยรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) และวิธีการ
เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 คน ซึ่งใช้เวลาใน
การสัมภาษณ์ไม่เกิน 1 ชั่วโมง ข้อมูลส่วนตัวของผู้เข้าสัมภาษณ์จะถูกเก็บเป็นความลับและเปิดเผย
เพียงผลการวิจัยเท่านั้น 

 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับงานวิจัยตลาด 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 1: คุณมีการจัดงานเลี้ยงบ่อยแค่ไหน เนื่องในโอกาสอะไรบ้าง (จัดเองใน

ครอบครัว จัดให้บริษัทที่ท างาน) 
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ค าถามที่ 2: คุณท าหน้าที่อะไร และคุณมีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงอย่างไร 
ค าภามที่ 3: คุณเป็นผู้มีอ านาจในการตัดสินใจหรือไม่อย่างไร 
ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่เคยจ้างมา 
ค าถามที่ 4: ปัญหาที่คุณเคยเจอ จากการจัดงานเลี้ยงมีอะไรบ้างและแก้ไขปัญหานั้น

อย่างไร 
ค าถามที่ 5: ในอดีตคุณเคยเจอปัญหาจากร้านอาหารที่มาจัดในงานเลี้ยงของคุณ

หรือไม่ แล้วปัญหานั้นคืออะไรและการแก้ไขเป็นอย่างไร 
ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 6: คุณความต้องการอะไรบ้าง ส าหรับการที่คุณจะเลือกร้านอาหาร ร้านใด

ร้านหนึ่งเข้ามาในงานเลี้ยงของคุณ 
ค าถามที่ 7: หากคุณถูกใจร้านอาหารร้านใดร้านหนึ่งในหมวดอาหารนั้นแล้ว ในครั้ง

ต่อไปคุณจะเปลี่ยนร้านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามที่ 8: คุณเคยเลือกร้านอาหารให้มาในงานของคุณ เพราะคุณมีความสัมพันธ์ที่ดี 

(connection) กับร้านนั้นหรือไม่ และอะไรคือสิ่งที่จะท าให้คุณเลือกหรือไม่เลือกร้านนี้ในครั้งถัดไป 
ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
ค าถามที่ 9: ช่องทางที่คุณใช้ค้นหาร้านไอศกรีมที่จะน ามาจัดเลี้ยงมีช่องทางไหนบ้าง 

และคุณใช้ช่องทางไหนบ่อยที่สุด เพราะเหตุใด 
ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จากร้านอาหารที่จะถูก

จ้างให้มาในงานเลี้ยง (กลุ่มผู้เข้าสัมภาษณ์ได้ลองชิมไอศกรีม ได้ดูรูปภาพโฆษณาและการตกแต่ง
ร้านค้าจากรูปภาพในมือถือ) 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์
ค าถามที่ 10: ในความคิดของคุณ คิดว่าไอศกรีมโฮมเมดต่างกับไอศกรีมทั่วไปอย่างไร

บ้าง 
ค าถามที่ 11: ส าหรับสินค้าไอศกรีมที่จะน ามาออกงาน คุณให้ความส าคัญกับสิ่งไหน

บ้าง และไอศกรีมที่คุณสั่งมาเป็นอย่างไรบ้าง คุณชอบตรงไหน ไม่ชอบตรงไหน และคุณพึงพอใจใน
การเรียกใช้บริการไอศกรีมโอฮาน่าในครั้งล่าสุดหรือไม่ พอใจหรือไม่พอใจในเรื่องใดบ้างโปรดระบุและ
เสนอแนะ 
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แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
ค าถามที่ 12: คุณประเมินราคาไอศกรีมที่จะมาจัดงานอย่างไร (เช่นน าราคารวมของ

ไอศกรีมมาหารจ านวนถ้วยที่ได้รับ ว่าถ้วยละกี่บาทหรือมีการคิดแบบอ่ืนๆ) 
ค าถามที่ 13: แล้วช่วงราคาที่พอรับได้จากการประเมินราคาไอศกรีมของคุณในค าถาม

ที่ 12 ต่อหนึ่งหน่วย คุณคิดว่าควรอยู่ในช่วงเท่าไร และราคาของไอศกรีมโอฮาน่าอยู่ที่ ช่วงราคา 27-
35 บาทต่อ 1 ถ้วย คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

ภาพที่ ข.4 ไอศกรีมส าหรับให้ผู้สัมภาษณ์ชิม (รสมะพร้าวน้ าหอมซอร์เบท์) 

ภาพที่ ข.3 ตัวอย่างการตกแต่งร้านค้าโอฮาน่าในการจัดงานเลี้ยง 
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แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ค าถามที่ 14: ช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านค้าไอศกรีมควรค านึงถึงสิ่ง และคุณมี

ความคิดเห็นอย่างไรกับช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านไอศกรีมโอฮาน่า เหมาะสมหรือไม่ อย่างไร 
โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ค าถามที่ 15: คุณอยากให้ ร้านไอศกรีมสื่อสารโดยใช้สื่อใดที่จะเข้าถึงคุณได้อย่าง

เหมาะสม สะดวก มีอะไรบ้าง อย่างไร ส าหรับการสื่อสารทางการตลาดของร้านไอศกรีมโอฮาน่า คุณ
คิดว่าเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับบุคคลหรือพนักงาน 
ค าถามที่ 16: ส าหรับงานจัดเลี้ยงไอศกรีมนอกสถานที่ คุณคิดว่าการบริการของ

