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บทคัดย่อ 
การศึกษาวิจัยนี เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้การบรรยายเชิงพรรณนาเพื่อศึกษา 1.) รูปแบบและ

วิธีการด้าเนินธุรกิจของร้าน Mr. Ice Cream 2.) กลยุทธ์ที่ใช้สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจร้าน 
Mr. Ice Cream  3.) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream คณะผู้วิจัยใช้วิธีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกร่วมกับการสังเกตแบบมีส่วนร่วม โดยสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักซึ่งเป็น
เจ้าของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream จากผลการศึกษาวิจัยพบว่า 1.) รูปแบบและวิธีการด้าเนินธุรกิจของร้าน Mr. 
Ice Cream เป็นธุรกิจที่มีลักษณะเป็นเจ้าของคนเดียวโดยพี่น้อง 2 คน บริหารงานร่วมกัน ด้วยการแบ่งหน้าที่กัน
ท้างานในแต่ละขั นตอนอย่างชัดเจน โดยค้านึงถึงคุณภาพและประสิทธิภาพในการผลิตตั งแต่ขั นตอนแรกคือการ
เลือกวัตถุดิบไปจนถึงขั นตอนสุดท้ายคือการจ้าหน่ายและบริการแก่ลูกค้า 2.) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของ
ธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream โดยใช้ SWOT เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์จากปัจจัยภายใน ร่วมกับการวิเคราะห์
จากจุดแข็งและจุดอ่อน โดยใช้ 4Ps พบว่าร้าน Mr. Ice Cream มีจุดแข็งในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา และช่องทางจัด
จ้าหน่าย และมีจุดอ่อนในด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนปัจจัยภายนอกวิเคราะห์จากโอกาสและอุปสรรค โดยใช้ 
5 force model เป็นเครื่องมือ พบว่าร้าน Mr. Ice Cream มีโอกาสในการด้าเนินธุรกิจในเร่ืองการแข่งขันในกลุ่ม
ธุรกิจ อ้านาจต่อรองจากผู้ซื อสินค้า และการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่ และมีอุปสรรคในเรื่อง
อ้านาจการต่อรองจากผู้ขาย และสินค้าทดแทน 3.) กลยุทธ์ที่ใช้สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจร้าน 
Mr. Ice Cream พบว่าเจ้าของธุรกิจใช้กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับตราสินค้า และ
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เพื่อเป็นแนวทางสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้สูงกว่าคู่แข่งขันรายอื่น 
ประโยชน์ที่รับจากงานวิจัยนี คือ เจ้าของธุรกิจสามารถน้ากลยุทธ์ด้านต่างๆ ไปปรับปรุงและพัฒนาเพื่อสร้างความ
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ได้เปรียบทางการแข่งขันได้มากขึ นจากการที่สินค้ามีเอกลักษณ์เฉพาะตัว จะท้าให้ธุรกิจเติบโตและประสบ
ความส้าเร็จได้อย่างยั่งยืน 
 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์การด้าเนินธุรกิจ, การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน, การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม, การ
จัดการเชิงกลยุทธ์, กลยุทธ์การตลาด 
 
Abstract 

This qualitative research study uses descriptive method to study business of Mr. 
Ice Cream restaurant. The research conducts in three areas as follows: First, business patterns 
and methods of the restaurant. Second, strategies for competitive advantage of the restaurant. 
Third, analysis of surrounding area of the restaurant. By in-depth interviews and participatory 
observation the owner of the restaurant, the research study concludes as follows: First, for 
business patterns and methods, the restaurant owns by two brothers who co-managing the 
business and by considering quality and performance, dividing the job responsibilities clearly 
according to the production step from material selection to marketing and services to 
customers. Second, analysis of surrounding area of the restaurant was carried out using SWOT 
by analyzing strength and weakness using 4Ps of internal factors. It was found out that the 
strength of the restaurant is products, price, and distribution channels while the weakness is 
marketing promotions.  By using five forces model for opportunities and threats, we found that 
the opportunities are competition among the business group, bargaining power of buyers, and 
new incoming competitors. However, the threats are bargaining power of suppliers and 
substitutes. Third, for competitive advantage of the restaurant, the owners have strategies for 
product development, valued added to the brand and product differentiation to have 
comparative advantage over their competitors. As a results from this research, the business 
owners can apply the strategies to improve and develop their competitive advantage through 
unique products to make successful, growth and lasting business.  
 
Keywords: Business Strategies, Competitive advantage, SWOT analysis, Strategic Management, 
Marketing Strategic  
 
บทน า 

การใช้กลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการเติบโตของธุรกิจอาจเป็นกลยุทธ์ที่จะน้าธุรกิจไปสู่ความส้าเร็จหรือเป็น
ธุรกิจที่ยิ่งใหญ่แต่ไม่ใช่อย่างเดียวแน่นอน หากแต่หลายธุรกิจจ้าเป็นต้องหาทางเลือกของกลยุทธ์อื่นๆ  ไว้อีกด้วย
เพื่อมุ่งเน้นความยั่งยืนของธุรกิจด้วย เพื่อน้าธุรกิจให้เข้าสู่วิถีของธุรกิจที่ยั่งยืน และธุรกิจที่สามารถเปลี่ยนตัวเอง



ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 10  ฉบบัที่ 1 เดือนมกราคม – เมษายน 2560 

Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

 
 

1154  
 

เข้าสู่ธุรกิจที่ยั่งยืนได้นั นจะใช้กลยุทธ์มุ่งสู่ความยั่งยืนเพื่อรักษาความมั่นคงของกิจการ โดยในการด้าเนินงานของ
ธุรกิจนั น จะค้านึงถึงสภาพสังคมและสิ่งแวดล้อมไปพร้อมกันเพื่อให้เป็นธุรกิจที่ยั่งยืนต่อไป (พิพัฒน์ ยอดพฤติการ
, 2559: 26) โดยใช้กลยุทธ์ทางการตลาดด้านต่างๆ เข้ามาช่วยบริหารจัดการธุรกิจนั น 

โดยทั่วไปแล้วการประกอบธุรกิจให้ประสบความส้าเร็จนั นย่อมต้องอาศัยกลยุทธ์หลากหลาย
รูปแบบ แล้วน้ากลยุทธ์นั นมาปรับหรือประยุกต์ใช้ให้เข้ากับสถานการณ์ที่เป็นอยู่เพื่อเหมาะสมกับธุรกิจของตน 
จนได้รับการยอมรับและเป็นที่น่าพึงพอใจแก่เจ้าของธุรกิจนั นท้าให้ธุรกิจประสบความส้าเร็จ และกลยุทธ์ในการ
ด้าเนินธุรกิจที่จะประสบความส้าเร็จได้นั น ควรให้ความส้าคัญกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมาเป็นอันดับแรก อย่างไรก็
ตามเจ้าของธุรกิจควรสร้างความแตกต่างในตัวสินค้าเพื่อลดคู่แข่งขันทางธุรกิจให้น้อยลง และไม่ควรมุ่งเน้นไปที่
การขายสินค้าหรือบริการเพียงอย่างเดียวแต่ควรท้าให้ลูกค้าสามารถตระหนักและรับรู้ถึงประโยชน์ที่จะได้รับด้วย
ไม่เช่นนั นธุรกิจอาจไม่ประสบความส้าเร็จอย่างที่ควรจะเป็น (พูนลาภ ทิพยชาติโยธิน, 2553: 88) 

ในปัจจุบันคนไทยไม่ค่อยนิยมบริโภคไอศกรีมเมื่อเทียบกับคนในประเทศอื่น ประกอบกับการ
แข่งขันของผู้ประกอบการและสภาพแวดล้อมและสภาพอากาศที่เป็นอยู่ในประเทศไทยนั น จะมีสภาพอากาศร้อน
เกือบตลอดทั งปี ส่งผลให้ธุรกิจไอศกรีมยังมีโอกาสขยายตัวได้อย่างต่อเนื่อง (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2554) ถึงแม้ว่า
จะมีไอศกรีมยี่ห้อดังที่ติดตลาดมานานแล้วก็ตาม อาจเป็นเพราะว่าในการเปิดธุรกิจไอศกรีมนั นใช้ต้นทุนการผลิต
ที่ยังไม่สูงมาก อีกทั งในช่วงที่ผ่านมานั นธุรกิจร้านกาแฟมีมากเกินไปจนล้นตลาดผู้บริโภค แต่ธุรกิจไอศกรีมก้าลัง
เริ่มเป็นที่นิยมมากขึ น (นลินทิพย์ ภัคศรีกุลก้าธร, 2559) อีกทั งผู้ประกอบการต่างมีความสนใจในธุรกิจไอศกรีม
มากขึ น ส่งผลให้มีการเปิดธุรกิจไอศกรีมมากขึ น มีการแข่งขันทางธุรกิจสูงขึ น ดังนั นแต่ละธุรกิจจึงควรหากลยุทธ์
เพือ่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันและมักจะเน้นไปที่ไอศกรีมแบบโฮมเมดที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย สามารถ
รับประทานได้ทุกเพศทุกวัยและราคาไม่สูงจนเกินไป เนื่องจากพฤติกรรมผู้บริโภคเริ่มเปลี่ยนไปหันมาใส่ใจต่อ
สุขภาพมากยิ่งขึ น ซึ่งเป็นสิ่งที่ผู้เริ่มด้าเนินธุรกิจไอศกรีมต้องให้ความส้าคัญอย่างยิ่งและควรก้าหนดกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายให้ชัดเจน รวมถึงมองภาพรวมด้านการเติบโตของธุรกิจในตลาดผู้บริโภคไอศกรีมด้วย 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษารูปแบบและวิธีการด้าเนินธุรกิจของร้าน Mr. Ice Cream 
2. เพื่อศึกษาการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมจากปัจจัยภายใน  และปัจจัยภายนอกของธุรกิจ 

