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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนารูปแบบธุรกิจสำหรับกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรคลองสองร่วมใจ จังหวัด

ปทุมธานี กรณีศึกษาครั้งนี้มุ่งเน้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่คือไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรโฮมเมด โดยปัจจุบันกลุ่ม
แม่บ้านฯ มีจำนวนสมาชิกทั้งหมด 23 คน และได้จดทะเบียนเป็นกลุ่มวิสาหกิจชุมชนแล้ว ขั้นตอนการวิจัยครั้งนี้
ประกอบด้วย 1) การศึกษาข้อมูลเอกสาร 2) การสังเกตอย่างมีส่วนร่วม และ 3) การสัมภาษณ์เชิงลึก หลังจากนั้นทำการ
วิเคราะห์และตรวจสอบข้อมูลด้วยวิธีการตรวจสามเส้าของแหล่งข้อมูล ซึ่งผลการวิจัยสามารถแบ่งออกเป็น 4 ด้าน ดังนี ้

1. ความเป็นไปได้ในด้านการผลิต รูปแบบการผลิตใช้เทคโนโลยีจากเครื่องจักรผลิตขั้นต่ำ 40 กิโลกรัมต่อรอบ 
ผลิตได้วันละ 300 กิโลกรัม โดยสลับการผลิต 8 รสชาติ ไอศกรีมที่ผลิตได้ใส่ถังขนาด 5 กิโลกรัม เพื่อให้ไอศกรีมมีการ
หมุนเวียนอยู่ตลอดเวลา ซึ่งส่งผลให้มีความสดใหม่อยู่เสมอ 2. ความเป็นไปได้ในด้านการตลาด กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่ม
ผู้ให้ความสนใจในการดูแลรักษาสุขภาพของตนเอง  และกลุ่มเป้าหมายรองได้แก่กลุ่มผู้ที่ชอบสินค้าแปลกใหม่ เริ่มต้น
ธุรกิจจากฐานลูกค้าเดิมที่บริโภคสินค้ากับกลุ่มแม่บ้านโดยใช้กลยุทธ์การบอกต่อ และทำควบคู่กับการตลาดออนไลน์                 
3. ความเป็นไปได้ในด้านการเงิน เงินลงทุนประมาณ 1,486,100 บาท โดยได้แหล่งเงินลงทุนจาก 3 ส่วนได้แก่ 1) เงิน
ลงทุนจากกลุ่มแม่บ้าน 2) เงินลงทุนจากกองทุนหมู่บ้านและองค์กรต่าง ๆ จากภาครัฐ และ 3) เงินจากการกู้ยืมจาก
สถาบันทางการเงิน มีเงินทุนหมุนเวียน 513,000 บาท มีกำไรสุทธิเฉลี่ยของโครงการต่อเดือน 189,938.21 บาท โดยมี
ระยะเวลาคืนทุนประมาณ 2 ปี และมีอัตราผลตอบแทนจากโครงการ IRR 43.692% และ 4. ความเป็นไปได้ในด้านการ
จัดการ กลุ่มแม่บ้านมีความเชี่ยวชาญในการบริหารงานแบบสหกรณ์ ดังนั้นรูปแบบส่วนใหญ่มีการจัดการในรูปแบบของ
สหกรณ์เพื่อให้สมาชิกสามารถเข้าถึงกิจการ 

 
คำสำคัญ:  รูปแบบธุรกิจ วิสาหกจิชุมชน กิจการเพื่อสังคม  

 

Abstract  
This research aimed to develop a new business model for the housewives’ group of the 

Ruamjai Khlong Song Women Farmer Group, Pathum Thani Province. This case study focused on the 
development of new products, namely homemade fruit and herbal ice cream. At present, this 
housewives’ group consisted of 23 members and has already registered as a community enterprise. 
The research methodology included 1) documentary research, 2) participation observation, and 3) in-
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depth interview. The data are analyzed and synthesized by using the data triangulation technique. 
The research results can be divided into four feasibility plans as follows; 

1. Production feasibility: the production employs the technology from the machine that can 
produce a minimum of 40 kilograms per cycle, and 300 kilograms per day by alternating the 
production of eight flavors of ice cream. Then, the ice cream is stored in five kilograms container to 
rotate all the time which can keep them fresh. 2. Marketing feasibility: the main target group is the 
health lover group, and the secondary target group is those who like exotic products. The business is 
started by the existing customers who consume the products of the housewives’ group by using a 
word-of-mouth strategy and doing an online market simultaneously. 3. Financial feasibility: The 
investment is approximately 1,486,100 Baht, which is gained from three parts: 1) money from the 
housewives’ group 2) money from village funds and various government organizations, and 3) loans 
from financial institutions. The working capital is 513,000 Baht. The average net profit of the project is 
189,938.21 Baht per month. The payback period is about two years with an IRR rate of 43.692%. 
Moreover, the yield of the project is 43.692%. 4) Management feasibility: Ruamjai Khlong Song 
Women Farmer Group has expertise in cooperative management. Therefore, the management 
pattern is in the form of cooperatives so that members can access business.  
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1. บทนำ 

1.1 ความเป็นมาและความสำคัญของงานวิจัย  
 ไอศกรีมนับเป็นอาหารของหวานเย็นท่ีมีรสชาติ
หลากหลายและเป็นอาหารโปรดของหลาย ๆ คนที่นิยม
รับประทานเป็นอาหารว่างหรือของหวานได้ ในทุ ก
เทศกาล ซึ่งมีส่วนผสมที่หลากหลาย เช่น ผลิตภัณฑ์จาก
นม น้ำตาล และผลไม้ ในภาคอุตสาหกรรมไอศกรีมของ
ประเทศไทยมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง จากข้อมูล               
กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ 
พบว่า ประเทศไทยมีการส่งออกไปยังประเทศคู่เอฟทีเอ 
มูลค่า 75.6 ล้านเหรียญสหรัฐ ขยายตัว 3% เมื่อเทียบกับ
ปี 2562 คิดเป็นสัดส่วน 85.1% ของการส่งออกไอศกรีม
ทั้งหมดของไทย และส่งไปยังกลุ่มประเทศอาเซียน มูลค่า
63.5 ล้านเหรียญสหรัฐ ขยายตัว 11% ซึ่ งนับได้ว่า
ประเทศไทยเป็นผู้ส่งออกไอศกรีมสูงเป็นอันดับที่ 4 ของ
โลก รองจากสหภาพยุโรป สหรัฐอเมริกา และสหราช
อาณาจักร และเป็นอันดับที่1 ในอาเซียน (กรุงเทพธุรกิจ, 