พนักงานที่ดีควรเป็นอย่างไร และการบริการของพนักงานร้านไอศกรีมโอฮาน่าเป็นอย่างไร มีข้อดีหรือ
ข้อเสียใดบ้าง และข้อเสนอแนะในการปรับปรุง 

แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ค าถามที่ 17: ส าหรับร้านอาหารที่จะมาออกงานของคุณในด้านการบริการ คุณให้

ความส าคัญกับสิ่งใดเป็นอันดับต้นๆ ด้วยเหตุผลอะไร และร้านไอศกรีมโอฮาน่า มีการบริการที่
เหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดแนะน า 

แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ค าถามที่ 18: คุณค านึงถึงลักษณะของร้านไอศกรีมที่จะมาออกงานของคุณ มีสิ่งใดที่

คุณให้ความส าคัญเป็นอันดับต้นๆ เพราะอะไร โปรดอธิบาย และในความคิดเห็นคุณ คุณคิดว่าการ
ตกแต่งบูธที่ไปจัดงานของร้านไอศกรีม Ohana เป็นอย่างไรบ้าง เหมาะสมหรือไม่อย่างไร โปรด
เสนอแนะ 

ค าถามที่ 19: การตกแต่งบูธของร้านที่จะมาในงานเลี้ยงของคุณ มีผลต่อการเลือกใช้
บริการหรือไม่ เพราะเหตุใด 

 
ส่วนที่ 2: ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มคนที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของ
รับประทานภายในงานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 

ค าถามเกี่ยวกับ อายุ เพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา และความชอบส่วนตัว 
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3. กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของรับประทานภายในงานแต่ไม่เคย
สั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 

การสัมภาษณ์ครั้งนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระเรื่อง “แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด 
Ohana” โดยรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) และวิธีการ
เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 คน ซึ่งใช้เวลาใน
การสัมภาษณ์ไม่เกิน 1 ชั่วโมง ข้อมูลส่วนตัวของผู้เข้าสัมภาษณ์จะถูกเก็บเป็นความลับและเปิดเผย
เพียงผลการวิจัยเท่านั้น 

 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับงานวิจัยตลาด 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 1: คุณมีการจัดงานเลี้ยงบ่อยแค่ไหน เนื่องในโอกาสอะไรบ้าง (จัดเองใน

ครอบครัว จัดให้บริษัทที่ท างาน) 
ค าถามที่ 2: คุณท าหน้าที่อะไร และคุณมีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงอย่างไร 
ค าภามที่ 3: คุณเป็นผู้มีอ านาจในการตัดสินใจหรือไม่อย่างไร 
ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่เคยจ้างมา 
ค าถามที่ 4: ปัญหาที่คุณเคยเจอ จากการจัดงานเลี้ยงมีอะไรบ้างและแก้ไขปัญหานั้น

อย่างไร 
ค าถามที่ 5: ในอดีตคุณเคยเจอปัญหาจากร้านอาหารที่มาจัดในงานเลี้ยงของคุณ

หรือไม่ แล้วปัญหานั้นคืออะไรและการแก้ไขเป็นอย่างไร 
ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 6: คุณความต้องการอะไรบ้าง ส าหรับการที่คุณจะเลือกร้านอาหาร ร้านใด

ร้านหนึ่งเข้ามาในงานเลี้ยงของคุณ 
ค าถามที่ 7: หากคุณถูกใจร้านอาหารร้านใดร้านหนึ่งในหมวดอาหารนั้นแล้ว ในครั้ง

ต่อไปคุณจะเปลี่ยนร้านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามที่ 8: คุณเคยเลือกร้านอาหารให้มาในงานของคุณ เพราะคุณมีความสัมพันธ์ที่ดี 

(connection) กับร้านนั้นหรือไม่ และอะไรคอืสิ่งที่จะท าให้คุณเลือกหรือไม่เลือกร้านนี้ในครั้งถัดไป 
ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
ค าถามที่ 9: ช่องทางที่คุณใช้ค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยงมีช่องทางไหนบ้าง 

และคุณใช้ช่องทางไหนบ่อยที่สุด เพราะเหตุใด 
ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จากร้านอาหารที่จะถูก

จ้างให้มาในงานเลี้ยง 
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แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์
ค าถามที่ 10: ส าหรับร้านค้าที่จะน ามาออกงาน คุณให้ความส าคัญกับสิ่งไหน และหาก

มีร้านไอศกรีมโฮมเมดร้านหนึ่งที่รับจัดงานเลี้ยงนอกสถานที่ โดยรสชาติไอศกรีมส่วนใหญ่เป็นแบบซอร์
เบท์ ในราคาที่เหมาะสม ที่ลูกค้าสามารถก าหนดสีของไอศกรีมให้เข้ากับงานเลี้ยงได้และมีการตกแต่ง
บูธที่ไปตั้งในงานระดับหนึ่ง มีบริการจัดสั่งถึงที่ คุณมีความสนใจที่จะใช้บริการหรือไม่เพราะอะไร ถ้า
ไม่คุณอยากจะให้ร้านเราเป็นแบบไหนหรือมีอะไรต้องปรับปรุง โปรดแสดงความคิดเห็น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพที่ ข.5 ตัวอย่างการตกแต่งร้านค้าโอฮาน่าในการจัดงานเลี้ยง 