ร้าน Mr. Ice Cream 
3. เพื่อศึกษากลยุทธ์ที่ใช้สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream 

 
การทบทวนวรรณกรรมและแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

การศึกษาวิจัยครั งนี  ทางคณะผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าจากเอกสารที่เกี่ยวข้องกับแนวคิดและทฤษฎี 
รวมถึงงานวิจัยอื่นๆ เพื่อน้ามาเป็นกรอบแนวคิดการวิจัย ดังนี  

1. แนวความคิดด้านรูปแบบและวิธีการด าเนินงานของธุรกิจ การประกอบธุรกิจนั นไม่ว่าจะเป็น
ธุรกิจรูปแบบใด ผู้ประกอบธุรกิจอาจด้าเนินการได้หลายแบบในรูปแบบแต่ละชนิดต่างมีข้อดีและข้อเสียแตกต่าง
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กันไป สามารถแบ่งได้เป็น 6 ประเภท คือ การประกอบการโดยเจ้าของคนเดียว ห้างหุ้นส่วน มีทั งห้างหุ้นส่วน
สามัญและห้างหุ้นส่วนจ้ากัด บริษัทจ้ากัด กิจการร่วมค้า กองทุนธุรกิจ และโฮลดิงคอมพานี แต่ถ้าแบ่งตาม
ประเภทของธุรกิจ สามารถจ้าแนกเป็น 3 ประเภทหลักตามลักษณะของธุรกิจได้ดังนี  คือ ธุรกิจอุตสาหกรรม 
ธุรกิจการค้า และธุรกิจการบริการ (สมคิด บางโม, 2558: 115) ดังนั นผู้ประกอบการควรเลือกให้เหมาะสมกับ
ความต้องการและสภาพแวดล้อมให้มากที่สุดเพื่อท้าให้ธุรกิจเกิดความราบรื่นและมีประสิทธิภาพ โดยวิธีการ
ด้าเนินงานของธุรกิจไอศกรีมนั น หมายรวมถึง การท้าธุรกิจที่มีการลงทุน การบริหารจัดการด้านต่างๆ ภายใต้การ
ตัดสินใจจากเจ้าของธุรกิจ เพื่อให้ได้รับผลก้าไรมากที่สุดและประสบความส้าเร็จตามเป้าหมายที่ตั งไว้ 

2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจ เป็นการศึกษาและท้าความเข้าใจถึงสาเหตุและที่มาของ
สภาพแวดล้อมประเภทต่างๆตลอดจนผลลัพธ์ที่เกิดขึ นอันเนื่องมาจากสภาพแวดล้อมประเภทนั นๆ โดยจะใช้
เครื่องมือในการวิเคราะห์ คือ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สถานการณ์ต่างๆ เพื่อให้ทราบถึงจุดแข็ง 
(Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) เพื่อสร้างให้เกิดความเข้าใจ
ด้านต่างๆ ที่อาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจได้ (สาคร สุขศรีวงศ์, 2557: 66) โดยวิเคราะห์จากปัจจัยภายในและปัจจัย
ภายนอก ซึ่งปัจจัยจากสภาพแวดล้อมภายใน ประกอบด้วย จุดแข็งและจุดอ่อน เป็นปัจจัยที่เกิดขึ นภายในของแต่
ละธุรกิจว่ามีปัจจัยใดบ้างที่ส่งผลกระทบต่อเป้าหมายของธุรกิจ ได้แก่ บุคลากร ตราสินค้า การก้าหนดราคา ช่อง
ทางการจัดจ้าหน่ายวัตถุดิบ เงินทุน การส่งเสริมการขาย เป็นต้นซึ่งเป็นปัจจัยที่แต่ละธุรกิจสามารถควบคุมได้ 
ส่วนปัจจัยจากสภาพแวดล้อมภายนอกประกอบด้วย โอกาสและอุปสรรค ได้แก่ คู่แข่ง ผู้ซื อ ผู้ขาย ผู้มีศักยภาพ
รายใหม่ สินค้าทดแทน เศรษฐกิจ สังคมวัฒนธรรมเป็นต้น จัดเป็นการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ ที่อยู่ภายนอกธุรกิจ
และไม่สามารถควบคุมได้ 

ผู้ประกอบการธุรกิจควรท้าความเข้าใจและท้าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมจากเทคนิคต่างๆ ซึ่งเป็น
การวิ เคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจ โดยมีกิจกรรมเกี่ยวกับการตัดสินใจทางการตลาดร่วมด้วย  
ซึ่งเกี่ยวข้องกับปัจจัยส้าคัญ 4 ประการนั่นคือส่วนประสมการตลาด (เชิดชัย ธุระแพง ,2554: 8) โดยแบ่งเป็นการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน คือ การวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ ที่อยู่ภายในธุรกิจและต้องสามารถควบคุมได้ จะ
หมายถึงด้านจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ โดยใช้ 4P ในการวิเคราะห์ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) การจัดจ้าหน่าย (Place) และการส่งเริมการตลาด (Promotion) เป็นตัวหลักในการวิเคราะห์ ส่วนการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก เป็นการวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ จะใช้การวิเคราะห์ Five-
Force model เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์เพื่อให้ทราบปัญหาที่แท้จริง 

3. แนวคิดด้านกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน กลยุทธ์ทางการตลาดด้านหนึ่งที่มี
ความส้าคัญต่อการด้าเนินธุรกิจและสามารถท้าให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างมั่นคงและยั่งยืนกลยุทธ์หนึ่งที่ใช้ส้าหรับ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันซึ่งมีความส้าคัญต่อการด้าเนินธุรกิจอย่างมาก คือ การสร้ างมูลค่าเพิ่มให้แก่
สินค้า การโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยใช้เทคโนโลยีการสื่อสารที่ทันสมัย การก้าหนดราคาที่เหมาะสม การ
ออกแบบสินค้าให้มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ตลอดจนการให้บริการที่ดีเป็นที่พึงพอใจของลูกค้า โดยแนวความคิดของ
การเพิ่มมูลค่าด้วยการออกแบบ จะหมายถึง การออกแบบที่ต้องสามารถตอบสนองปมทางจิตใจของมนุษย์ 
แสวงหาความต้องการเบื องลึกในใจของผู้บริโภค น้าเสนอความแปลกใหม่ ความเพลิดเพลิน ความงดงามและ



ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 10  ฉบบัที่ 1 เดือนมกราคม – เมษายน 2560 

Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

 
 

1156  
 

ความปลอดภัย หากสินค้าหรือบริการของธุรกิจสามารถเข้าถึงจุดนี ได้ก็จะเป็นที่ยอมรับของลูกค้ามากขึ น (ยอด
เยี่ยม เทพธรานนท์, 2551) 

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง นั นเป็นกลยุทธ์ที่น้าเสนอสินค้าและบริการที่มุ่งเน้นให้ผู้บริโภครู้สึก
ถึงคุณค่าและความแตกต่างที่ไม่มีในผู้ประกอบการรายอื่นในธุรกิจเดียวกัน สร้างความภักดีในตราสินค้าให้เกิดขึ น
และท้าให้สามารถตั งราคาได้ค่อนข้างสูงกว่า เนื่องจากไม่สามารถหาสินค้าและบริการแบบนี ได้จากที่อื่น ซึ่งความ
แตกต่างที่ว่าจะต้องแตกต่างอย่างมีนัยส้าคัญจึงจะท้าให้ลูกค้าเกิด ความประทับใจและเลือกใช้สินค้าหรือบริการ
นั นๆ (วิทวัส รุ่งเรืองผล, 2558) และสิ่งที่ส้าคัญที่สุดคือ เจ้าของธุรกิจจะต้องมีการสื่อสารถึงความแตกต่างให้
ลูกค้าได้รับรู้จะส่งผลให้ธุรกิจนั นประสบความส้าเร็จ 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

1. ระเบียบวิธีวิจัย การศึกษาวิจัยนี เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อศึกษา
เรื่องกลยุทธ์การด้าเนินธุรกิจเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream และศึกษา
เฉพาะเจ้าของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream เพียงอย่างเดียว โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
ร่วมกับการสังเกตแบบมีส่วนร่วมและเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างวันที่ 1 – 9 พฤศจิกายน พ.ศ. 2559  

2. ผู้ให้ข้อมูลหลัก ผู้วิจัยเลือกใช้แบบแผนการสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็นโดยใช้แบบ
แผนการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling Design) คือ เจ้าของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream ใน
จังหวัดนครปฐม โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลที่เป็นประโยชน์ให้ได้มากที่สุด 

3. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยสร้างแบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง ขึ นมาเป็นแนว
ค้าถามเพื่อใช้ในการสัมภาษณ์ โดยใช้แนวค้าถามที่ใช้เป็นแบบปลายเปิด เพื่อท้าให้ผู้ข้อมูลหลักได้แสดงความ
คิดเห็นโดยปราศจากความกังวลใจ สามารถตอบได้หลากหลาย แต่ยังคงอยู่ในประเด็นที่ตั งไว้ และมีเครื่อง
บันทึกเสียงและสมุดจดบันทึกเพื่อจดประเด็นส้าคัญตามที่ผู้วิจัยได้ก้าหนดวัตถุประสงค์ 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ศึกษาหาข้อมูลจากแหล่งที่มาของข้อมูล 1.) แหล่งข้อมูลปฐม
ภูมิ เป็นข้อมูลซึ่งผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง จากการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสังเกตร่วมด้วย โดยใช้แนว
ค้าถามปลายเปิด เพื่อให้ผู้ให้ข้อมูลหลักได้แสดงความคิดเห็นอย่างไม่ต้องกังวลใจกับค้าตอบ 2.) แหล่งข้อมูลทุติย
ภูมิ จากการศึกษาค้นคว้าหาความรู้ เพิ่มเติมจากบทความจากวารสารต่างๆ หนังสือ เอกสาร ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต โดยศึกษาเก่ียวกับแนวคิดด้านต่างๆ ที่เก่ียวกับกลยุทธ์การด้าเนินธุรกิจ 

5. การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยน้าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ และจากการสังเกตร่วมด้วย มา
จ้าแนกเป็นประเด็นและหัวข้อแล้วจึงน้ามาวิเคราะห์ร่วมกัน โดยใช้วิธีการบรรยายเชิงพรรณนาตามวัตถุประสงค์ที่
ก้าหนดไว้ เพื่อสะดวกต่อการน้ามาสรุปผลการวิจัยต่อไป 

6. การตรวจสอบความเชื่อมั่น การวิจัยเชิงคุณภาพเป็นงานวิจัยที่มีความยืดหยุ่นของข้อมูล
ค่อนข้างมาก โดยเครื่องมือที่ส้าคัญในการเก็บรวบรวมข้อมูลของงานวิจัยก็คือตัวผู้วิจัยเอง ดังนั นในการสร้าง
ความน่าเชื่อถือและเพิ่มประสิทธิภาพของงานวิจัยเชิงคุณภาพ รวมทั งน้าข้อมูลที่ได้มาตรวจสอบความถูกต้องและ
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ความน่าเชื่อถือของข้อมูลก่อนการน้าไปวิเคราะห์ เพื่อหาข้อสรุปต่อไป โดยใช้วิธีการตรวจสอบแบบสามเส้า 
เพื่อให้ได้ข้อมูลครบถ้วนสมบูรณ์ที่สุด 

7. การพิทักษ์สิทธิกลุ่มผู้ให้ข้อมูล ผู้วิจัยแนะน้าตัวและชี แจงแก่ผู้ให้ข้อมูลหลักได้ทราบถึง
วัตถุประสงค์ของการศึกษาวิจัยก่อนการสัมภาษณ์ เพื่อให้ผู้ให้ข้อมูลหลักทราบว่าข้อมูลทั งหมดที่ได้จากการ
สัมภาษณ์จะน้ามาใช้เพื่อการศึกษาวิจัยครั งนี เท่านั น และจะมีการน้าข้อมูลทั งหมดไปเปิดเผยรวมถึงไม่ก่อให้เกิด
ความเสียหายต่อธุรกิจใดๆ ทั งสิ น 
 
สรุปผลการวิจัย 
ความเป็นมาของเจ้าของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream 

จากการศึกษาประวัติความเป็นมานั นพบว่า เป็นธุรกิจที่ มีลักษณะเป็นเจ้าของกิจการคนเดียว 
เจ้าของกิจการเป็นผู้หญิง อายุ 28 ปี มีน้องสาวของเจ้าของกิจการมาช่วยงาน โดยมีจุดเริ่มต้นของการท้าธุรกิจ
จากทางครอบครัวที่ท้าธุรกิจเกี่ยวกับการค้าขายเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว ท้าให้มีพื นฐานด้านการท้าธุรกิจมาบ้างแล้ว 
และในช่วงเวลานั นธุรกิจร้านไอศกรีมโฮมเมดยังมีอยู่ไม่มาก อีกทั งขณะนั นเจ้าของธุรกิจยังท้างานประจ้าอยู่เมื่อมี
เวลาว่างจึงรู้สึกสนใจการท้าไอศกรีม หลังจากการท้างานจึงไปเรียนและศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธีการท้าไอศกรีม
โฮมเมด แล้วน้ามาฝึกฝนอย่างต่อเนื่อง ท้าให้มีความรู้และความเชี่ยวชาญด้านการท้าไอศกรีมโฮมเมดเป็นอย่างดี 
ประกอบกับท้างานประจ้ามาเป็นระยะเวลาหนึ่งแล้ว จึงตัดสินใจเปิดร้านไอศกรีมเล็กๆ  ด้วยเงินลงทุนเริ่มต้น 
400,000 บาท ซึ่งในปัจจุบันเปิดให้บริการมาเป็นเวลากว่า 2 ปีแล้วและขยายสถานที่เพิ่มเติมจาก 1 คูหา เป็น 2 
คูหา เนื่องจากมีจ้านวนลูกค้าเพิ่มมากขึ นและเป็นที่รู้จักแพร่หลาย นับว่าได้ผลตอบรับที่ดีมาก 
1. รูปแบบการด าเนินธุรกิจของร้าน Mr. Ice Cream 

1.1 การบริหารจัดการของธุรกิจ 
1.1.1 เป้าหมายการด้าเนินธุรกิจ เนื่องจากร้าน Mr. Ice Cream เป็นธุรกิจที่มีทั งการผลิตและ

บริการ โดยเจ้าของธุรกิจมีเป้าหมายในการด้าเนินธุรกิจแบบแผนที่มุ่งหวังก้าไรในระยะสั น ส่วนแบบแผน
เป้าหมายในการด้าเนินธุรกิจระยะยาวนั น เจ้าของธุรกิจคาดการณ์ไว้ว่า ถ้าธุรกิจเติบโตและขยายกิจการไปได้
แบบนี ต่อไป ในอนาคตก็จะวางแผนการเปิดธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream สาขาที่ 2 เพือ่ให้ธุรกิจมีผลก้าไรและสร้าง
ความยั่งยืนให้ธุรกิจมากขึ น 

1.1.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จากการศึกษาพบว่า สถานที่ตั งของร้านจะอยู่บริเวณหอพักใกล้กับ
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร์ จังหวัดนครปฐม และใกล้แหล่งชุมชนอีกมากมาย ซึ่ง
ส่งผลดีต่อธุรกิจ จึงท้าให้มีกลุ่มลูกค้าประจ้าที่อยู่บริเวณใกล้เคียงเป็นหลัก และมีลูกค้าขาจรบ้างที่อาจเห็นผ่านตา
จากการสัญจรผ่านไปมาในบริเวณนั น 

1.1.3 การผลิตและจ้าหน่าย จากการศึกษาพบว่า เรื่องรสชาติและเมนูไอศกรีมโฮมเมดต่างๆ 
เจ้าของธุรกิจเป็นผู้ลงมือท้าเองทั งหมดตั งแต่ขั นตอนการจัดหาวัตถุดิบจนถึงการผลิตและจัดจ้าหน่าย โดยมี
ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์เมนูไอศกรีมแต่ละแบบให้แตกต่างกันและดึงดูดความสนใจของลูกค้า และมีเอกลักษณ์
เฉพาะของรสชาติไอศกรีม โดยจะมีรสชาติใหม่ๆหมุนเวียนออกมาจ้าหน่ายตามแต่ฤดูกาล. 
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1.1.4 การให้บริการ จากการศึกษาพบว่า เจ้าของธุรกิจให้บริการกับลูกค้าอย่างเป็นกันเอง เน้นการ
ให้บริการที่ดีเป็นที่ประทับใจของลูกค้า และลูกค้ามีความพึงพอใจจนเกิดเป็นความภักดีในตราสินค้าในที่สุด 

1.2 โครงสร้างการบริหารงาน จากการศึกษาพบว่า โครงสร้างการบริหารงานไม่ซับซ้อนอะไรมาก 
เนื่องจากเจ้าของธุรกิจมีสองคนซึ่งเป็นพี่น้องกัน จึงบริหารงานแบบระบบครอบครัว โดยแบ่งหน้าที่ในการ
รับผิดชอบร่วมกัน ดังนี  

1.2.1 เจ้าของธุรกิจ โดยใช้การบริหารร่วมกันสองคนพี่น้อง โดยไม่มีการจ้างลูกจ้าง ท้าหน้าที่ดูแล
บริหารจัดการให้ธุรกิจมีความราบรื่นเป็นไปตามเป้าหมายที่ตั งไว้ รวมทั งจัดหาวัตถุดิบในการผลิต ควบคุมทุก
ขั นตอนการผลิต รวมถึงการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า ช่วยกันดูแลความเรียบร้อยของธุรกิจร่วมกัน 