2564) นอกจากนี้ ผู้ผลิตไอศรีมรายใหญ่ของโลกได้เลือก
ให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางการผลิตและส่งออก
ไอศกรีมในภูมิภาค เนื่องจากประเทศไทยมีความอุดม
สมบูรณ์ด้านวัตถุดิบและต้นทุนการผลิตต่ำ (Bangkok bank 
SME, 2563) 
 ในส่วนของผู้บริ โภคในประเทศไทย ศูนย์
อัจฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร (2562) รายงานว่า คน
ไทยบริโภคไอศกรีมเฉลี่ย 0.82 กิโลกรัม/คน/ปี แสดงให้
เห็นว่าอุตสาหกรรมไอศกรีมในประเทศไทยยังสามารถ
เติบโตได้อีกมาก เนื่องจากสภาพอากาศของประเทศไทย
ที่ร้อนเกือบทั้งปี ผู้บริโภคจึงนิยมรับประทานไอศกรีมเพื่อ
คลายร้อน นอกจากนี้ รสชาติ รูปลักษณ์ หรือส่วนประกอบ
ของไอศกรีมที่มีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลาทำให้สามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการผู้บริโภคได้อย่างต่อเนื่อง ซึ่ง
ในปัจจุบันตลาดไอศกรีมในประเทศไทยที่มีจำหน่ายอยู่
สามารถแบ่งตามวัตถุดิบได้เป็น 3 ประเภท คือ ไอศกรีม
นม ไอศกรีมดัดแปลง และไอศกรีมหวานเย็น นอกจากนี้
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ยังมีไอศกรีมโฮมเมด หรือไอศกรีมที่สามารถผลิตเองได้ใน
ครัวเรือนหรือในอุตสาหกรรมขนาดเล็กโดยไม่จำเป็นต้อง
ใช้เครื่องจักรขนาดใหญ่ และยังสามารถเลือกใช้วัตถุดิบ 
เพิ่มคุณค่าทางโภชนาการ หรือปรับเปลี่ยนรสชาติได้ตาม
ต้องการ ซึ่งถือเป็นทางเลือกของผู้บริโภคยุคใหม่หรือผู้ที่
ใส่ใจสุขภาพ 
 จากที่กล่าวได้มาข้างต้น ทางคณะผู้วิจัยได้
เล็งเห็นศักยภาพและความพร้อมของกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกรคลองสองร่วมใจ จังหวัดปทุมธานี ในการ
ประกอบธุรกิจไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรโฮมเมด 
เนื่องจากทางกลุ่มแม่บ้าน ฯ มีวัตถุดิบท่ีได้จากการเกษตร
อยู่หลากหลายชนิด ซึ่งในปัจจุบันทางกลุ่มแม่บ้านฯ ได้
ผลิตผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารคาวเพื่อจำหน่ายอยู่หลาย
ประเภท เช่น น้ำพริกมะขาม น้ำพริกปลาย่าง น้ำพริก
เมล็ดบัว และหมกหน่อไม้ แต่ยังขาดผลิตภัณฑ์ประเภท
ของหวาน และทางกลุ่มแม่บ้านฯ มีความสนใจที่จะแปร
รูปและผลิตผลิตภัณฑ์ประเภทของหวาน เพื่อเพิ่มรายได้
ให้กับสมาชิกของกลุ่มและเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภค  
 ดังนั้นจากปัญหาและความต้องการของกลุ่ม
แม่บ้านฯ ทางคณะผู้วิจัยจึงได้ดำเนินงานวิจัยเรื่อง การ
พัฒนารูปแบบธุรกิจสำหรับผลิตภัณฑ์วิสาหกิจชุมชน 
กรณีศึกษาผลิตภัณฑ์ไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรโฮมเมด
โดยคณะผู้วิจัยได้ทำความร่วมมือกับสมาชิกของกลุ่ม
แม่บ้าน นักวิชาการ และผู้ประกอบการที่ประกอบการ
ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด เพื่อพัฒนาแนวทางการเริ่มต้น
ธุรกิจไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรโฮมเมดให้แก่กลุ่ม
แม่บ้านฯ 

1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
  เพื่อพัฒนารูปแบบธุรกิจสำหรับผลิตภัณฑ์
วิสาหกิจชุมชน กรณีศึกษาผลิตภัณฑ์ไอศกรีมผลไม้และ
สมุนไพรโฮมเมด 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย  
1.3.1 ขอบเขตด้านสถานที:่ พื้นที่ในการศึกษา

ครั้งนี้ คือ กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรคลองสองร่วมใจ จังหวัด
ปทุมธานี  

1.3.2 ขอบเขตด้านประชากร: ใช้วิธีการเลือก
กลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง คือ กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรคลอง
สองร่วมใจ จังหวัดปทุมธานี ซึ่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
เกษตรกรรมและรับจ้างทั่วไป   

1.3.3 ขอบเขตด้านเวลา: ระยะเวลาศึกษา คือ 
ช่วงมกราคม 2564 ถึง มีนาคม 2564 

1.4 กรอบแนวคิดในการวิจัย  
 งานวิจัยนี้  ผู้วิจัยกำหนดกรอบแนวคิดการ
พัฒนารูปแบบธุรกิจโดยการประยุกต์จากการวิจัยตาม
แนวคิด Moneke et al. (2020) และ อรวิกา และชาคริต 
(2563) ซึ่งประกอบด้วยการศึกษาความเป็นไปได้ 4 ด้าน 
ที่ส่งผลต่อการพัฒนารูปแบบธุรกิจไอศกรีมผลไม้และ
สมุนไพรโฮมเมด โดยมีรายละเอียดดังแสดงในภาพที่ 1  

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

2. แนวคิดและทฤษฎี 
 ในการวิจัยครั้งนี้คณะผู้วิจัยได้ใช้ทฤษฎีทางด้าน
การบริหารธุรกิจมาช่วยในการวิเคราะห์ ซึ่งได้แก่  

2.1 ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces 
Model) 

ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ ถูกคิดค้นโดย 
Michael E. Porter ในปี ค.ศ.1979 และถูกตีพิมพ์ใน
วารสาร Harvard Business Review โดยกรอบแนวคิดนี้
ถู ก ใช้ ใน การวิ เค ร าะห์ ร ะดั บ ก ารแข่ งขั น ภ าย ใน
อุตสาหกรรมเดียวกันและการพัฒนากลยุทธ์ธุรกิจ โดยมี
องค์ประกอบ 5 ประการ ดังแสดงในภาพที่  2 และมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

2.1.1 การแข่งขันของคู่แข่งในอุตสาหกรรม
เดียวกัน (Rivalry Among Existing Competitors) นับเป็น
ปัจจัยขับเคลื่อนหลัก กล่าวคือจำนวนและความสามารถ
ของคู่แข่งในตลาดส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจ ตัวอย่างเช่น 
หากธุรกิจใดมีคู่แข่งจำนวนมากที่นำเสนอผลิตภัณฑ์และ
บริการที่คล้ายกัน ก็จะส่งผลให้มีความดึงดูดใจของตลาดลง 
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2.1.2 อำนาจต่อรองของผู้ขาย (Bargaining 
Power of Suppliers) เป็นการประเมินสภาพแวดล้อม
ของธุรกิจว่ามีผู้ขายรายใดมีอำนาจในการต่อรองราคาได้
สูง โดยปัจจัยนี้ขึ้นอยู่กับสถานการณ์ต่าง ๆ เช่น จำนวน
ผู้ขาย เอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ ขนาดและ
แข็งแรงของธุรกิจของผู้ขาย และค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยน
จากผู้ขาย 

2.1.3 อำนาจต่อรองของผู้ซื้อ  (Bargaining 
Power of Buyers) เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมของ
ผู้ซื้ อ โดยปัจจัยนี้ขึ้นอยู่กับสถานการณ์ต่าง ๆ เช่น 
จำนวนผู้ซื้อในตลาด ความสำคัญของลูกค้าแต่ละรายที่มี
ต่อองค์กร ความจงรักภักดีต่อแบรนด์ และหากธุรกิจใดที่
มีผู้ซื้อที่มีอำนาจเพียงไม่กี่ราย ธุรกิจดังกล่าวจะสามารถ
กำหนดเงื่อนไขเองได้ 

2.1.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat 
of Substitute Products) ในกรณีที่มีผลิตภัณฑ์ทดแทน
ที่ใกล้เคียงกันในตลาด นับเป็นการเพิ่มโอกาสที่ลูกค้าจะ
เปลี่ยนไปใช้ทางเลือกอื่นเพื่อตอบสนองต่อความต้องการ
หรือการเพิ่มขึ้นของราคา จะทำให้ลูกค้าหันไปเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการทดแทนท่ีใกล้เคียงกัน 