    ภาพที่ ข.6 ไอศกรีมส าหรับให้ผู้สัมภาษณ์ชิม (รสมะพร้าวน้ าหอมซอร์เบท์) 
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แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
ค าถามที่ 11: คุณประเมินราคาอาหารที่จะมาจัดงานอย่างไร (เช่นน าราคารวมของ

อาหารมาหารเฉลี่ยเป็นต่อคน ว่าคนละเท่าไร) 
ค าถามที่ 12: แล้วช่วงราคาที่พอรับได้จากการประเมินราคาไอศกรีมของคุณในค าถาม

ที่ 10 ต่อหนึ่งหน่วย คุณคิดว่าควรอยู่ในช่วงเท่าไร และราคาของไอศกรีมโอฮาน่าอยู่ที่ ช่วงราคา 27-
35 บาทต่อ 1 ถ้วย คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ค าถามที่ 13: ช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านค้าไอศกรีมควรค านึงถึงสิ่ง หากร้าน

ไอศกรีม Ohana ไม่มีหน้าร้าน บริการเพียงจัดเลี้ยงนอกสถานที่ คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร 
โปรดเสนอแนะ 

ค าถามที่ 14: หากร้านค้ามีค่าบริการในการจัดส่งนอกสถานที่ คุณมีความคิดเห็น
อย่างไร และราคาส่งสินค้าเป็นปัจจัยส าคัญในการเลือกใช้บริการร้านนั้นๆ หรือไม่ 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ค าถามที่ 15: คุณอยากให้ ร้านไอศกรีมสื่อสารโดยใช้สื่อใดที่จะเข้าถึงคุณได้อย่าง

เหมาะสม สะดวก มีอะไรบ้าง อย่างไร ส าหรับการสื่อสารทางการตลาดของร้านไอศกรีมโอฮาน่า คุณ
คิดว่าเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับบุคคลหรือพนักงาน 
ค าถามที่ 16: ส าหรับงานจัดเลี้ยงนอกสถานที่ คุณคิดว่าการบริการของพนักงานที่ดีควร

เป็นอย่างไร และการบริการของพนักงานร้านอาหารที่เคยจ้างมาเป็นอย่างไร มีข้อดีหรือข้อเสียใดบ้าง 
แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ค าถามที่ 17: ส าหรับร้านอาหารที่จะมาออกงานของคุณในด้านการบริการ คุณให้

ความส าคัญกับสิ่งใดเป็นอันดับต้นๆ ด้วยเหตุผลอะไร 
แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ค าถามที่ 18: คุณคิดว่าลักษณะของร้านอาหารที่ดี ควรเป็นแบบใด และในความคิดเห็น

คุณ คุณคิดว่าการตกแต่งบูธที่ไปจัดงานของร้านไอศกรีม Ohana เป็นอย่างไรบ้าง เหมาะสมหรือไม่
อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

ค าถามที่ 19: การตกแต่งบูธของร้านที่จะมาในงานเลี้ยงของคุณ มีผลต่อการเลือกใช้
บริการหรือไม่ เพราะเหตุใด 
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ส่วนที่ 2: ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มคนที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของ
รับประทานภายในงานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 

ค าถามเกี่ยวกับ อายุ เพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา และความชอบส่วนตัว 
 

4. กลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมเป็นของ
รับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana 

การสัมภาษณ์ครั้งนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระเรื่อง “แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด 
Ohana” โดยรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) และวิธีการ
เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 คน ซึ่งใช้เวลาใน
การสัมภาษณ์ไม่เกิน 1 ชั่วโมง ข้อมูลส่วนตัวของผู้เข้าสัมภาษณ์จะถูกเก็บเป็นความลับและเปิดเผย
เพียงผลการวิจัยเท่านั้น 

 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับงานวิจัยตลาด 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 1: คุณมีการจัดงานเลี้ยงบ่อยแค่ไหน เนื่องในโอกาสอะไรบ้าง (จัดเองใน

ครอบครัว จัดให้บริษัทที่ท างาน) 
ค าถามที่ 2: คุณท าหน้าที่อะไร และคุณมีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงอย่างไร 
ค าภามที่ 3: คุณเป็นผู้มีอ านาจในการตัดสินใจหรือไม่อย่างไร 
ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่เคยจ้างมา 
ค าถามที่ 4: ปัญหาที่คุณเคยเจอ จากการจัดงานเลี้ยงมีอะไรบ้างและแก้ไขปัญหานั้น

อย่างไร 
ค าถามที่ 5: ในอดีตคุณเคยเจอปัญหาจากร้านอาหารที่มาจัดในงานเลี้ยงของคุณ

หรือไม่ แล้วปัญหานั้นคืออะไรและการแก้ไขเป็นอย่างไร 
ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 6: คุณมีความต้องการอะไรบ้าง ส าหรับการที่คุณจะเลือกร้านอาหาร ร้านใด

ร้านหนึ่งเข้ามาในงานเลี้ยงของคุณ 
ค าถามที่ 7: หากคุณถูกใจร้านอาหารร้านใดร้านหนึ่งในหมวดอาหารนั้นแล้ว ในครั้ง

ต่อไปคุณจะเปลี่ยนร้านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามที่ 8: คุณเคยเลือกร้านอาหารให้มาในงานของคุณ เพราะคุณมีความสัมพันธ์ที่ดี 