1.2.2 ระบบบัญชี มีการจัดท้าสมุดบัญชีเพื่อแสดงรายรับและรายจ่ายในแต่ละวัน แต่ละเดือน แล้ว
ท้าการสรุปยอดรวม เพื่อดูว่าธุรกิจมีปัญหาใดเกิดขึ นหรือไม่และเพื่อทราบถึงผลก้าไรในแต่ละเดือน เพื่อน้ามาเป็น
แนวทางในการจัดการบริหารต่อไป 

1.2.3 ระบบการผลิต โดยเจ้าของธุรกิจจะเป็นผู้จัดเตรียมวัตถุดิบในการผลิตเอง ลงมือผลิตด้วย
ตนเอง โดยใช้ความคิดสร้างสรรค์ออกแบบตั งแต่การเลือกรสชาติไอศกรีม เมนูในร้านทั งหมด การจัดเตรียม
สถานที่ให้ดูสะอาดและเป็นระเบียบเรียบร้อย มีการผลิตไอศกรีมโฮมเมดที่มีรสชาติทั งหมดประมาณกว่า 20 
รสชาติ โดยแบ่งเป็นรสชาติดั งเดิมของทางร้านจ้านวน 5 รส และไอศกรีมตามความนิยมของลูกค้าในแต่ละ
ฤดูกาลหรือเทศกาลอีกประมาณ 15 รส และมีการท้าไอศกรีมทุกวันเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่สดใหม่ตรงตามความ
ต้องการของลูกค้า และมีการเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ในอุณหภูมิที่เหมาะสมเพื่อรักษาคุณภาพของรสชาติไอศกรีม 

1.2.4 การรับออเดอร์และการเสิร์ฟไอศกรีม จากการสังเกตเจ้าของธุรกิจใช้วิธีการไปรับออเดอร์ที่
โต๊ะของลูกค้าเอง แล้วน้ามาจัดเตรียมตามที่ลูกค้าสั่งและน้าไอศกรีมไปเสิร์ฟที่โต๊ะตามคิวของลูกค้า ในส่วนของ
น ้าดื่มมีบริการให้ฟรีด้วยการบริการตนเอง เมื่อลูกค้ารับประทานเสร็จเจ้าของธุรกิจจะคิดค่าใช้จ่ายทั งหมดแล้ว
น้าไปแจ้งแก่ลูกค้าเพื่อรอให้ลูกค้าช้าระเงิน 

1.2.5 การจัดเก็บและท้าความสะอาดภายหลังที่ลูกค้ากลับแล้ว ใช้วิธีการแบ่งงานกันท้าระหว่าง
สองคน โดยที่หนึ่งคนดูแลความสะอาดของโต๊ะให้เรียบร้อยที่หน้าร้าน และอีกคนหนึ่งเก็บอุปกรณ์ล้างท้าความ
สะอาดด้านในหลังร้าน 
2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้านการตลาดของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream  

2.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง และจุดอ่อนในการประกอบกิจการของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream 
ด้านผลิตภัณฑ์ ร้าน Mr. Ice Cream มีจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ คือ รสชาติของไอศกรีม ซึ่งเป็นสูตรที่

เจ้าของกิจการเป็นคนคิดค้นขึ นด้วยตัวเอง โดยได้ผ่านการทดลองสูตร และคัดสรรวัตถุดิบคุณภาพดีอย่างพิถีพิถัน
ท้าให้ได้ไอศกรีมที่มีความอร่อย และมีรสชาติที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวของร้าน ซึ่งเป็นจุดขายที่ส้าคัญของทางร้าน 
โดยในแต่ละวันจะมีรสไอศกรีมให้เลือกถึง 20 รสชาติต่อวัน นอกจากนี ยังมีการคิดค้นรสชาติใหม่ๆ ที่จะหมุนเวียน
ออกมาให้ลูกค้าได้ทดลองชิมอยู่เสมอ ท้าให้ลูกค้าสามารถกลับมารับประทานไอศกรีมได้อยู่เรื่อยๆ เพราะรสของ
ไอศกรีมแต่ละครั งจะไม่ซ ้ากัน  
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ด้านราคา จุดแข็งทางด้านราคาของร้าน Mr. Ice Cream คือ ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของ
สินค้า โดยเจ้าของกิจการตั งราคาโดยค้านึงถึงต้นทุนเป็นหลัก ที่แม้ในช่วงที่วัตถุดิบมีราคาสูงขึ นร้าน Mr. Ice 
Cream ก็ยังคงด้าเนินกิจการต่อไปได้โดยไม่ได้รับผลกระทบ โดยไม่ต้องลดปริมาณ หรือคุณภาพของไอศกรีมลง 
นอกจากนั นยังพิจารณาถึงภาวะ การแข่งขันของตลาดไอศกรีมโฮมเมด โดยตั งราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของ
สินค้า และใกล้เคียงกับคู่แข่ง เพื่อหลีกเลี่ยงการใช้ภาวะสงครามราคา 

ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย จุดเด่นของช่องทางจัดจ้าหน่ายของร้าน Mr. Ice Cream คือ ร้าน Mr. 
Ice Cream ตั งอยู่ใกล้ๆ กับด้านหน้าของมหาวิทยาลัยศิลปากร ใกล้หอพักนักศึกษานอกมหาวิทยาลัย ซึ่งเป็น
บริเวณใกล้กับกลุ่มลูกค้าหลักของทางร้าน ท้าให้ลูกค้าสามารถเดินทางมายังร้าน Mr. Ice Cream ได้อย่าง
สะดวกสบาย โดยจุดอ่อนของร้าน Mr. Ice Cream มีในเรื่องของสาขาของร้าน ซึ่งมีอยู่เพียง 1 สาขาและอยู่ใน
ซอย ส่งผลให้ลูกค้าขาจรมีโอกาสได้รู้จักกับร้าน Mr. Ice Cream ได้น้อยลง โดยเจ้าของกิจการได้เสริมการบริการ 
โดยใช้การบริการที่ดีให้ลูกค้า โดยเจ้าของกิจการจะสามารถจดจ้ารายละเอียดของลูกค้าที่มาทานเป็นประจ้าได้ทุก
คน โดยจะจ้าในส่วนของ รสชาติที่ลูกค้าแต่ละคนชื่นชอบ รวมถึงโต๊ะประจ้าที่ลูกค้าชอบ เพื่อสร้างบรรยากาศที่
เป็นกันเอง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด จุดเด่นของร้าน Mr. Ice Cream คือ จ้าหน่ายไอศกรีม ทั งแบบเดี่ยว 
แบบจัดเป็นชุดโดยถ้าลูกค้าซื อเป็นชุดจะได้ของแถมเป็น Topping อีก 3 อย่างฟรี นอกจากนี ทางร้านการจัดมุม
ไว้ส้าหรับให้ลูกค้าที่มีใช้บริการได้ถ่ายรูป เพื่อท้าการ check in ในสื่อออนไลน์ ซึ่งจะเป็นการประชาสัมพันธ์ร้าน
ไปในคราวเดียวกัน และทางร้านยังมี Facebook Fanpage ที่เป็นช่องทางในการประชาสัมพันธ์ แจ้งข่าวสาร 
หรือโปรโมชั่นของทางร้านค้า รวมถึงพูดคุยกับลูกค้าอีกด้วย จุดอ่อนของร้าน Mr. Ice Cream คือ ยังไม่มีการวาง
แผนการท้ากิจกรรมส่งเสริมการตลาด รวมถึงยังไม่มีการท้ากิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดทางออนไลน์มากนัก ซึ่ง
เป็นกิจกรรมที่ท้าให้ลูกค้าได้รู้จักกับร้าน Mr. Ice Cream ได้ในวงกว้าง  

2.2 การวิเคราะห์โอกาส และอุปสรรคในการประกอบกิจการของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream 
ด้านการแข่งขันในกลุ่มร้านไอศกรีมโฮมเมด จากการส้ารวจพบว่าในบริเวณใกล้เคียงกับร้าน Mr. 

Ice Cream ไม่มีร้านไอศกรีมโฮมเมด ร้านใดเลยที่ตั งอยู่ในบริเวณเดียวกัน ซึ่งนับเป็นโอกาสที่ดีของทางร้าน แต่
ส้าหรับคู่แข่งทางอ้อม นั นคือร้านไอศกรีมแบบธรรมดานั นมีจ้านวนหลายร้าน ซึ่งนับเป็นอุปสรรคของร้าน Mr. Ice 
Cream โดยคู่แข่งทางอ้อมรายส้าคัญคือ ร้านไอศกรีม Swensen’s และ Dairy queen ซึ่งเป็นร้านไอศกรีมราย
ใหญ่ และมีหลายสาขา ท้าให้ลูกค้ามีความผูกพันในตราสินค้า 

ด้านอ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า จากการส้ารวจพบว่าในบริเวณใกล้เคียงกับร้าน Mr. Ice 
Cream ไม่มีร้านไอศกรีมโฮมเมด ร้านใดเลยที่ตั งอยู่ในบริเวณเดียวกัน นับเป็นโอกาสของร้าน Mr. Ice Cream 
เพราะลูกค้าจะมีข้อมูลเกี่ยวกับไอศกรีม และราคาของไอศกรีมโฮมเมดน้อย ท้าให้ลูกค้าไม่สามารถต่อรองราคา
จากร้าน Mr. Ice Cream รวมถึงต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าของคู่แข่งนั นคือ ไอศกรีมโฮมเมดรายอื่นๆ นั นมี
ต้นทุนในการเปลี่ยนที่สูงขึ น ส่งผลให้อ้านาจในการต่อรองของผู้ซื อสินค้าต่้าลง  