2.1.5 ภั ยคุ กคามจากคู่ แข่ งขั น ราย ให ม่  
(Threat of New Entrants) ตลาดที่สามารถสร้างกำไร
ได้ดี จะดึงดูดผู้ประกอบธุรกิจเข้ามาใหม่เพิ่มขึ้น ซึ่งทำให้
ความสามารถในการทำกำไรลดลง แต่ละองค์กร
จำเป็นต้องหากลยุทธ์ในการปรับตัวให้สามารถรับมือกับ
การเพิ่มขึ้นจากคู่แข่งรายใหม่ที่สามารถเพิ่มขึ้น ได้
ตลอดเวลา เช่น การจดสิทธิบัตร ปรับปรุงกระบวนการ
ผลิตให้มีต้นทุนน้อยลง การพัฒนาคุณภาพสินค้าหรือ
บริการ  

 

ภาพที่ 2 ทฤษฎีแรงกดดนั 5 ประการ 

2.2 ทฤษฎีการศึกษาความเป็นไปได้ 
 การศึกษาความเป็นไปได้ หมายถึง เครื่องมือที่
นำเสนอความเป็นไปได้ในด้านต่าง ๆ เช่น เศรษฐกิจ 
การเงิน การตลาด และเทคโนโลยี ท่ีนำไปสู่การตัดสินใจ
ในการลงทุนประกอบธุรกิจ โดยกระบวนการวิเคราะห์
และประเมินผลจะคำนึงถึงปัจจัยแวดลอ้ม และความเสี่ยง
ต่าง ๆ ที่จะเกิดขึ้นได้ในอนาคต (Viorica, 2010) 
 ประเภทของการศึกษาความเป็นไปได้ สามารถ
แบ่งได้หลายประเภท เช่น ด้านการตลาด ด้านการเงิน 
ด้านการบริหารจัดการ ด้านเวลา ด้านเทคโนโลยี                 
ด้านสิ่งแวดล้อม และด้านกฎหมาย ซึ่งการวิจัยครั้งนี้ ได้
มุ่งเน้นการศึกษาความเป็นไปได้ 4 ประเภท คือ  

2.2.1 ความเป็นไปได้ด้านการตลาด (Market 
Feasibility) คือ การวิเคราะห์ถึงสภาพการแข่งขันทาง
การตลาด ศักยภาพทางการตลาดต่าง ๆ เพื่อนำไป
ประเมินแนวคิดทางธุรกิจ 

2.2.2 ความเป็นไปได้ด้านการเงิน (Financial 
Feasibility) คือ กรวิเคราะห์ด้านการเงินในการลงทุน
และผลตอบแทนที่จะได้กลับคืนมา โดยใช้หลักการทาง
การ เงินมาช่วยวิ เค ราะห์  เช่น  ระยะ เวลาคื นทุ น 
(Payback Period), แล ะ  มู ล ค่ าปั จ จุ บั น สุ ท ธิ  (Net 
Present Value: NPV), ผลตอบแทนจากการลงทุน 
(Internal Rate of Return: IRR) 

2.2.3 ค วาม เป็ น ไป ได้ ด้ า น ก า รจั ด ก า ร 
(Management Feasibility) คือ การวิเคราะห์เกี่ยวกับ
รูปแบบการดำเนินธุรกิจที่ เหมาะสม โดยคำนึ งถึ ง
โครงสร้างขององค์กรหรือสายงานขององค์กรด้วย  

2.2.4 ค ว า ม เป็ น ไ ป ไ ด้ ด้ า น ก า ร ผ ลิ ต 
(Production Feasibility) คือ การวิ เคราะห์ถึงความ
เป็นไปได้ในการผลิต โดยคำนึงถึงปัจจัยต่าง ๆ เช่น ปัจจัย
ทางเทคนิค คุณภาพ หรือ เวลา เพื่อให้สามารถผลิต
สินค้าได้ตรงต่อความต้องการของลูกค้า  
 
3. วิธีดำเนินการวิจัย  

การวิจั ยครั้ งนี้ ก ารวิจั ยครั้ งนี้ ได้ ศึ กษาการ
ดำเนินงานการวิจัยโดยประยุกต์จากพงศ์สฎา เฉลิมกลิ่น
และคณ ะ (2562), อรวิกา ศรีทอง (2559), อรวิกา                    
ศรีทอง และชาคริต ศรีทอง (2563),  และพรรณราย  
แสงวิเชียร และคณะ (2561) โดยใช้เป็นแนวทางในการ
ดำเนินการวิจัยซึ่งใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ เพื่อ
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ศึกษาการพัฒนารูปแบบศธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดและ
สมุนไพรสำหรับวิสาหกิจชุมชน โดยคณะผู้วิจัยมีส่วนร่วม
ในกระบวนการวิจัยเพื่อค้นหาคำตอบร่วมกันในการได้รับ
ข้อมูลเชิงลึกจากกลุ่มแม่บ้าน ผู้ประกอบการ และ
ผู้เช่ียวชาญในการพัฒนารูปแบบธุรกิจจากการเข้าไป
สัมผัสกับข้อมูลโดยตรง และใช้เครื่องมือวิจัยซึ่งเป็นไปใน
แนวทางการศึกษาของ Banterng, et al. (2021) ดังนี ้

3.1 การศึกษาข้อมูลเอกสาร (Documentary 
Research)  

คณะผู้วิจัยได้ทำการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวข้อง
กับการดำเนินธุรกิจไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรโฮมเมด 
เช่น เอกสารงานวิจัยจากวารสารทางวิชาการ เอกสาร
ประกอบการประชุมทางวิชาการ หนังสือ และตำรา   

3.2 การสังเกตอย่างมีส่วนร่วม (Participation 
Observation)  

คณ ะผู้ วิ จั ย ได้ เข้ าไปมี ส่ วนร่วม ในการทำ
กิ จกรรมต่ าง ๆ  ร่ วมกั บ กลุ่ ม แม่ บ้ าน  และสถาน
ประกอบการที่ผลิตไอศกรีมโฮมเมด โดยคณะผู้วิจัยได้ทำ
การบันทึกในรูปแบบการจดบันทึก บันทึกภาพ ขอดู
เอกสารต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง และบันทึกวีดีโอ รวมไปถึงการ
ซักถามเพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วน 

3.3 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)  
โดยเก็บข้อมูลจากผู้ ให้ ข้อมูลสำคัญ  (Key 

Informants) โดยใช้วิธีเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยผู้ให้ข้อมูลสำคัญ (Key Informants) ที่ใช้ใน
การวิจัยครั้งนี้  ได้แก่ 1) ผู้ประกอบการธุรกิจไอศกรีม                  
โฮมเมด ในจังหวัดกรุงเทพฯ และปริมณฑล ที่ประกอบ
กิจการไม่ต่ำกว่า 5 ปี จำนวน 3 ท่าน 2) ผู้บริหารหรือ
ตัวแทนของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรคลองสองร่วมใจ 
จังหวัดปทุมธานี จำนวน 2 ท่าน  3) นักวิชาการหรือ
ผู้เช่ียวชาญที่มีองค์ความรู้เกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ
จำนวน 2 ท่าน 

การวเิคราะหแ์ละตรวจสอบข้อมูล 
  คณะผู้ วิจัยทำการศึกษาตามขั้นตอนของ 
Pornthep et al. (2021) ซึ่งใช้วิธีการตรวจสอบความ
แม่นตรงของข้อมูลโดยใช้วิธีการตรวจสามเส้าของ
แหล่งข้อมูล (Data Triangulation) โดยข้อมูล 3 เส้าของ
การวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลจากแหล่งจาก
การสืบค้นทบทวนวรรณกรรมต่าง ๆ ข้อมูลส่วนที่  2 
ข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดและ

ผู้บริหารหรือตัวแทนของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรคลองสอง
ร่วมใจ จังหวัดปทุมธานี  ข้อมูลส่วนที่ 3 นักวิชาการหรือ
ผู้เช่ียวชาญที่มีองค์ความรู้เกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ 
จากเครื่องมือการวิจัยทั้ง 3 ส่วน คณะผู้วิจัยได้ทำการ
วิเคราะห์จากทั้ง 3 ส่วนร่วมกัน เพื่อให้ได้ทราบถึงปัญหา 
อุปสรรค เทคนิคการบริหารและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการ
เริ่มต้นเป็นผู้ประกอบไอศกรีมโฮมเมด และนำผลลัพธ์ที่ได้
จากการวิเคราะห์และสังเคราะห์จัดทำแผนการเริ่มต้น
ธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด ให้มีลักษณะการบริหารจัดการ
อย่างเป็นระบบและมีประสิทธิภาพและนำแผนการ
เริ่มต้นธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด ที่ได้มานำเสนอต่อกลุ่ม
แม่บ้าน ผู้เกี่ยวข้อง และผู้เช่ียวชาญด้านการพัฒนาธุรกิจ
ไอศกรีมโอมเมด เพื่อทำการสรุปแผนการพัฒนารูปแบบ
ธุรกิจไอศกรีมโฮเมดที่ผลิตจากผลไม้และสมุนไพรที่
สามารถนำไปสู่การใช้งานได้จริง 
 
4. สรุปผลการวิจัย  
 ผลการวิจัยในครั้งนี้เป็นการออแบบธุรกิจในการ
พัฒนาธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดที่ผลติจากผลไมแ้ละสมุนไพร
ที่ได้จากผลผลิตของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรคลองสอง             
ร่วมใจ จังหวัดปทุมธานีโดยมุ่งเน้นการสร้างความแปลก
ใหม่ให้กับตัวผลิตภัณฑ์ที่มีความแปลกใหม่ในด้านรสชาติ
และมีประโยชน์ต่อสุขภาพภายใต้ช่ือตราสินค้า “PUN 
PUN” ซึ่งมาจากการแบ่งปันกันและกันรวมไปถึงความรัก
และสามัคคีของชุมชน โดยมีการออกแบบตราสินค้า 2 
แบบดังแสดงในภาพที่ 3 และ 4 

 

ภาพที่ 3 แสดงภาพตราสินค้าไอศกรีมแบบที่ 1 
(ท่ีมา : ผู้วิจัย) 

 

ภาพที่ 4 แสดงภาพตราสินค้าไอศกรีมแบบท่ี 2 
(ท่ีมา : ผู้วิจัย) 
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 ผู้วิจัยได้ทำการวิเคราะห์และสังเคราะห์ร่วมกับ
ตัวแทนกลุ่มแม่บ้าน นักวิชาการ และผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ
ไอศกรีมโฮมเมดโดยได้ผลการวิเคราะห์ออกเป็น 2 ส่วน
ได้แก่ การวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด 
และการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันด้วยทฤษฎี Five 
Force Model โดยนำข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์และ
สังเคราะห์ทั้ง 2 ส่วนมาออกแบบธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด
ผลไม้และสมุนไพร โดยผลจาการวิเคราะห์ได้ดังนี้  

ส่วนที่  1 การวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจ
ไอศกรีมโฮมเมดในประเทศไทย   

ไอศกรีมเป็นอาหารหวานที่ได้รับความนิยมอย่าง
สูงและมีความเป็นสากล ประกอบกับในปัจจุบันปริมาณ
การบริโภคไอศกรีมต่อคนของประชากรไทยยังอยู่ใน
ระดับท่ีต่ำมาก เพียงประมาณ 1 ไพน์ (Pint) ต่อปีเท่านั้น 
ซึ่งเมื่อเทียบกับประเทศอื่น ๆ แล้ว ประเทศไทยยังมี
ศักยภาพที่จะขยายตลาดได้อีกมากในอนาคตอันใกล้ ทำ
ให้กลุ่มธุรกิจขนาดใหญ่ต่างให้ความสนใจเข้ามาลงทุนใน
อุตสาหกรรมนี้ ซึ่งจากกิจกรรมกระตุ้นตลาดของกลุ่ม
บริษัทยักษ์ใหญ่มีส่วนช่วยทำให้ตลาดไอศกรีมในประเทศ
ไทยมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องในอัตราที่สูง โดยพบว่า
ก่อนวิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจ ตลาดไอศกรีมโดย
ภาพรวมมีการเติบโตในระดับปีละประมาณ 10 % ซึ่งจัด
ได้ว่าเป็นอุตสาหกรรมที่มีอัตราการเติบโตที่น่าสนใจต่อ
การลงทุน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2558)  

ส่วนที่ 2 วิเคราะห์สภาพการแข่งขันด้วย Five 
Force Model 

การวิจัยในครั้งนี้ ได้ทำการวิเคราะห์สภาพการ
แข่งขันของธุรกิจไอศรีมผลไม้และสมุนไพรโฮมเมดด้วย
การใช้เครื่องมือของ Porter (1979) ที่ เรียกว่า Five 
force model ซึ่งเป็นเครื่องมือที่นิยมใช้ในการวิเคราะห์
สภาพการแข่งขันของธุรกิจ โดยมีส่วนประกอบดังน้ี 

1. Rivalry Among Competing Sellers 
 การวิจัยในครั้งนี้ทำการพิจารณาโดยจำกัด
เฉพาะตลาดไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรของประเทศไทย
เท่านั้น ซึ่งตลาดไอศกรีมของไทยนั้นมีผู้อยู่ในตลาดมา
ก่อนเป็นเวลานาน แต่มีจำนวนผู้ขายไม่มากนัก แต่ถ้าทำ
การพิจารณาถึงภาพรวมของตลาดไอศกรีมแล้วจะพบว่ามี
คู่แข่งเป็นจำนวนมาก ทั้งผู้ขายรายเล็กและผู้ขายรายใหญ่ 
ประกอบกับตลาดไอศกรีมมีอัตรากำไรขั้นต้น (Gross 
Margin) ในระดับที่สูงถึง 50-80% รวมทั้งตลาดมีการ

ขยายตัวอย่างต่อเนื่องและมีศักยภาพการเติบโตใน
อนาคตอีกมาก เนื่องจากอัตราการบริโภคไอศกรีมของคน
ไทยในปัจจุบันยังอยู่ในระดับต่ำเมื่อเทียบกับประเทศอื่นๆ
โดยที่ตลาดมีการแข่งขันที่รุนแรงมาก สินค้าเดิมในตลาด
ที่ไม่มีความแปลกใหม่หรือความแตกต่างมักตายไปจาก
ตลาด เนื่องจากทนการแข่งขันจากคู่แข่งรายใหญ่ในตลาด
ไม่ได้ ในขณะเดียวกันสินค้าประเภทโฮมเมดหลายชนิดก็
สามารถยืนหยัดอยู่ได้โดยอาศัยความแตกต่างในสินค้า
ของตนเป็นจุดขายสำคัญ 

2. Potential Entry 
 การเข้าสู่ตลาดไอศกรีมนั้นเป็นไปได้โดยง่าย 
โดยเฉพาะในกลุ่มของไอศกรีมโฮมเมด เนื่องจากมี
เทคโนโลยีการผลิตที่ไม่ซับซ้อน ทำให้เกิดคู่แข่งราย              
ใหม ่ๆ เกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลาไม่ว่าจะเป็นไอศกรีมในตลาด
ระดับพรีเมี่ยมหรือตลาดในระดับทั่วไปก็ตาม แต่ธุรกิจ
ไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรของไทยก็มลีักษณะเหมือนกับ
ธุรกิจอาหารอื่น ๆ คือต้องเน้นด้านรสชาติ และการได้มา
ซึ่งวิธีการผลิตให้ได้ไอศกรมีผลไมแ้ละสมุนไพรของไทยท่ีมี
รสชาติดีนั้นต้องอาศัยเทคนิคต่าง ๆ ซึ่งต้องเกิดจากการ
ทดลองเป็นเวลานาน ซึ่งอาจเลียนแบบได้ไม่ง่ายนัก และ
ต้องใช้เวลาไม่น้อยในการทำสินค้า เลียนแบบให้ ได้  
คุณภาพทดัเทียมกัน 