(connection) กับร้านนั้นหรือไม่ และอะไรคือสิ่งที่จะท าให้คุณเลือกหรือไม่เลือกร้านนี้ในครั้งถัดไป 
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ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
ค าถามที่ 9: ช่องทางที่คุณใช้ค้นหาร้านไอศกรีมที่จะน ามาจัดเลี้ยงมีช่องทางไหนบ้าง 

และคุณใช้ช่องทางไหนบ่อยที่สุด เพราะเหตุใด 
ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จากร้านอาหารที่จะถูก

จ้างให้มาในงานเลี้ยง (กลุ่มผู้เข้าสัมภาษณ์ได้ลองชิมไอศกรีม ได้ดูรูปภาพโฆษณาและการตกแต่ง
ร้านค้าจากรูปภาพในมือถือ) 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์
ค าถามที่ 10: ในความคิดของคุณ คิดว่าไอศกรีมโฮมเมดต่างกับไอศกรีมทั่วไปอย่างไร

บ้าง 
ค าถามที่ 11: ส าหรับสินค้าไอศกรีมที่จะน ามาออกงาน คุณให้ความส าคัญกับสิ่งไหน

บ้าง และไอศกรีมที่คุณสั่งมาเป็นอย่างไรบ้าง คุณชอบตรงไหน ไม่ชอบตรงไหน และหากมีร้านไอศกรีม
โฮมเมดร้านหนึ่งที่รับจัดงานเลี้ยงนอกสถานที่ โดยรสชาติไอศกรีมส่วนใหญ่เป็นแบบซอร์เบท์ ในราคา
ที่เหมาะสม ที่ลูกค้าสามารถก าหนดสีของไอศกรีมให้เข้ากับงานเลี้ยงได้และมีการตกแต่งบูธที่ไปตั้งใน
งานระดับหนึ่ง มีบริการจัดสั่งถึงที่ คุณมีความสนใจที่จะใช้บริการหรือไม่เพราะอะไร ถ้าไม่คุณอยากจะ
ให้ร้านเราเป็นแบบไหนหรือมีอะไรต้องปรับปรุง โปรดแสดงความคิดเห็น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ข.7 ไอศกรีมส าหรับให้ผู้สัมภาษณ์ชิม (รสมะพร้าวน้ าหอมซอร์เบท์) 
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แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
ค าถามที่ 12: คุณประเมินราคาไอศกรีมที่จะมาจัดงานอย่างไร (เช่นน าราคารวมของ

ไอศกรีมมาหารจ านวนถ้วยที่ได้รับ ว่าถ้วยละกี่บาทหรือมีการคิดแบบอ่ืนๆ) 
ค าถามที่ 13: แล้วช่วงราคาที่พอรับได้จากการประเมินราคาไอศกรีมของคุณในค าถาม

ที่ 12 ต่อหนึ่งหน่วย คุณคิดว่าควรอยู่ในช่วงเท่าไร แล้วร้านไอศกรีมที่จ้างมาก่อนหน้านี้มีราคา
ประมาณเท่าไร คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่อย่างไร และราคาของไอศกรีมโอฮาน่าอยู่ที่ ช่วงราคา 27-
35 บาทต่อ 1 ถ้วย คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ค าถามที่ 14: ช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านค้าไอศกรีมควรค านึงถึงสิ่งไหน และร้าน

ไอศกรีมที่คุณเคยจ้างมามีช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นอย่างไร คุณมีความคิดเห็นอย่างไรกับช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายของร้านนั้น หากร้านไอศกรีม Ohana ไม่มีหน้าร้าน บริการเพียงจัดเลี้ยงนอก
สถานที่ คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

ค าถามที่ 15: หากร้านค้ามีค่าบริการในการจัดส่งนอกสถานที่ คุณมีความคิดเห็น
อย่างไร และราคาส่งสินค้าเป็นปัจจัยส าคัญในการเลือกใช้บริการร้านนั้นๆ หรือไม่ 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ค าถามที่ 16: คุณอยากให้ ร้านไอศกรีมสื่อสารโดยใช้สื่อใดที่จะเข้าถึงคุณได้อย่าง

เหมาะสม สะดวก มีอะไรบ้าง อย่างไร และร้านไอศกรีมที่คุณเรียกมามีการสื่อสารทางการตลาดเป็น
อย่างไร มีความเหมาะสมหรือไม่และคุณรู้จักร้านน้ีจากสื่อใด ส าหรับการสื่อสารทางการตลาดของร้าน
ไอศกรีมโอฮาน่า คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

ภาพที่ ข.8 ตัวอย่างการตกแต่งร้านค้าโอฮาน่าในการจัดงานเลี้ยง 
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แนวค าถามเกี่ยวกับบุคคลหรือพนักงาน 
ค าถามที่ 17: ส าหรับงานจัดเลี้ยงไอศกรีมนอกสถานที่ คุณคิดว่าการบริการของ

พนักงานที่ดีควรเป็นอย่างไร และการบริการของพนักงานร้านไอศกรีมที่เคยจ้างมาเป็นอย่างไร มีข้อดี
หรือข้อเสียใดบ้าง 

แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ค าถามที่ 18: ส าหรับร้านอาหารที่จะมาออกงานของคุณในด้านการบริการ คุณให้

ความส าคัญกับสิ่งใดเป็นอันดับต้นๆ ด้วยเหตุผลอะไร และร้านไอศกรีมที่คุณเคยเรียกใช้ มีการบริการ
ที่เหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดแนะน า 

แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ค าถามที่ 19: คุณมีความคิดเห็นอย่างไรกับลักษณะของร้านไอศกรีมที่เคยมาออกงาน มี

ความเหมาะสมหรือไม่อย่างไร และในความคิดเห็นคุณ คุณคิดว่าการตกแต่งบูธที่ไปจัดงานของร้าน
ไอศกรีม Ohana เป็นอย่างไรบ้าง เหมาะสมหรือไม่อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

ค าถามที่ 20: การตกแต่งบูธของร้านที่จะมาในงานเลี้ยงของคุณ มีผลต่อการเลือกใช้
บริการหรือไม่ เพราะเหตุใด 

 
ส่วนที่ 2: ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มคนที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงาน
เลี้ยงนั้นมีไอศกรีมเป็นของรับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana 

ค าถามเกี่ยวกับ อายุ เพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา และความชอบส่วนตัว 
 

5. กลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมโฮมเมด Ohana 
เป็นของรับประทานในงาน 

 
การสัมภาษณ์ครั้งนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระเรื่อง “แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด 

Ohana” โดยรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) และวิธีการ
เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 คน ซึ่งใช้เวลาใน
การสัมภาษณ์ไม่เกิน 1 ชั่วโมง ข้อมูลส่วนตัวของผู้เข้าสัมภาษณ์จะถูกเก็บเป็นความลับและเปิดเผย
เพียงผลการวิจัยเท่านั้น 
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ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับงานวิจัยตลาด 
ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 1: คุณมีการจัดงานเลี้ยงบ่อยแค่ไหน เนื่องในโอกาสอะไรบ้าง (จัดเองใน

ครอบครัว จัดให้บริษัทที่ท างาน) 
ค าถามที่ 2: คุณท าหน้าที่อะไร และคุณมีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงอย่างไร 
ค าภามที่ 3: คุณเป็นผู้มอี านาจในการตัดสินใจหรือไม่อย่างไร 
ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่เคยจ้างมา 
ค าถามที่ 4: ปัญหาที่คุณเคยเจอ จากการจัดงานเลี้ยงมีอะไรบ้างและแก้ไขปัญหานั้น

อย่างไร 
ค าถามที่ 5: ในอดีตคุณเคยเจอปัญหาจากร้านอาหารที่มาจัดในงานเลี้ยงของคุณ

หรือไม่ แล้วปัญหานั้นคืออะไรและการแก้ไขเป็นอย่างไร 
ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 6: คุณความต้องการอะไรบ้าง ส าหรับการที่คุณจะเลือกร้านอาหาร ร้านใด

ร้านหนึ่งเข้ามาในงานเลี้ยงของคุณ 
ค าถามที่ 7: หากคุณถูกใจร้านอาหารร้านใดร้านหนึ่งในหมวดอาหารนั้นแล้ว ในครั้ง

ต่อไปคุณจะเปลี่ยนร้านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามที่ 8: คุณเคยเลือกร้านอาหารให้มาในงานของคุณ เพราะคุณมีความสัมพันธ์ที่ดี 

(connection) กับร้านนั้นหรือไม่ และอะไรคือสิ่งที่จะท าให้คุณเลือกหรือไม่เลือกร้านนี้ในครั้งถัดไป 
ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
ค าถามที่ 9: ช่องทางที่คุณใช้ค้นหาร้านไอศกรีมที่จะน ามาจัดเลี้ยงมีช่องทางไหนบ้าง 

และคุณใช้ช่องทางไหนบ่อยที่สุด เพราะเหตุใด 
ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จากร้านอาหารที่จะถูก

จ้างให้มาในงานเลี้ยง (กลุ่มผู้เข้าสัมภาษณ์ได้ลองชิมไอศกรีม ได้ดูรูปภาพโฆษณาและการตกแต่ง
ร้านค้าจากรูปภาพในมือถือ) 

แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์
ค าถามที่ 10: ในความคิดของคุณ คิดว่าไอศกรีมโฮมเมดต่างกับไอศกรีมทั่วไปอย่างไร

บ้าง 
ค าถามที่ 11: ส าหรับสินค้าไอศกรีมที่จะน ามาออกงาน คุณให้ความส าคัญกับสิ่งไหน

บ้าง และไอศกรีมที่คุณสั่งมาเป็นอย่างไรบ้าง คุณชอบตรงไหน ไม่ชอบตรงไหน และคุณพึงพอใจใน
การเรียกใช้บริการไอศกรีมโอฮาน่าในครั้งล่าสุดหรือไม่ พอใจหรือไม่พอใจในเรื่องใดบ้างโปรดระบุและ
เสนอแนะ 
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แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
ค าถามที่ 12: คุณประเมินราคาไอศกรีมที่จะมาจัดงานอย่างไร (เช่นน าราคารวมของ

ไอศกรีมมาหารจ านวนถ้วยที่ได้รับ ว่าถ้วยละกี่บาทหรือมีการคิดแบบอ่ืนๆ) 

ภาพที่ ข.9 ไอศกรีมส าหรับให้ผู้สัมภาษณ์ชิม (รสมะพร้าวน้ าหอมซอร์เบท์) 

ภาพที่ ข.10 ตัวอย่างการตกแต่งร้านค้าโอฮาน่าในการจัดงานเลี้ยง 



Ref. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDVRef. code: 25595802030667TDV

 

 