ด้านอ านาจการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบ เนื่องจากวัตถุดิบส่วนใหญ่ของร้าน Mr. Ice Cream เป็น
วัตถุดิบที่เป็นอาหารสด ท้าให้เน่าเสียง่าย และมีค่าในการเก็บรักษาสูง และเพื่อเป็นการรักษาคุณภาพที่ดีของ
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ไอศกรีม ทางร้านสั่งซื อวัตถุดิบที่จ้าเป็นต้องใช้ในการผลิตเท่านั น แบบวันต่อวัน ท้าให้ยอดการสั่งซื อในแต่ละครั ง 
ไม่มีความแน่นอน ซึ่งส่งผลให้ทางร้าน Mr. Ice Cream ไม่สามารถควบคุม และต่อรองราคาสินค้าได้ และในบาง
ช่วงเวลาที่มีการขาดแคลนวัตถุดิบส้าคัญ คือ นม ท้าให้ราคาต้นทุนในการผลิตของร้าน Mr. Ice Cream สูงขึ น 
และทางร้าน Mr. Ice Cream ไม่สามารถต่อรองราคาใดๆ จากผู้ขายได้ 

ด้านเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่ ร้าน Mr. Ice Cream มีโอกาสในเรื่อง ความ
ได้เปรียบด้านต้นทุนในการด้าเนินงาน เพราะผู้แข่งขันรายใหม่จะมีต้นทุนในการด้าเนินงานที่สูงกว่า ร้าน Mr. Ice 
Cream ในเร่ืองของการคิดค้นสูตร และรสชาติของไอศกรีม รวมทั งยังไม่มีประสบการณ์ทางด้านการท้าไอศกรีม 
แต่เนื่องจากเงินลงทุนเมื่อเร่ิมกิจการไม่สูงมากท้าให้ผู้แข่งขันรายใหม่เข้าสู่ตลาดได้ง่าย แต่อาจมีอุปสรรคในด้านคู่
แข่งขันที่ในตลาดปัจจุบันมีธุรกิจไอศกรีมที่มีชื่อเสียงอยู่มาก และผู้บริโภคคุ้นชินกันมาเป็นระยะเวลานาน  

ด้านสินค้าทดแทน นอกเหนือจากไอศกรีมแบบธรรมดา เช่น ร้าน Swensen’s, Dairy queen ที่
เป็นร้านไอศกรีมรายใหญ่ ที่มีหลายสาขา ที่ลูกค้ามีความจงรักภักดีในตราสินค้าแล้ว ยังมีร้านขายของหวานที่เป็น
ของเย็น ในลักษณะเดียวกับไอศกรีม ได้แก่ ร้านเครื่องดื่มอื่นๆ หรือร้านน ้าแข็งใสเกล็ดหิมะแบบเกาหลี ที่ก้าลัง
เป็นที่นิยมในหมู่นักศึกษา ในบริเวณรอบมหาวิทยาลัยศิลปากรจ้านวนมากที่สามารถใช้ทดแทนไอศกรีมโฮมเมด
ของร้าน Mr.Ice Cream ซึ่งเป็นอุปสรรคในการด้าเนินกิจการ  
3. กลยุทธ์การด าเนินงานที่ใช้สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ 

3.1 กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษาพบว่าร้าน Mr. Ice Cream นั นมีการใช้กลยุทธ์
ในการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ดียิ่งขึ น โดยมีการคิดค้นรสชาติไอศกรีมใหม่ๆ รวมทั งรูปแบบเมนูใหม่ๆ 
หมุนเวียนออกมาอย่างสม่้าเสมอให้ลูกค้าได้รับประทาน โดยไอศกรีมของร้านจะมีความหลากหลายและแตกต่าง
กับไอศกรีมร้านอื่นๆ อีกทั งยังเน้นในเรื่องของคุณภาพผลิตภัณฑ์และวัตถุดิบที่ใช้ ที่มีคุณภาพดี โดยในช่วงระยะ
หลังทางร้าน Mr. Ice Cream ยังได้มีการคิดค้นผลิตภัณฑ์ตัวใหม่เพื่อเพิ่มความหลากหลายของสินค้า นั่นก็คือเบ
เกอรี่ เนื่องจากกลุ่มลูกค้าที่ชื่นชอบในการทานไอศกรีมและของหวานจะเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความสนใจสิ นค้า
ประเภทเค้ก และเบเกอร่ีด้วย ดังนั นในการน้าไอศกรีมมาปรับปรุงรูปแบบเมนูโดยเพิ่มเบเกอรี่ต่างๆ เข้าไปก็เป็น
การน้าเสนอสินค้าให้หลากหลายเป็นตัวเลือกให้ลูกค้าได้เพิ่มขึ น  

3.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขัน 
ร้าน Mr. Ice Cream มีการด้าเนินกิจการโดยการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของสินค้า ซึ่งก็

คือ ไอศกรีมโฮมเมด คือ ไอศกรีมที่มีการผลิตด้วยเครื่องท้าไอศกรีมขนาดเล็ก จึงสามารถปรับเปลี่ยนรสชาติให้มี
ความหลากหลายได้ตามความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งมีรสชาติเป็นเอกลักษณ์แตกต่างกับร้านไอศกรีมอื่นๆ ทั่วไป 
ซึ่งการแสวงหาข้อได้เปรียบในการแข่งขันด้านการสร้างความแตกต่างนั น กิจการจะต้องพยายามสร้างความ
แตกต่างหรือคุณลักษณะเฉพาะของสินค้าหรือบริการให้มีลักษณะที่ไม่เหมือนใคร เพื่อให้เกิดคุณค่าในสายตาของ
ผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) ดังนี   

ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ร้าน Mr. Ice Cream นั นมีการสร้างผลิตภัณฑ์ซึ่งก็คือไอศกรีมโฮมเมด ที่มี
การผลิตด้วยเครื่องท้าไอศกรีมขนาดเล็ก จึงสามารถพัฒนาปรับปรุงรสชาติให้ตรงตามความชอบและความนิยม
ของผู้บริโภคได้ ท้าให้ไอศกรีมมีความแตกต่างทั งรูปลักษณ์และรสชาติจากไอศกรีมทั่วไปในท้องตลาด  
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การบริการ ส้าหรับร้าน Mr. Ice Cream มีการจ้าหน่ายไอศกรีมให้กับผู้บริโภค โดยมีพนักงานซึ่งก็
คือเจ้าของร้านไปรับออเดอร์จากลูกค้าและน้ามาเสิร์ฟให้ที่โต๊ะของลูกค้า 

ภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา เมนูไอศกรีมโฮมเมดของร้าน Mr. Ice Cream  นั น จะมีรูปแบบเมนูให้
เลือกหลากหลายโดยแต่ละเมนูนั นจะมีการตกแต่งไอศกรีมด้วยTopping ฮันนี่โทส เบเกอรี่ และไซรัปรสชาติ
ต่างๆ อย่างสวยงามน่ารับประทาน 

นวัตกรรมทางด้านเทคโนโลยี ร้าน Mr. Ice Cream  นั น ใช้เครื่องท้าไอศกรีมโฮมเมดแบบ 
พรีเมี่ยม ที่สามารถท้าไอศกรีมออกมาได้มีคุณภาพตรงตามความต้องการ  

ชื่อเสียงของกิจการ เมื่อแรกเริ่มกิจการ ร้าน Mr. Ice Cream  นั นเป็นร้านไอศกรีมขนาดเล็กที่มี
พื นที่เพียง 1 คูหา แต่เมื่อเปิดร้านได้ไม่นานก็มีลูกค้าเข้ามาใช้บริการเป็นจ้านวนมากและลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการที่
ได้รับความพึงพอใจ ก็น้าไปสู่การบอกต่อเป็นทอดๆ ท้าให้ร้าน Mr. Ice Cream เป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลายในเวลา
เพียงไม่นาน ท้าให้พื นที่ร้านที่ใช้รองรับลูกค้าในแต่ละวันไม่เพียงพอ จึงต้องขยายร้านออกไปอีก 1 คูหาเพื่อให้
สามารถรองรับลูกค้าในแต่ละวันได้ 

การผลิตอย่างสม่ าเสมอ ร้าน Mr. Ice Cream นั นเปิดให้บริการจ้าหน่ายไอศกรีมทุกวันในช่วงเวลา
ตั งแต่ 13.30 – 22.00 เพื่อสร้างการรับรู้ไปยังกลุ่มผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง 

เครื่องหมายที่แสดงถึงสถานภาพ ส้าหรับกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการและรับประทานไอศกรีม 
โฮมเมดของร้าน Mr. Ice Cream นั น เป็นกลุ่มลูกค้าที่ชอบความเป็นเอกลักษณ์ ความแตกต่างของไอศกรีมเมื่อ
เปรียบเทียบกับไอศกรีมทั่วไปในท้องตลาด และไอศกรีมโฮมเมดแต่ละรสชาติที่มีความอร่อยในแบบเฉพาะตัวของ
ร้าน Mr. Ice Cream 