3. Substitute Product 
 ไอศกรีมเป็นสินค้าที่มีสินค้าทดแทนได้ง่าย 
ขึ้นอยู่กับว่าจะมองไอศกรีมเป็นสินค้าประเภทใด หาก
มองภาพรวม ๆ ว่าเป็นอาหารหวานชนิดหนึ่งแล้ว สินค้า
ที่จะทดแทนได้ก็คือกลุ่มอาหารหวานทั้งหมด ซึ่งมีเป็น
จำนวนมาก แต่หากมองไอศกรีมแยกออกจากอาหาร
หวานทั่ว ๆ ไปแล้ว ไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรมีคู่แข่ง
เป็นไอศกรีมทั่วไป ๆ ท่ีมีอยู่ในตลาดนั่นเอง ซึ่งปัจจุบันนี้ก็
มีสินค้าให้เลือกเป็นจำนวนมาก แต่เนื่องจากภาพลักษณ์
ของไอศกรีมในปัจจุบันยังไม่ค่อยเป็นมิตรกับสุขภาพของ
ผู้บริโภคเท่าใดนัก การสร้างทางเลือกในลักษณะของ
อาหารหวานที่ดีต่อสุขภาพนั้นน่าจะเป็นทางเลือกที่
น่าสนใจแก่ผู้บริโภค 

4. Power of Buyer 
 เนื่องจากการทำตลาดแบบ 2 ส่วนตลาดและ
แต่ละส่วนก็มีความแตกต่างของผู้ซื้อ คือกลุ่มร้านอาหาร
หรือขายส่ง กับกลุ่มผู้ซื้อรายย่อยหรือขายปลีก ในส่วน
ของการขายส่งนั้น ผู้ซื้อคือร้านอาหารซึ่งมีอำนาจต่อรอง
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ที่ค่อนข้างสูงในช่วงต้น เนื่องจากไอศกรีมผลไม้และ
สมุนไพรเป็นสินค้าที่ค่อนข้างใหม่สำหรับคนทั่วไป 
ประกอบกับสินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักและยอมรับในตลาด    
ทำให้ร้านค้ามีอำนาจต่อรอง ซึ่งถ้าทำการเปิดตัวสินค้า
จำเป็นต้องอาศัยร้านคา้และพนักงานในการผลักดันสินค้า
ไปสู่บริโภค อย่างไรก็ตามเมื่อสินค้าได้รับความนิยมมาก
ขึ้นแล้ว จะมีส่วนช่วยสร้างอำนาจต่อรองให้เพิ่มขึ้นได้ ใน
ส่วนของตลาดรายย่อยนั้น หากมองอย่างจำกัดเฉพาะ
ไอศกรีมสมนุไพรแล้วพบว่าการหาซื้อเป็นไปไม่ง่ายนัก 
เนื่องจากเป็นธุรกิจขนาดเล็กในลักษณะของไอศกรีม    
โฮมเมดและมีจำนวนผู้ประกอบการในตลาดไม่มากนัก       
ผู้ซื้อที่ต้องการบริโภคไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรแบบ
เจาะจงซื้ อก็ จ ะมี อ ำนาจการต่ อ รองที่ ไม่ ม ากนั ก 
โดยเฉพาะในส่วนลูกค้าที่นิยมความแปลกใหม่และ
ต้องการคุณค่าทางโภชนาการด้วยแล้ว อำนาจการต่อรอง
ก็จะน้อยลง 

5. Power of supplier 
 เนื่องจากวัตถุดิบการผลิตเป็นสินค้าพื้นฐานที่
หาได้ไม่ยาก เช่น นมสด ครีม ไข่ ผลไม้ และสมุนไพร 
เป็นต้น ซึ่งเป็นสินค้าที่จัดหาได้ง่ายและมีผู้ผลิตมากราย
ในตลาด ทำ ให้  Supplier มีอำนาจการต่ อรองต่ ำ
โดยเฉพาะสินค้าการเกษตรนั้น ตามปกติราคาจะตกต่ำ
เมื่อถึงฤดูกาลเนื่องจากมีผลผลติออกสู่ตลาดพร้อมกันเป็น
จำนวนมาก อย่างไรก็ตามเพื่อให้ได้วัตถุดิบที่คุณภาพดี
อาจเลือกทำสัญญารับวัตถุดิบคุณภาพดีจากผู้ผลิตบาง
ราย เพื่อให้เกิดความสะดวกในการควบคุมเรื่องคุณภาพ
วัตถุดิบ  
 จากผลการวิเคราะห์สภาพโดยรวมและสภาพ
การแข่งขันทางผู้วิจัยได้นำข้อมูลที่ได้มาออกแบบธุรกิจ
ไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรโฮมเมด โดยแยกเป็นออกเป็น 
4 ด้าน ดังน้ี  

ผลการศึกษาออกแบบธุรกิจไอศกรีมผลไม้และ
สมุนไพรโฮมเมด   

1. ความเป็นไปได้ด้านการผลิต 
1.1 การเลือกทำเลที่ตั้งโรงงาน: ในช่วงแรก

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะเน้นในบริเวณกรุงเทพและ
ปริมณฑล เท่านั้น โดยการตั้งคีออส (Kiosk) และตั้งเป็น
ร้าน (Shop) ที่อยู่ในบริเวณกรุงเทพและปริมณฑล เพื่อ
สะดวกต่อการขนส่งสินค้าและจัดหาวัตถุดิบ จึงเลือกตั้ง
โรงงานขนาดเล็กบริเวณจังหวัดปทุมธานี โดยจะเป็น

ลักษณะของการเช่าตึกแถว หรืออาคารพาณิชย์ เป็น
ระยะเวลา 3-5 ปี โดยทำเลที่เหมาะสมคือ ในบริเวณ
คลองสอง เนื่องจากกลุ่มแม่บ้านและคนงานอยู่ในบริเวณ
คลองสองเพื่อสะดวกต่อการเดินทางและขนส่งสินค้า 
นอกจากนี้ในบริเวณคลองสองยังมีอาคารพาณิชย์หรือ
ตึกแถวให้เลือกอยู่ในหลายพื้นท่ีและจากการสำรวจพบว่า
มีอัตราค่าเช่าเฉลี่ยเดือนละ 12,500 บาทต่อหนึ่งคูหา 
และการวางแผนในอนาคตเมื่อมีการขยายกิจการอาจจะ
ต้องมีขยายเพิ่มขึ้น ซึ่งในบริเวณที่สำรวจในปัจจุบันยังมี
ตึกแถวให้เช่าพร้อมขยายตัวได้อีกหลายที่ ในการเริ่มต้น
กิจการทำการเช่าตึกจำนวน 2 คูหา 

1.2 ปัจจัยในการผลิต : แบ่ งออกเป็น 3 
ปัจจัยหลัก  

1.2.1 เครื่องจักร: เครื่องจักรที่ต้องใช้
ในการผลิตไอศกรีมจะใช้วิธีการเช่าซื้อ ซึ่งจะประกอบไป
ด้วย เครื่องปั่นไอศกรีม มีกำลังการผลิตสูงสุด 300 
กิโลกรัม/วัน และสามารถผลิตได้ 40 กิโลกรัม/ Batch/ช.
ม. ตู้เย็นที่ใช้สำหรับแช่ไอศกรีมที่ผลิต เครื่องต้มวัตถุดิบ 
และเครื่องช่ังวัตถุดิบและสินค้าสำเร็จรูป  