115 

ค าถามที่ 13: แล้วช่วงราคาที่พอรับได้จากการประเมินราคาไอศกรีมของคุณในค าถาม
ที่ 12 ต่อหนึ่งหน่วย คุณคิดว่าควรอยู่ในช่วงเท่าไร และราคาของไอศกรีมโอฮาน่าอยู่ที่ ช่วงราคา 27-
35 บาทต่อ 1 ถ้วย คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ค าถามที่ 14: ช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านค้าไอศกรีมควรค านึงถึงสิ่ง และคุณมี

ความคิดเห็นอย่างไรกับช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านไอศกรีมโอฮาน่า เหมาะสมหรือไม่ อย่างไร 
โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ค าถามที่ 15: คุณอยากให้ ร้านไอศกรีมสื่อสารโดยใช้สื่อใดที่จะเข้าถึงคุณได้อย่าง

เหมาะสม สะดวก มีอะไรบ้าง อย่างไร ส าหรับการสื่อสารทางการตลาดของร้านไอศกรีมโอฮาน่า คุณ
คิดว่าเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับบุคคลหรือพนักงาน 
ค าถามที่ 16: ส าหรับงานจัดเลี้ยงไอศกรีมนอกสถานที่ คุณคิดว่าการบริการของ

พนักงานที่ดีควรเป็นอย่างไร และการบริการของพนักงานร้านไอศกรีมโอฮาน่าเป็นอย่างไร มีข้อดีหรือ
ข้อเสียใดบ้าง และข้อเสนอแนะในการปรับปรุง 

แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ค าถามที่ 17: ส าหรับร้านอาหารที่จะมาออกงานของคุณในด้านการบริการ คุณให้

ความส าคัญกับสิ่งใดเป็นอันดับต้นๆ ด้วยเหตุผลอะไร และร้านไอศกรีมโอฮาน่า มีการบริการที่
เหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดแนะน า 

แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ค าถามที่ 18: คุณค านึงถึงลักษณะของร้านไอศกรีมที่จะมาออกงานของคุณ มีสิ่งใดที่

คุณให้ความส าคัญเป็นอันดับต้นๆ เพราะอะไร โปรดอธิบาย และในความคิดเห็นคุณ คุณคิดว่าการ
ตกแต่งบูธที่ไปจัดงานของร้านไอศกรีม Ohana เป็นอย่างไรบ้าง เหมาะสมหรือไม่อย่างไร โปรด
เสนอแนะ 

ค าถามที่ 19: การตกแต่งบูธของร้านที่จะมาในงานเลี้ยงของคุณ มีผลต่อการเลือกใช้
บริการหรือไม่ เพราะเหตุใด 

 
ส่วนที่ 2: ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มคนที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของ
รับประทานภายในงานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 

ค าถามเกี่ยวกับ อายุ เพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา และความชอบส่วนตัว 
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6. กลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของรับประทานภายในงานแต่ไม่
เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 

การสัมภาษณ์ครั้งนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระเรื่อง “แผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด 
Ohana” โดยรวบรวมข้อมูลด้วยวิธกีารการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) และวิธีการ
เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 คน ซึ่งใช้เวลาใน
การสัมภาษณ์ไม่เกิน 1 ชั่วโมง ข้อมูลส่วนตัวของผู้เข้าสัมภาษณ์จะถูกเก็บเป็นความลับและเปิดเผย
เพียงผลการวิจัยเท่านั้น 

 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับงานวิจัยตลาด 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมของผู้เข้าสัมภาษณ์ในการจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 1: คุณมีการจัดงานเลี้ยงบ่อยแค่ไหน เนื่องในโอกาสอะไรบ้าง (จัดเองใน

ครอบครัว จัดให้บริษัทที่ท างาน) 
ค าถามที่ 2: คุณท าหน้าที่อะไร และคุณมีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงอย่างไร 
ค าภามที่ 3: คุณเป็นผู้มีอ านาจในการตัดสินใจหรือไม่อย่างไร 
ประเด็นที่ 2 ปัญหาจากการจัดงานเลี้ยงหรือปัญหาจากร้านในอดีตที่เคยจ้างมา 
ค าถามที่ 4: ปัญหาที่คุณเคยเจอ จากการจัดงานเลี้ยงมีอะไรบ้างและแก้ไขปัญหานั้น

อย่างไร 
ค าถามที่ 5: ในอดีตคุณเคยเจอปัญหาจากร้านอาหารที่มาจัดในงานเลี้ยงของคุณ

หรือไม่ แล้วปัญหานั้นคืออะไรและการแก้ไขเป็นอย่างไร 
ประเด็นที่ 3 หลักเกณฑ์ในการเลือกร้านที่จะน ามาจัดงานเลี้ยง 
ค าถามที่ 6: คุณความต้องการอะไรบ้าง ส าหรับการที่คุณจะเลือกร้านอาหาร ร้านใด

ร้านหนึ่งเข้ามาในงานเลี้ยงของคุณ 
ค าถามที่ 7: หากคุณถูกใจร้านอาหารร้านใดร้านหนึ่งในหมวดอาหารนั้นแล้ว ในครั้ง

ต่อไปคุณจะเปลี่ยนร้านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามที่ 8: คุณเคยเลือกร้านอาหารให้มาในงานของคุณ เพราะคุณมีความสัมพันธ์ที่ดี 