3.3 กลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่ม ร้าน Mr. Ice Cream มีการใช้กลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มของ
สินค้าโดยการน้าไอศกรีมมาปรับปรุงรูปแบบในการน้าเสนอโดยจัดเป็นเมนูชุดต่างๆ ที่มีการเพิ่มเบเกอรี่เข้าไป
ผสมผสานและจัดรูปแบบให้มีความน่ารับประทานด้วยการเพิ่ม Topping และไซรัปรสชาติต่างๆ เข้าไป เป็นการ
น้าเสนอสินค้าให้หลากหลายเป็นตัวเลือกให้ลูกค้าได้เพิ่มขึ น 

 
อภิปรายผล 
1. รูปแบบการด าเนินธุรกิจของร้าน Mr. Ice Cream 

1.1 รูปแบบธุรกิจของร้าน Mr. Ice Cream จากการศึกษาวิจัยพบว่า รูปแบบธุรกิจของร้าน Mr. 
Ice Cream เป็นลักษณะของธุรกิจเจ้าของคนเดียว เหมาะกับคนที่เพิ่งเริ่มเปิดธุรกิจขนาดเล็ก อีกทั งสามารถ
เร่ิมต้นธุรกิจได้ตั งแต่อายุยังน้อย มีโอกาสเติบโตในธุรกิจไอศกรีมได้อีกยาวไกล และควรน้าประสบการณ์ที่พบเจอ
แล้วน้ามาปรับใช้ให้เหมาะสมกับธุรกิจ จะส่งผลให้ธุรกิจเติบโตได้อย่า งมั่นคง เจ้าของธุรกิจมีน้องสาวมาช่วย
ท้างานอีก 1 คนเป็นการบริหารงานร่วมกันแบบระบบครอบครัว จึงไม่ค่อยพบปัญหามากนัก ซึ่งแต่ละคนจะมีการ
แบ่งงานกันท้าอย่างมีอิสระเต็มที ่โดยมีระบบการคิดและการตัดสินใจเพียงคนเดียวจึงไม่ยุ่งยากซับซ้อน สะดวกใน
การท้างาน แต่รวมถึงการได้ก้าไรทั งหมด เพราะไม่ต้องมีค่าใช้จ่ายด้านการจ้างงาน ในการลงทุนคนเดียวนั น 
ธุรกิจจะมีความเสี่ยงสูงกว่า เพราะต้องรับผิดชอบกับสิ่งที่จะเกิดขึ นที่ไม่สามารถคาดการณ์ได้เพียงคนเดียว อีกทั ง
ถ้าประสบปัญหาอาจส่งผลให้ต้องหาทางแก้ไขปัญหาทุกด้านที่จะเกิดขึ นเพียงคนเดียว และถ้าต้องการขยายธุรกิจ
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เพิ่มขึ นอาจท้าได้ยากขึ น เนื่องจากธุรกิจไม่ได้จดทะเบียนการค้าเป็นนิติบุคคล ถ้าต้องการลงทุนเพิ่มก็ต้องใช้เงิน
ลงทุนของตนเองเพิ่มขึ น ไม่สามารถท้าธุรกรรมการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินเพื่อน้าเงินมาลงทุนเพื่อใช้ในการ
ขยายธุรกิจต่อได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จันทร์เพ็ญ ชาประดิษฐ์ (2558) ที่กล่าวว่า ลักษณะของธุรกิจ
เจ้าของคนเดียว จะมีอิสระในการด้าเนินงานเต็มที่ การตัดสินใจต่างๆ จะท้าโดยเจ้าของเพียงคนเดียวท้าให้
คล่องตัวและสะดวกในการด้าเนินงานและได้ก้าไรเพียงคนเดียว แต่ต้องยอมรับความเสี่ยงเพียงคนเดี ยวหาก
กิจการเกิดปัญหา 

ธุรกิจ Mr. Ice Cream เป็นธุรกิจประเภทการผลิต และบริการ โดยการเปลี่ยนวัตถุดิบให้เป็นสินค้า
ส้าเร็จรูป คือไอศกรีม และขายไปยังลูกค้า โดยมีวงจรการปฏิบัติงานของกิจการขายสินค้าดังนี  คือ การจัดหา
วัตถุดิบ การด้าเนินงานแปรรูปวัตถุดิบ และจัดจ้าหน่ายสินค้าและบริการ โดยเป็นการจ้าหน่ายผ่านหน้าร้านของ
กิจการเอง ซึ่งการด้าเนินธุรกิจในรูปแบบนี ท้าให้กิจการสามารถควบคุมราคาสินค้าได้เอง การจัดเตรียมวัตถุดิบ 
และปัจจัยการผลิตเข้าสู่กระบวนการ รวมถึงกระบวนการผลิต เจ้าของกิจการจะเป็นผู้ควบคุมวัสดุในการท้า
ไอศกรีม ปริมาณการจัดซื อวัตถุที่ใช้ในการท้าไอศกรีม รวมถึงควบคุมการแปรรูปอย่างดีเพื่อให้ได้สินค้าที่ดี มี
คุณภาพสู่ผู้บริโภค โดยในแต่ละปีจะมีการผลิตสินค้าในรูปแบบพิเศษออกมาในช่วงเทศการ เช่น เทศกาลฤดูกาล
มะม่วง เทศกาลฤดูทุเรียน เป็นต้น การให้บริการ เนื่องจากเป็นกิจการที่ท้ากับเพียงสองคน ท้าให้สามารถตัวสินใจ
แก้ปัญหาที่เกิดขึ นเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว อีกทั งการบริการที่เป็นกันเอง ดูแลลูกค้าอย่างดี ท้าให้ลูกค้าเกิด
ความประทับใจ และมาใช้บริการซ ้าอยู่เรื่อยๆ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (วนาดา แสวงกิจ, 2558) ที่กล่าวว่า 
ผู้ประกอบการรายย่อยที่เป็นบุคคลธรรมดา มักให้ความส้าคัญด้านการบริการแก่กลุ่มลูกค้าที่เข้ามาซื อสินค้าและ
บริการเป็นหลัก มีข้อดีคือ ท้าให้กลุ่มลูกค้าเกิดความพึงพอใจและกลับมาใช้บริการซ ้า และหากน้ากลยุทธ์สร้าง
ความแตกต่างของสินค้าเข้ามาเสริมด้วย จะท้าให้สามารถแข่งขันในตลาดธุรกิจได้ 

1.2 การด าเนินงานของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream จากการศึกษาวิจัย พบว่า  
1.2.1. เป้าหมายทางธุรกิจของทางร้านต้องการมุ่งหวังผลก้าไรทั งระยะสั นและระยะยาวเพื่อความ

ยั่งยืน โดยมีแผนขยายธุรกิจด้วยการเพิ่มสาขา ดังนั นเจ้าของธุรกิจควรคัดสรรวัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพเพื่อสร้างความ
แตกต่างและสร้างความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวและการให้บริการที่ดีมีคุณภาพ จะท้าให้ตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าได้เป็นอย่างดี รวมถึงควรมีการออกแบบและน้าเสนอเมนูไอศกรีมให้สามารถดึงดูดความต้องการของ
ลูกค้า ลูกค้าจะพูดกันไปแบบปากต่อปากส่งผลให้ธุรกิจมีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จักมากขึ น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ ฐิติมา ผการัตน์สกุล (2558) ที่กล่าวว่า กระบวนการในการด้าเนินธุรกิจเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ของ
ผู้ประกอบการ ควรเริ่มต้นจากการวางแผนหรือแนวทางของกิจการให้ดี ก้าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน 
ออกแบบการน้าเสนอสินค้าให้มีความน่าสนใจและน้าเสนอผ่านสื่อต่างๆที่สามารถครอบคลุมลูกค้าเป้าหมายมาก
ที่สุดจะส่งผลให้ธุรกิจสามารถเติบโตได้อย่างยั่งยืน 

1.2.2. ด้านกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งส่วนใหญ่จะเน้นไปที่กลุ่มนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา
เขตพระราชวังสนามจันทร์ จังหวัดนครปฐม ที่อาศัยอยู่บริเวณหอพักและชุมชนในละแวกนั น เจ้าของธุรกิจควร
ขยายกลุ่มเป้าหมายให้เพิ่มมากขึ นจะได้เป็นที่รู้จักของคนภายนอกมากขึ นเพื่อจะขยายฐานของลูกค้าเพิ่มขึ น จะ
ส่งผลให้ธุรกิจมีก้าไรมากขึ นอีกด้วย 
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1.2.3. ด้านการซื อวัตถุดิบเพื่อการผลิตและการจ้าหน่าย จะพบปัญหาเรื่องต้นทุนของวัตถุดิบที่มี
ต้นทุนสูงต่้าไม่เท่ากัน และน้ามาใช้ผลิตไอศกรีมโฮมเมดตามแต่ละฤดูกาล ดังนั นเจ้าของธุรกิจควรวางแผนการ
ผลิตให้รอบคอบ ถ้าวัตถุดิบใดที่มีต้นทุนสูงมากไปอาจต้องเลี่ยงไปใช้วัตถุดิบอื่นที่มีต้นทุนต่้ากว่าแทนแต่ยังคงรูป
แบบเดิมเอาไว้ จะได้ไม่กระทบต่อยอดขาย อย่างไรก็ตามเนื่องจากธุรกิจนี ไม่มีการจ้างพนักงานผู้ช่วย แต่ใช้วิธีการ
ช่วยกันท้างาน 2 คน โดยแบ่งหน้าที่กันท้างานเพื่อไม่ให้เกิดปัญหา แต่อาจมีข้อเสียบ้างเล็กน้อยคือ ถ้าวันไหนมี
ลูกค้าจ้านวนมาก จ้านวนโต๊ะไม่เพียงพออาจท้าให้ลูกค้าต้องรอคอยและบริการไม่ทันท่วงที  