1.2.2 วัตถุดิบ : วัตถุดิบที่ ใช้ ในการ
ผลิตส่วนใหญ่จะเป็นพืชผัก สมุนไพร และผลไม้ประเภท
ต่าง ๆ ซึ่งทำการซื้อปัจจัยการผลิตได้จากผลผลิตจากทาง
สมาชิกของกลุ่มแม่บ้านและสามารถนำส่งปัจจัยการผลิต
ให้กับโรงงานโดยไม่เสียค่าใช้จ่ายในการขนส่ง โดยวัตถุดิบ
พื้นฐานท่ีใช้ในการผลิตไอศกรีม มีดังนี้ ผลไม้และสมุนไพร
ชนิดต่าง ๆ เนย น้ำตาล นมผง สารแต่งกลิ่น เกลือ            
วิปครีม ซึ่งการควบคุมวัตถุดิบจะใช้หลักการของ MRP 
(Material Requirement Planning) เนื่องจากเราทราบ
ปริมาณการผลิตในแต่ละวันทำ ให้สามารถคาดการณ์
ปริมาณวัตถุดิบที่ต้องการใช้ในแต่ละวันได้ และทำการ
จัดซื้อตามวันและเวลาที่ต้องการ  

1.2.3 พนักงานในการผลิตและขนส่ง : 
จากการคำนวณจำนวนของไอศกรีมที่จะทำการผลิตให้
เพียงพอต่อจำนวนลูกค้า โดยสามารถคำนวณได้คือ ในปี
แรกของการเริ่มผลิตคาดว่าเริ่มในปี 2565 โดยทำทำการ
ผลิตวันละ 1-2 Batch และในปี 2566-2569 ทำการผลิต
วันละ 2-3 Batch ดังนั้นในปี 2565-2569 จะใช้จำนวน
พนักงานเพียง 2 คน โดยพนักงานต้องทำงานทั้ง 2 ส่วน 
ได้แก่ ส่วนแรกคือการผลิต ทำหน้าที่จัดเตรียมวัตถุดิบใน
การผลิต  ควบคุมเครื่องจักรในการผลิต  บรรจุลงใน 
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Package รวมทั้งทำการประมาณวัตถุดิบที่จะทำการ
สั่งซื้อ ส่วนที่ 2 คือการส่งสินค้า เพื่อทำการขนส่งสินค้า
ไปยัง Kiosk และ Shop ที่ได้วางแผนไว้ และจากการ
วิเคราะห์สินค้าประเภทไอศกรีมจะมีปริมาณการสั่งซื้อที่
สูงจะอยู่ในช่วงหน้าร้อนซึ่งอาจจะมีการเพิ่มการผลิตให้
มากขึ้นอาจจะทำโดยเปิดเป็นการทำงานล่วงเวลาให้กับ
พนักงาน และในปี  2566 จาการวิเคราะห์สินค้าจะเป็นที่
รู้จักและจำนวนผู้บริโภคจะมีปริมาณที่ เพิ่มขึ้นดังนี้
จำเป็นต้องมีการเพิ่มพนักงานอีก 1 คน ในส่วนของการ
ผลิต เพื่อรองรับกับปริมาณการสั่งซื้อท่ีเพิ่มมากข้ึน ดังนั้น
จะมีพนักงานทั้งหมด 3 คน กำลังการผลิตปกติจะทำ  
การผลิตไอศกรีมวันละ 160 กิโลกรัมต่อเครื่อง โดย
จำนวนรสชาตหิรือปริมาณในแต่ละรสชาตจิะขึ้นกับความ
ต้องการว่าตลาดต้องการรสชาติไหนบ้าง ก็จะผลิตตาม
สัดส่วนที่ต้องการ ซึ่งการผลิตในแต่ละรอบการผลิต 
(Batch) จะใช้เวลาประมาณ 1 ช่ัวโมง และจะต้องผลิต
ขั้นต่ำ 40 กิโลกรัมต่อรอบ ทำให้ 1 วันสามารถผลิตได้
อย่างมากสุด 8 รสชาติ โดยไอศกรีมที่ผลิตได้จะใส่ถัง
ขนาด 5 กิโลกรัม ซึ่ งถือว่าเป็นถังขนาดเล็กเพื่ อให้
ไอศกรีมมีการหมุนเวียนอยู่ตลอดเวลา ซึ่งส่งผลให้มีความ
สดใหม่อยู่ เสมอ จากนั้นจะมีการจัดส่งให้ Kiosk ส่วน
ในช่วงหน้าร้อนท่ีมีความต้องการการบริโภคไอศกรีมมาก
ขึ้นจะเพิ่ม กำลังการผลิตให้ได้วันละ 300 กิโลกรัมต่อ
เครื่อง เพื่อให้เพียงพอกับความต้องการของลูกค้าที่เพิ่ม
สูงขึ้น 

2. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด 
 การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์ จากการสำรวจ
ตลาดพบว่ากลุ่มลูกค้าของตลาดไอศกรีมค่อนข้างมีความ
หลากหลายมาก กระจายไปในหลายกลุ่มอายุ ยกเว้นใน
กลุ่มผู้สูงอายุที่มีแนวโน้มในการบริโภคไอศกรีมน้อยลง 
ด้วยเหตุผลเรื่องสุขภาพ แต่จากการศึกษาของผู้วิจัย
พบว่าไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรนั้นควรจะเน้นจุดขาย
ความเป็นอาหารสุขภาพ (Health Foods) และผู้ที่ ช่ืน
ชอบบริโภคผลไม้ไทย ประกอบกับผลการสำรวจจากการ
สังเกตอย่างมีส่วนร่วมและการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่า
ปัจจัยสำคัญที่สุดที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อคือ 
รสชาติ ดังนั้นทางผู้วิจัยได้วางตำแหน่งผลิตภัณฑ์เป็น
ไอศกรีมระดับ Premium สำหรับผู้รักสุขภาพและชอบ
ผลไม้ไทย ดังนั้นกลุ่มเป้าหมาย หลักจึงเป็นกลุ่มผู้ให้ความ
สนใจในการดูแลรักษาสุขภาพของตนเอง โดยกลุ่มเป้าหมาย

รองได้แก่กลุ่มผู้ที่ชอบสินค้าแปลกใหม่  โดยผู้วิจัยได้ทำ
การออกแบบบรรจุภัณฑ์พร้อมตราสินค้าเพื่อให้ผู้บริโภค
จดจำได้ในสินค้าของทางกลุ่มแม่บ้าน  

2.1 กลยุทธ์ด้านการผลิตภัณฑ์ (Product) 
ผลิตภัณฑ์ไอศกรีมทำจากผลไม้ ผลิตภัณฑ์ไอศกรีมจะใช้
วัตถุดิบที่มีคุณภาพดี ซึ่งจะถือว่าเป็นจุดขายที่สำคัญ              
อีกทั้งส่วนผสมที่ใช้จะใช้ส่วนผสมที่มีไขมันต่ำ เพื่อเป็น
การตอกย้ำจุดขายทีว่่าเป็นไอศกรีมเพื่อสุขภาพและเน้นท่ี
ผลไม้และสมุนไพรในประเทศ ในการขายให้แก่ลูกค้าจะ
ขายเป็นลูก (Scoop) โดยจะใส่เป็นถ้วยหรือโคน 