(connection) กับร้านนั้นหรือไม่ และอะไรคอืสิ่งที่จะท าให้คุณเลือกหรือไม่เลือกร้านนี้ในครั้งถัดไป 
ประเด็นที่ 4 ช่องทางในการค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยง 
ค าถามที่ 9: ช่องทางที่คุณใช้ค้นหาร้านอาหารที่จะน ามาจัดเลี้ยงมีช่องทางไหนบ้าง 

และคุณใช้ช่องทางไหนบ่อยที่สุด เพราะเหตุใด 
ประเด็นที่ 5 ความคาดหวังของผู้เข้าสัมภาษณ์ในด้าน 7 P’s จากร้านอาหารที่จะถูก

จ้างให้มาในงานเลี้ยง 
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แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์
ค าถามที่ 10: ส าหรับร้านค้าที่จะน ามาออกงาน คุณให้ความส าคัญกับสิ่งไหน และหาก

มีร้านไอศกรีมโฮมเมดร้านหนึ่งที่รับจัดงานเลี้ยงนอกสถานที่ โดยรสชาติไอศกรมีส่วนใหญ่เป็นแบบซอร์
เบท์ ในราคาที่เหมาะสม ที่ลูกค้าสามารถก าหนดสีของไอศกรีมให้เข้ากับงานเลี้ยงได้และมีการตกแต่ง
บูธที่ไปตั้งในงานระดับหนึ่ง มีบริการจัดสั่งถึงที่ คุณมีความสนใจที่จะใช้บริการหรือไม่เพราะอะไร ถ้า
ไม่คุณอยากจะให้ร้านเราเป็นแบบไหนหรือมีอะไรต้องปรบัปรุง โปรดแสดงความคิดเห็น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ข.11 ไอศกรีมส าหรับให้ผู้สัมภาษณ์ชิม (รสมะพร้าวน้ าหอมซอร์เบท์) 

ภาพที่ ข.12 ตัวอย่างการตกแต่งร้านค้าโอฮาน่าในการจัดงานเลี้ยง 
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แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
ค าถามที่ 11: คุณประเมินราคาอาหารที่จะมาจัดงานอย่างไร (เช่นน าราคารวมของ

อาหารมาหารเฉลี่ยเป็นต่อคน ว่าคนละเท่าไร) 
ค าถามที่ 12: แล้วช่วงราคาที่พอรับได้จากการประเมินราคาไอศกรีมของคุณในค าถาม

ที่ 10 ต่อหนึ่งหน่วย คุณคิดว่าควรอยู่ในช่วงเท่าไร และราคาของไอศกรีมโอฮาน่าอยู่ที่ ช่วงราคา 27-
35 บาทต่อ 1 ถ้วย คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ค าถามที่ 13: ช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านค้าไอศกรีมควรค านึงถึงสิ่ง หากร้าน

ไอศกรีม Ohana ไม่มีหน้าร้าน บริการเพียงจัดเลี้ยงนอกสถานที่ คุณคิดว่าเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร 
โปรดเสนอแนะ 

ค าถามที่ 14: หากร้านค้ามีค่าบริการในการจัดส่งนอกสถานที่ คุณมีความคิดเห็น
อย่างไร และราคาส่งสินค้าเป็นปัจจัยส าคัญในการเลือกใช้บริการร้านนั้นๆ หรือไม่ 

แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
ค าถามที่ 15: คุณอยากให้ ร้านไอศกรีมสื่อสารโดยใช้สื่อใดที่จะเข้าถึงคุณได้อย่าง

เหมาะสม สะดวก มีอะไรบ้าง อย่างไร ส าหรับการสื่อสารทางการตลาดของร้านไอศกรีมโอฮาน่า คุณ
คิดว่าเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

แนวค าถามเกี่ยวกับบุคคลหรือพนักงาน 
ค าถามที่ 16: ส าหรับงานจัดเลี้ยงนอกสถานที่ คุณคิดว่าการบริการของพนักงานที่ดีควร

เป็นอย่างไร และการบริการของพนักงานร้านอาหารที่เคยจ้างมาเป็นอย่างไร มีข้อดีหรือข้อเสียใดบ้าง 
แนวค าถามเกี่ยวกับกระบวนการการให้บริการ 
ค าถามที่ 17: ส าหรับร้านอาหารที่จะมาออกงานของคุณในด้านการบริการ คุณให้

ความส าคัญกับสิ่งใดเปน็อันดับต้นๆ ด้วยเหตุผลอะไร 
แนวค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ 
ค าถามที่ 18: คุณคิดว่าลักษณะของร้านอาหารที่ดี ควรเป็นแบบใด และในความคิดเห็น

คุณ คุณคิดว่าการตกแต่งบูธที่ไปจัดงานของร้านไอศกรีม Ohana เป็นอย่างไรบ้าง เหมาะสมหรือไม่
อย่างไร โปรดเสนอแนะ 

ค าถามที่ 19: การตกแต่งบูธของร้านที่จะมาในงานเลี้ยงของคุณ มีผลต่อการเลือกใช้
บริการหรือไม่ เพราะเหตุใด 
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ส่วนที่ 2: ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มคนที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงาน
เลี้ยงนั้นมีไอศกรีมโฮมเมด Ohana เป็นของรับประทานในงาน 

ค าถามเกี่ยวกับ อายุ เพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา และความชอบส่วนตัว  
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ภาคผนวก ค 
การคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
เนื่องจากการเก็บข้อมูลในการวิจัยตลาดครั้งนี้มีการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างกลุ่มที่