1.2.4. ด้านการรับออเดอร์และการเสิร์ฟไอศกรีมแก่ลูกค้า โดยใช้วิธีการน้าเมนูให้ลูกค้าเลือกสิ่งที่
ต้องการจะสั่ง เมื่อลูกค้าพร้อมจะเรียกมารับออเดอร์ ซึ่งจะใช้เวลารอคอยไม่นานมากและเจ้าของธุรกิจมีความ
เป็นกันเอง ยิ มแย้มแจ่มใส มีความเป็นมิตร ซึ่งเป็นการบริการแบบระบบครอบครัวแบบพี่น้อง ถึงแม้บางครั งอาจ
ต้องรอคิวนานบ้างหรือจัดเตรียมช้าไปบ้าง แต่ส่วนมากลูกค้าจะเข้าใจท้าให้ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลาย ไม่ตึงเครียด 
ถึงแม้บางครั งอาจต้องรอคิวนานบ้าง  

1.2.5. ด้านการจัดเก็บและท้าความสะอาดภายหลังที่ลูกค้ารับประทานเสร็จ จะแบ่งหน้าที่กันโดย
หนึ่งคนเก็บโต๊ะให้สะอาดเรียบร้อย ส่วนอีกคนหนึ่งท้าความสะอาดอุปกรณ์และภาชนะเปื้อนที่บริเวณด้านหลัง
ของร้าน เพื่อเตรียมตัวส้าหรับรับออเดอร์ของลูกค้ารายต่อไป 
2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream 

จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่าสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อร้าน Mr. Ice Cream แบ่งออกเป็น
สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ และสภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ ซึ่งจากการศึกษาพบว่าร้าน Mr. Ice Cream มีจุด
แข็งในการด้าเนินธุรกิจมากกว่าจุดอ่อน โดยจุดแข็งที่ส้าคัญที่สุดของร้าน Mr. Ice Cream คือ จุดแข็งด้าน
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นหนึ่งในกลยุทธ์ที่ร้านเลือกใช้ในการด้าเนินกิจการ และจากการศึกษายังพบอีกว่าร้าน Mr. Ice 
Cream มีอุปสรรคในการด้าเนินงานมากกว่าโอกาส ทั งในเร่ืองของสินค้าทดแทน การเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่ง
รายใหม่ และอ้านาจการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบ  

โดยผู้วิจัยมีความเห็นว่า เจ้าของกิจการควรพัฒนาจุดแข็งในด้านผลิตภัณฑ์ ให้เพิ่มขึ นจากเดิมเพื่อ
ผลประกอบการที่ดีขึ นของกิจการ โดยค้านึงถึงสิ่งส้าคัญคือ การตอบสนองความต้องการของลูกค้า ผสานกับการ
ให้บริการที่สร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าอย่างสูงสุด ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ฉัฐชสรณ์ กาญจนศิลานนท์ 
(2559) เก่ียวกับการสร้างคุณค่าและความพึงพอใจ ที่กล่าวว่า การสร้างความพึงพอใจที่มากกว่าที่ลูกค้าคาดหวัง 
สามารถสร้างผลก้าไรได้ในระยะยาว ซึ่งจะท้าให้ร้าน Mr. Ice Cream เป็นธุรกิจที่สามารถด้าเนินกิจการต่อไปได้
อย่างมั่นคง 

แต่ถึงกระนั นร้าน Mr. Ice Cream ยังคงมีจุดอ่อนและอุปสรรคที่อาจส่งผลกระทบกับกิจการใน
อนาคต ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ร้าน Mr. Ice Cream ควรจะสร้างจุดแข็งในด้านการส่งเสริมทางการตลาดให้มาก
ขึ น โดยการวางแผนการตลาด และการส่งเสริมทางการตลาดเป็นรายเดือน โดยพิจารณาจากยอดขายสินค้าใน
เดือนนั น เพื่อกระตุ้นยอดขาย ซึ่งการวางแผนการตลาดอาจช่วยแก้ไขอุปสรรคในการด้าเนินงานในส่วนของ
อ้านาจการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบได้ในบางส่วนเพื่อให้กิจการสามารถด้าเนินการต่อไปได้อย่างราบรื่น  
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3. กลยุทธ์การด าเนินงานที่ใช้สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ 
3.1 กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษาพบว่าร้าน Mr. Ice Cream นั นมีการใช้กลยุทธ์

ในการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ดียิ่งขึ น โดยมีการคิดค้นรสชาติไอศกรีมใหม่ๆ หมุนเวียนออกมาอย่าง
สม่้าเสมอให้ลูกค้าได้รับประทาน โดยไอศกรีมของร้านจะมีความหลากหลายและแตกต่างกับไอศกรีมร้านอื่นๆ อีก
ทั งยังเน้นในเรื่องของคุณภาพผลิตภัณฑ์และวัตถุดิบที่ใช้ ที่มีคุณภาพดี โดยในช่วงระยะหลังทางร้าน Mr. Ice 
Cream ยังได้มีการคิดค้นผลิตภัณฑ์ตัวใหม่เพื่อเพิ่มความหลากหลายของสินค้า นั่นก็คือเบเกอรี่ เนื่องจากกลุ่ม
ลูกค้าที่ชื่นชอบในการทานไอศกรีมและของหวานจะเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความสนใจสินค้าประเภทเค้ก และเบเกอรี่
ด้วย ผู้วิจัยมีความเห็นว่า การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันด้วยการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ เช่น การ
เพิ่มรสชาติไอศกรีมใหม่ ปรับรูปแบบการจัดชุดเมนู หรือเพิ่มเมนูใหม่ๆ ก็จะท้าให้ลูกค้ากลุ่มเดิมนั นยังคงสนใจ
ผลิตภัณฑ์ของร้านอย่างต่อเนื่อง และในการเพิ่มเติมเมนูเบเกอรี่และการน้าไอศกรีมมาปรับปรุงรูปแบบเมนูโดย
เพิ่มเบเกอรี่ต่างๆ เข้าไปก็เป็นการน้าเสนอสินค้าให้หลากหลายเป็นตัวเลือกให้ลูกค้าได้มากขึ น  เพื่อตอบสนอง
ความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไปของลูกค้า และท้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดกลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่กล่าวว่า 
กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์นั นจะใช้หลักของการการพัฒนาผลิตภัณฑ์ตัวใหม่เพื่อให้ตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคในตลาดเดิม เพื่อตอบสนองพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ (ชลธิศ ดาราวงษ์, 2555: 49) เพื่อ
ดึงดูดให้ผู้บริโภคในตลาดเดิมหรือผู้บริโภคกลุ่มเดิม ที่มีความสนใจและชื่นชอบในการเปลี่ยนผลิตภัณฑ์หรือ
รูปแบบเมนูใหม่ๆ ยังคงให้ความสนใจกับผลิตภัณฑ์ของร้านอย่างต่อเนื่อง 

3.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขันร้าน Mr. Ice Cream มีการด้าเนินกิจการโดย
การใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของสินค้า ซึ่งก็คือ ไอศกรีมโฮมเมด คือ ไอศกรีมที่มีการผลิตด้วยเครื่องท้า
ไอศกรีมขนาดเล็ก จึงสามารถปรับเปลี่ยนรสชาติให้มีความหลากหลายได้ตามความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งมี
รสชาติเป็นเอกลักษณ์แตกต่างกับร้านไอศกรีมอื่นๆ ทั่วไป ผู้วิจัยมีความเห็นว่า การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันด้วยการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของสินค้า คือมีการสร้างจุดเด่นให้แตกต่างจากร้านไอศกรีมอื่น
ทั่วไป ที่สามารถปรับเปลี่ยนรสชาติตามความนิยมของลูกค้าได้นั นเป็นจุดเด่นทีร่้านไอศกรีมรายใหญ่ไม่สามารถท้า
ได้ เนื่องจากร้านไอศกรีมรายใหญ่ นั นจะมีการจ้าหน่ายไอศกรีมส้าเร็จรูปที่ผลิตโดยเครื่องจักรอุตสาหกรรมและ
ผลิตในครั งละปริมาณมากจึงมีรสชาติที่ถูกก้าหนดมาแบบตายตัว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (โกมลมณี เกตตะ
พันธ์, 2559) ที่ว่า การสร้างความแตกต่างนั น ท้าให้เกิดการแข่งขันภายในตลาดใหม่ โดยธุรกิจไม่ต้องเข้าไป
แข่งขันในตลาดเดิมที่มีการแข่งขันสูง ท้าให้องค์กรมีความยั่งยืนมากกว่าองค์กรที่ไม่สามารถปรับตัวตาม
สถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป 