2.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) ช่องทางการ
ข า ย ป ลี ก  (Retailing Channel) จ ำ ห น่ า ย เป็ น ลู ก 
(Scoop) ลูกละ 32 บาท เนื่องจากไอศกรีมผลไม้และ
สมุนไพรเป็นสินค้าที่เหมาะสมกับคนที่รักสุขภาพและ
ชอบความแปลกใหม่ ซึ่งไม่สามารถหารับประทานได้
ทั่วไปประกอบกับลักษณะของสินค้ามีมูลค่าเพิ่ม (High 
value added) ในตัวผลิตภัณฑ์ ทำให้สามารถตั้งราคาได้
สูงกว่าปกตินอกจากนั้นราคาดังกล่าวยังเป็นระดับ
เดียวกันหรือใกล้เคียงกับคู่แข่ง ซึ่งจะช่วยทำให้สามารถ
แข่งขันได้ในตลาด ช่องทางการขายผ่าน SHOP จำหน่าย
เป็นลูก(scoop) ลูกละ 29 บาท ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับปริมาณ
การสั่งของผู้บริโภค  

2.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
(Place) ช่องทางการขายปลีก (Retailing Channel)
เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายสำหรับช่องทางการขายปลีกมี
อายุ 15-30 ปีและมีรายได้ต่อครอบครัวมากกว่า 20,000 
บาท ดังนั้นการตั้งคีออส (Kiosk) จะเลือกตั้งในสถานที่ที่
มีกลุ่มเป้าหมายอยู่ เช่นห้างสรรพสินค้า เนื่องจากผลการ
สำรวจพบว่า ผู้บริ โภคนิยมรับประทานไอศกรีมที่
ห้างสรรพสินค้าอยู่สูงถึง 48% ดังนั้นจึงได้เลือกสถานท่ีตั้ง 
เช่น เทสโก้โลตัส บิ๊ กซี ฟิวเจอร์พาร์ครังสิต เป็นต้น 
สำหรับสถานศึกษานั้น จากผลการสำรวจพบว่าผู้บริโภค
นิยมไปรับประทานไอศกรีมมีสัดส่วน 9% และประกอบ
กับมหาวิทยาลัยเป็นสถานที่ที่มีกลุ่มเป้าหมายอยู่มาก 
และพฤติกรรมการซื้อไอศกรีมโดยส่วนใหญ่จะเป็นแบบ
ตั้งใจซื้อ ดังนั้นรูปแบบของคีออส (Kiosk) จึงต้องดึงดูด
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้มาซื้อและสอดคล้องกับลักษณะ
ของกลุ่มเป้าหมาย โดยจะขยายสาขาไปยังสถานศึกษา
ต่าง ๆ โดยเริ่มแรกจะจำหน่ายในมหาวิทยาลัยที่อยู่ใกล้
ก่อน เช่น มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ์ ในพระบรม
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ราชูปถัมภ์ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ หาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
เป็นต้น ในส่วนของช่องทางการขายผ่าน SHOP จาก
ลักษณะของไอศกรีมที่เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ รสชาติ
แปลกใหม่และกลุ่มเป้าหมายของผู้รับประทานเป็นกลุ่ม
คนทำงาน ครอบครัวที่รักสุขภาพ ชอบความแปลกใหม่ 
และจากการสำรวจโดยใช้แบบสอบถาม พบว่าผู้บริโภค
นิยมรับประทานไอศกรีมเป็นอันดับสองมีถึง 19% รอง
จากห้างสรรพสินค้าที่มีสัดส่วน 48%  

2.4 ก ล ยุ ท ธ์ ใน ก า รส่ ง เส ริ ม ก ารข าย 
(Promotion) ช่องทางการขายปลกี (Retailing Channel) ซื้อ 
1 ลูก แถม 1 ลูก ในช่วงเดือนแรกที่เปิดสาขาใหม่  โฆษณา
ผ่านทางโซเชียลมีเดียต่างๆ ได้แก่ ไลน์ ติ๊กต๊อก อินสตา
แกรม ยูทูป และเฟสบุ๊ค เป็นต้น จัดชุดขายให้กับไอศกรีม
เป็นชุด 3 ลูก โดยขายในราคาที่ถูกกว่าซื้อเป็นลูกๆ เพื่อ
เพิ่มปริมาณการบริโภคต่อครั้งเนื่องจากผลการสำรวจ
พบว่าผู้บริโภครับประทานไอศกรีมเฉลี่ยครั้งละ 2.64 ลูก  
ขายราคาพิเศษในวันพุธ เนื่องจากเป็นวันที่มียอดขาย
ต่ำสุดในรอบสัปดาห์ ออกงานแสดงสินค้าที่ เกี่ยวกับ
อาหาร งานรับปริญญา เมื่อมีไอศกรีมรสชาติใหม่จะจัด
ส่งเสริมการขาย แจกไอศกรีมฟรีเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการ
ทดลอง แจกที่คั่นหนังสือเพื่อให้ความรู้เกี่ยวกับประโยชน์
ของสมุนไพร ผลไม้ และดอกไม้ที่ใช้ในการทำไอศกรีม 

3. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน 
 ทางผู้วิจัยได้จัดหาโปรแกรมทางการเงิน และ
บัญชี รวมไปถึงการจัดอบรมในการใช้งานให้กับกลุ่ม
แม่บ้านในการจัดทำแผนการเงินและบัญชี ซึ่งผลจากการ
ใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางการเงิน และบัญชีสามารถแสดง
ผลได้ดังนี้  
 งบประมาณประมาณการกำไรขาดทุน ปี 
พ.ศ.2565 ถึง ปีพ.ศ.2569 แสดงในภาพที่ 4 และการ
ประมาณการระยะเวลาคืนทุน แสดงในตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1 แสดงประมาณการงบประมาณกำไรขาดทุนใน
ระยะเวลา 5 ป ี(พ.ศ.2565-พ.ศ.2569)  

 
 
ตารางที่ 2 แสดงการประมาณระยะเวลาคืนทุน  

 
 
 การวิเคราะห์แผนการเงินสามารถสรุปผลได้
ดังนี ้
 แหล่งเงินลงทุนครั้งแรกของกลุ่มแม่บ้านได้มา
จาก 3 ส่วนได้แก่ 1) เงินลงทุนจากกลุ่มแม่บ้าน 2) เงิน
ลงทุนจากกองทุนหมู่บ้านและองค์กรต่าง ๆ จากภาครัฐ 
และ 3) เงินจากการกู้ยืมจากสถาบันทางการเงิน โดยมีผล
การดำเนินงาน ดังนี ้
 
จำนวนเงินลงทุน   1,486,100 บาท 
เงินทุนหมุนเวียน     513,900          บาท 
กำไรสุทธิเฉลี่ยของ 
โครงการต่อเดือน   189,938.21 บาท 
ระยะเวลาคืนทุน           24.3        เดือน 
อัตราผลตอบแทน 
จากโครงการ IRR          43.692    % 
 