แตกต่างกันจึงจ าเป็นต้องมีการคัดกรองกลุ่มตัวอย่างโดยการให้ค านิยามดังน้ี 
กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมเป็นของ

รับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana คือ บุคคลที่เป็นหนึ่งในผู้มีอ านาจ ในการตัดสินใจ
รูปแบบในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงมีไอศกรีมเป็นหนึ่งในของรับประทาน 

กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมโฮมเมด 
Ohana เป็นของรับประทานในงานคือ บุคคลที่เป็นหนึ่งในผู้มีอ านาจ ในการตัดสินใจรูปแบบในการจดั
งานเลี้ยงและในงานเลี้ยงมีไอศกรีม Ohana เป็นหนึ่งในของรับประทาน 

กลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของรับประทานภายในงานแต่
ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงานคือ บุคคลที่เป็นหนึ่งในผู้มีอ านาจ ในการตัดสินใจรูปแบบในการจัดงาน
เลี้ยงและในงานเลี้ยงมีของรับประทานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 

กลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมเป็นของ
รับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana คือ บุคคลที่เป็นหนึ่งในผู้มีอ านาจ ในการตัดสินใจ
รูปแบบในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงมีไอศกรีมเป็นหนึ่งในของรับประทาน 

กลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมโฮมเมด 
Ohana เป็นของรับประทานในงานคือ บุคคลที่เป็นหนึ่งในผู้มีอ านาจ ในการตัดสินใจรูปแบบในการจดั
งานเลี้ยงและในงานเลี้ยงมีไอศกรีม Ohana เป็นหนึ่งในของรับประทาน 

กลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของรับประทานภายในงานแต่
ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงานคือ บุคคลที่เป็นหนึ่งในผู้มีอ านาจ ในการตัดสินใจรูปแบบในการจัดงาน
เลี้ยงและในงานเลี้ยงมีของรับประทานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 

โดยค าถามที่ใช้คัดกรองกลุ่มตัวอย่างมีดังนี ้
ค าถามที่ 1 ภายในระยะเวลา 6 เดือนที่ผ่านมา ในงานเลี้ยงคุณเป็นคนจัดงานเลี้ยง

ให้กับบุคคลอื่นหรือจัดงานส าหรับตัวเอง 
ค าถามที่ 2 ภายในระยะเวลา 6 เดือนที่ผ่านมา คุณเคยมีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยง

ที่มีไอศกรีมเข้าไปอยู่ในงานเลี้ยงหรือไม่ 
ค าถามที่ 3 ภายในระยะเวลา 6 เดือนที่ผ่านมา คุณเคยมีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยง

และในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมโฮมเมด Ohana เป็นของรับประทานในงานหรือไม่ 
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ถ้าผู้เข้าสัมภาษณ์ตอบว่า “ตัวเอง” ในค าถามที่ 1 และตอบว่า “เคย” ในค าถามที่ 2 
และตอบว่า “ไม่เคย” ในค าถามที่ 3 จะจัดผู้เข้าสัมภาษณ์อยู่ในกลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัด
งานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมเป็นของรับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana ถ้าผู้เข้า
สัมภาษณ์ตอบว่า “ตัวเอง” ในค าถามที่ 1 และตอบว่า “เคย” ในค าถามที่ 2 และตอบว่า “เคย” ใน
ค าถามที่ 3 จะจัดผู้เข้าสัมภาษณ์อยู่ในกลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยง
นั้นมีไอศกรีมโฮมเมด Ohana เป็นของรับประทานในงาน ถ้าผู้เข้าสัมภาษณ์ตอบว่า “ตัวเอง” ใน
ค าถามที่ 1 และตอบว่า “ไม่เคย” ในค าถามที่ 2 จะจัดผู้เข้าสัมภาษณ์อยู่ในกลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีส่วน
ร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของรับประทานภายในงานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 

ถ้าผู้เข้าสัมภาษณ์ตอบว่า “กับผู้อื่น” ในค าถามที่ 1 และตอบว่า “เคย” ในค าถามที่ 2 
และตอบว่า “ไม่เคย” ในค าถามที่ 3 จะจัดผู้เข้าสัมภาษณ์อยู่ในกลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัด
งานเลี้ยงและในงานเลี้ยงนั้นมีไอศกรีมเป็นของรับประทานในงานแต่ไม่ใช่ตราสินค้า Ohana ถ้าผู้เข้า
สัมภาษณ์ตอบว่า “กับผู้อื่น” ในค าถามที่ 1 และตอบว่า “เคย” ในค าถามที่ 2 และตอบว่า “เคย” ใน
ค าถามที่ 3 จะจัดผู้เข้าสัมภาษณ์อยู่ในกลุ่ม organizer ที่มีส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยง
นั้นมีไอศกรีมโฮมเมด Ohana เป็นของรับประทานในงาน และถ้าผู้เข้าสัมภาษณ์ตอบว่า “กับผู้อื่น” 
ในค าถามที่ 1 และตอบว่า “ไม่เคย” ในค าถามที่ 2 จะจัดผู้เข้าสัมภาษณ์อยู่ในกลุ่ม organizer ที่มี
ส่วนร่วมในการจัดงานเลี้ยงต่างๆ ที่มีของรับประทานภายในงานแต่ไม่เคยสั่งไอศกรีมเข้าไปในงาน 
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