 ซึ่งการแสวงหาข้อได้เปรียบในการแข่งขันด้านการสร้างความแตกต่างนั น กิจการจะต้องพยายาม
สร้างความแตกต่างหรือคุณลักษณะเฉพาะของสินค้าหรือบริการให้มีลักษณะที่ไม่เหมือนใคร เพื่อให้เกิดคุณค่าใน
สายตาของผู้บริโภค อีกทั งร้าน Mr. Ice cream ยังให้ความส้าคัญในเรื่องของวัตถุดิบที่มีคุณภาพ สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ รวมถึงการมีบริการที่ดีกว่าคู่แข่ง มีความแตกต่างที่โดดเด่นจะช่วยสร้าง
ความภักดีของลูกค้าต่อตราสินค้า ท้าให้สามารถเพิ่มยอดขายให้ธุรกิจ และช่วยป้องกันการเข้าสู่อุตสาหกรรมของ
ผู้แข่งขันรายใหม่ได้ 
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3.3 กลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่ม ร้าน Mr. Ice Cream มีการใช้กลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มของ
สินค้าโดยการน้าไอศกรีมมามาปรับปรุงรูปแบบในการน้าเสนอโดยจัดเป็นเมนูชุดต่างๆ ที่มีการเพิ่มเบเกอรี่เข้าไป
ผสมผสานและจัดรูปแบบให้มีความน่ารับประทานด้วยการเพิ่ม Topping และไซรัปรสชาติต่างๆ เข้าไป เป็นการ
น้าเสนอสินค้าให้หลากหลายเป็นตัวเลือกให้ลูกค้าได้เพิ่มขึ น  โดยผู้วิจัยมีความเห็นว่าการใช้กลยุทธ์การสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าของร้าน Mr. Ice cream นั น จะช่วยท้าให้ผู้บริโภครายเดิมที่อาจจะเบื่อกับรูปลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์เดิม ให้เกิดความสนใจในตัวสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เดิมของร้านได้  ดังนั นการเพิ่มมูลค่าสินค้าด้วยการ
จัดเซ็ตเมนูต่าง ตกแต่งด้วยเบเกอรี่ การเพิ่ม Topping และไซรัปรสชาติต่างๆ อีกทั งทางเจ้าของร้าน Mr. Ice 
cream นั นยังมีการจดจ้าเมนูของลูกค้ารายเดิมที่มาใช้บริการเป็นประจ้าได้ นับเป็นข้อได้เปรียบที่ร้านไอศกรีมที่
เป็นธุรกิจขนาดใหญ่ไม่สามารถท้าได้ ซึ่งจะช่วยสร้างคุณค่าในตราสินค้า ซึ่งจะก่อให้เกิดความภักดีต่อตราสินค้า 
และรักษาผู้บริโภคกลุ่มเดิมไว้ได้ ซึ่งสอดคล้องกับ พูนลาภ ทิพชาติโยธิน (2553) ที่กล่าวว่า ปัจจุบันธุรกิจไอศกรีม
นั นอยู่ในสภาวะการแข่งขันของตลาดที่เปิดกว้าง การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้ามีส่วนช่วยเรียกหรือกระตุ้นความ
สนใจของผู้บริโภครายใหม่ๆ และยังสามารถรักษาผู้บริโภครายเดิมให้คงอยู่ต่อไป จึงจะเห็นได้ว่าการขายสินค้า
ไม่ใช่เป็นเพียงการขายตัวสินค้าหลักอย่างเดียวเท่านั น แต่จะต้องมีในส่วนของการเพิ่มมูลค่าสินค้าที่จะท้าให้
ผู้บริโภครู้สึกได้รับประโยชน์มากขึ นหรือแตกต่างไปกว่าเดิมด้วย ฉะนั นการสร้างมูลค่าเพิ่ม สามารถสร้างได้ใน
หลายทาง เช่น การสร้างมูลค่าเพิ่มจากการออกแบบผลิตภัณฑ์ การสร้างมูลค่าเพิ่มจากกระบวนการผลิต ซึ่ง
บางครั งต้องกระท้าไปพร้อมๆ กันเพื่อให้และการเพิ่มมูลค่าจะมีผลส้าเร็จ คือการท้าสินค้าใหม่ที่มี “คุณค่าเพิ่ม” 
ส้าหรับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ถึงจะประสบความส้าเร็จได้อย่างที่ควรเป็น  

 
ประโยชน์จากงานวิจัย 

1. ประโยชน์เชิงการจัดการธุรกิจ จากผลการวิจัยพบว่า 
1.1 ด้านรูปแบบและการด้าเนินงานของเจ้าของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream จังหวัดนครปฐม เป็น

รูปแบบเจ้าของกิจการเพียงคนเดียว ซึ่งต้องดูแลทุกด้านที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ และมีการวางแผนและบริหารงาน
แบบระบบครอบครัวซึ่งไม่ซับซ้อน ท้าให้สามารถด้าเนินธุรกิจได้อย่าง สะดวก ราบรื่น ไม่เกิดปัญหาให้ต้องแก้ไข
มาก ส่งผลให้ธุรกิจเติบโตและประสบความส้าเร็จ 

1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมจากปัจจัยภายในและภายนอก สามารถท้าให้เจ้าของธุรกิจ
สามารถทราบถึงปัญหาที่แท้จริงทั งจากภายในธุรกิจเองซึ่งเจ้าของสามารถหาแนวทางแก้ไขหรือปรับปรุงได้
ทันท่วงที ส่วนปัจจัยภายนอกที่เจ้าของธุรกิจไม่สามารถแก้ไขเองได้นั น จะเป็นแนวทางส้าหรับก้าหนดกลยุทธ์
ล่วงหน้าเพื่อเตรียมตัวป้องกันและหาทางปรับตัวเพื่อให้ธุรกิจสามารถอยู่รอดและเติบโตต่อไปได้ 

1.3 กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่เหมาะสมกับธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream 
จังหวัดนครปฐม คือการเลือกใช้กลยุทธ์ต่างๆ ให้เหมาะกับธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง และกลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่ม แต่อาจประสบกับปัญหาด้านราคาต้นทุนของวัตถุดิบสูงในบาง
ช่วงเวลา ดังนั น เจ้าของธุรกิจควรมีการวางแผนการผลิตไอศกรีมให้ดี อาจใช้วัตถุดิบที่มีต้นทุนต่้ากว่าของเดิม
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เพื่อให้สามารถทดแทนกันได้จะได้ไม่เสียกลุ่มลูกค้าเป้าหมายไป และท้าให้ธุรกิจยังคงมีก้าไรเช่นเดิม เพื่อให้ธุรกิจ
เติบโตและประสบความส้าเร็จอย่างต่อเนื่องและยั่งยืน 

2. ประโยชน์เชิงทฤษฎี 
2.1 ในการศึกษาวิจัยครั งนี  ได้น้าแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ ที่เก่ียวข้องกันเพื่อหาข้อมูลได้ถูกต้องตรง

ตามวัตถุประสงค์ที่ได้ตั งไว้ ทั งในด้านรูปแบบกลยุทธ์การด้าเนินงาน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั งภายในและ
ภายนอก และกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจของการแข่งขันของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream จังหวัด
นครปฐม ท้าให้ผู้วิจัยสามารถน้ามาก้าหนดวัตถุประสงค์และสร้างกรอบแนวคิดของงานวิจัยครั งนี  ท้าให้ได้ผล
การศึกษาที่ถูกต้อง ครบถ้วน และมีความน่าเชื่อถือ 

2.2 ในการศึกษาวิจัยครั งนี  เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกร่วมกับการสังเกต
อย่างมีส่วนร่วม ซึ่งเป็นรูปแบบงานวิจัยที่สามารถท้าให้ได้ข้อมูลที่ชัดเจน ตรงประเด็นครอบคลุมทุกประเด็น
ปัญหา และมีการตรวจสอบความน่าเชื่อถือเพื่อให้ผลการวิจัยมีความถูกต้อง แม่นย้า  และสอดคล้องกัน รวมถึง
เป็นประโยชน์กับทั งเจ้าของธุรกิจด้านไอศกรีมเองหรือธุรกิจอ่ืนๆ ที่สามารถน้าประโยชน์ที่ได้จากงานวิจัยครั งนี ไป
ใช้เป็นแนวทางด้าเนินธุรกิจต่อไปในอนาคตได้  
ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต 

1. ในงานวิจัยครั งต่อไป ควรศึกษาจากเจ้าของธุรกิจไอศกรีมหลายๆ แห่ง เพื่อน้าข้อมูลที่ได้จาก
การศึกษามาวิเคราะห์ เปรียบเทียบผลการวิจัย เพื่อให้ได้ข้อมูลที่มีความหลากหลาย จะเกิดเป็นประโยชน์อย่าง
มากในการน้าผลการวิจัยมาปรับใช้ร่วมกัน 

2. ควรมีการศึกษากลยุทธ์ด้านอื่นๆเพิ่มเติมที่มีความเก่ียวข้องกับธุรกิจไอศกรีม เพื่อท้าให้ธุรกิจ 
ไอศกรีมได้มีการน้ากลยุทธ์ที่หลากหลายมาบริหารจัดการให้ธุรกิจประสบความส้าเร็จมากขึ น 

3. ควรท้าการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณในด้านที่เกี่ยวข้องกับลูกค้าที่มาใช้บริการเพิ่มเติม เพื่อจะได้
ทราบปัญหาหรือความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อธุรกิจในการน้ามาปรับปรุงแก้ไข
เพือ่ให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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