4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ 
 ลักษณะการบริหารงานธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด
ของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรคลองสองร่วมใจ จังหวัด
ปทุมธานี เป็นการผลิตด้วยเครือ่งจักรผสมผสานกับการใช้
แรงงานของคนของคนในชุมชน และความรู้ความสามารถ
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จากภูมิปัญญาของสมาชิกในกลุ่ม ดังนั้น การคัดเลือก
พนักงานในระยะเริ่มแรก ในแต่ละตำแหน่งของการ
บริหาร ทางกลุ่มแม่บ้านคัดเลือกจากสมาชิกภายในกลุ่มที่
มีความรู้ความสามารถในแต่ละด้าน ทั้งด้านการออกแบบ
ลวดลาย ด้านการคัดเลือกวัตถุดิบในการผลิต การใช้
เครื่องจักรในการผลิต  การบรรจุ การขนส่ง รวมถึงการ
จำหน่ายและการให้ความรู้แก่ลูกค้า เข้ามามีส่วนร่วมใน
การบริหารงานในแต่ละตำแหน่งงาน 
 การบริหารงานของกลุ่มแม่บ้านซึ่งมีความ
เช่ียวชาญในการบริหารงานแบบสหกรณ์ ดังนั้นรูปแบบ
ส่วนใหญ่มีการจัดการในรูปแบบของสหกรณ์ เพื่อ ให้
สมาชิกสามารถเข้าถึงกิจการ โดยการส่งวัตถุดิบที่มี
คุณภาพเข้ามาจำหน่ายในราคาที่ยุติธรรม และสามารถ
สมัครเข้ารับการอบรมในด้านการผลิต เพื่อให้เข้ามาช่วย
ผลิตด้วยได้ เป็นการช่วยเพิ่มรายได้ในครัวเรือน และยัง
ทำให้สมาชิกเกิดความภักดี 
 การจัดการงานของกลุ่มผู้บริหารมีลักษณะร่วม
กันเป็นทีม แต่กระจายอำนาจในการบริหารจัดการ โดยมี
ผู้ตัดสินใจสูงสุด คือ กรรมการผู้จัดการ และกรรมการ 4 
ท่านลงนามในเอกสารสำคัญหรือเอกสารที่ผูกพันธ์ในทาง
นิติกรรมเวลาปฏิบัติงาน สำหรับพนักงานที่อยู่ในโรงงาน
และสำนักงาน คือ เข้าทำงานเวลา 8:00 ถึง 17:00 น. 
วันจันทร์ ถึงวันศุกร์ มีวันหยุดพิเศษตามวันหยุดราชการ
และมีสวัสดิการสำหรับพนักงานไม่น้อยกว่าตามกฎหมาย
แรงงานกำหนดสำหรับพนักงานขายไอศกรีมที่ร้านและ  
คีออส แบ่งเป็น 2 ช่วงเวลาทำงาน คือ 9.00 ถึง 16.00 น. 
และ 15.00 ถึง 22.00 น. ไม่มีวันหยุด 
 
5. อภิปรายผล  

ธุรกิจของกลุ่มแม่บ้านคาดการณ์ว่าจะดำเนิน
ธุรกิจในเดือน มิถุนายน 2565 โดยผลิตภัณฑ์ของบริษัท
ใช้ช่ือ ผลิตภัณฑ์ ปันปัน (PUN PUN) โดยที่ ปันปัน เป็น
ไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรโฮมเมดที่สร้างความแปลก
ใหม่ให้กับตัวผลิตภัณฑ์ที่จะมีความแปลกใหม่ในด้าน
รสชาติและมีประโยชน์ต่อสุ ขภาพโดย กลยุทธ์ที่จะ
นำมาใช้ในการทำการตลาดมีความสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ ศิริวรรณ พันธุและชาคริต ศรีทอง (2561), ชเนตตี 
พุ่มพฤกษ์ และนันทนิธิ์ เอิบอิ่ม (2564), และ นฤมล 
ญาณสมบัติ และเจนวิชญ์ ทองอ่อน (2564), ที่ได้ศึกษา
มุ่งเน้นไปทางการตลาดและการตลาดออนไลน์โดยความ

สอดคล้องกันคือการเน้นที่ตราสินค้าโดยกลยุทธ์ของ
งานวิจัยนี้ คือ การพยายามสร้างตราสินค้า “PUN PUN” 
โดยมีเป้าหมายในการทำให้ผู้บริโภครับรู้ถึงความเป็นผู้นำ
ในตลาดไอศกรีมผลไม้และสมุนไพรโฮมเมด โดยจะมีการ
จัดทำเมนใูนร้านท่ีมีรูปแบบสะดดุตาเพื่อให้ผู้บริโภคจดจำ
ตราสินค้าของบริษัทได้ นอกจากนั้นจะมีการจัดทำที่คั่น
หนังสือสำหรับการขายปลีกเพื่อเป็นการให้ความรู้กับ
ผู้บริโภคให้รับรู้ถึงความแตกต่างของไอศกรีม PUN PUN 
และไอศกรีมทั่ว ๆ ไป นอกจากนี้กลยุทธ์หลักของผู้วิจัยมี
ความสอดคล้องกับ มริษา พรหมหิตาทร และบรรดิษฐ 
พระประทานพร (2563) ที่ใช้รูปแบบการบอกต่อ (Word 
of mouth marketing) หรือหาข้อมูลจากผู้ที่ซื้อมาก่อน
ในระยะยาวธุรกิจจะสามารถประสบความสำเร็จได้นั้น
ผลการวิจัยมีความสอดคล้องกับชนินทร์ ช้ินอินมนู  
(2559) ที่ให้ความสำคัญกับตัวผลิตภัณฑ์เป็นหลัก โดย
งานวิจัยครั้งนี้ปัจจัยที่สำคัญที่สุด คือรสชาติ การบริการ
และการ ให้ ค วาม รู้ ท างด้ าน สุ ขภ าพกั บ ผู้ บ ริ โภ ค 
นอกจากนั้นจะมีการเพิ่มช่องทางการจัดจำหน่ายใหม่ ๆ 
เพื่อขยายตลาดในอนาคต รวมถึงการขายแฟรนไชส์ให้ 
แก่ผู้สนใจในประเทศ และมีการเพิ่มความหลากหลายใน
ผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ PUN PUN จะทำการเปิดคีออส 3 
คีออส และ 1 SHOP โดย ในคีออส 3 คีออส จะเปิดที่
เทสโก้โลตัส และบิ๊กซี ในส่วนของ SHOP เปิดที่ช้ันใต้ดิน
ของ ห้างฟิวเจอร์พาร์ครังสิต และตั้งเป้าเปิดให้ครบ 30 คี
ออส และ 5 SHOP ภายใน 5 ปี PUN PUN โดยคาดว่า
จะขายไอศกรีม ในราคาลูกละ 32 บาท โดยมีต้นทุนใน
การผลิตไอศกรีมต่อลูก 4.8 บาท มีต้นทุนในการเปิดต่อ 
คีออส 159,000 บาท มีรายได้ต่อคีออสต่อเดือน 192,000 
บาท มีค่าใช้จ่ายต่อเดือนต่อคีออส 139,000 บาท มีต้นทุน
ในการเปิด SHOP 334,000 บาท ได้รายได้จากการขายต่อ 
SHOP 384,000 บาทต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายต่อเดือน ต่อ 
SHOP 261,020 บาท มีค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งโรงงานและ 
สำนักงาน 856 ,800 บาท และมีค่าใช้จ่ายต่อเดือน 
243,400 บาท เงินลงทุนทั้งหมด 1,486,100 เป็นการ
แบ่งการลงทุนเพื่อลดความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจซึ่งมี
การแบ่งสัดส่วนการลงทุนจาก 3 แหล่งเงินทุน ได้แก่      
1. เงินลงทุนจากกลุ่มแม่บ้าน 2. เงินลงทุนจากกองทุน
หมู่บ้านและองค์กรต่าง ๆ จากภาครัฐ และ 3. เงินจาก
การกู้ยืมจากสถาบันทางการเงินทั้งหมด โดยแบ่งเป็นเงิน
ลงทุนในโครงการทั้ งสิ้น 1 ,486 ,100 บาท มี เงินทุน
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หมุนเวียน 513,000 บาท มีกำไรสุทธิเฉลี่ยของโครงการ
ต่อเดือน 189,938.21 บาท โดยมีระยะเวลาคืนทุน 24.3 
เดือน มีอัตราผลตอบแทนจากโครงการ IRR 43.692%   
 
6. ข้อเสนอแนะ  

1. จากการศึกษาพบว่าศักยภาพของกลุ่มชุมชน
ในประเทศไทยมีมากแต่ต้องสร้างโอกาสให้กับกลุ่มชุมชน
เพื่อให้ได้แสดงศักยภาพอย่างเต็มที่ ในการสร้างโอกาส
ควรให้นักวิชาการ นักวิจัย เข้าไปมีส่วนร่วมมากกว่าน้ี 

2. ปัญหาสำคัญของกลุ่มชนชนที่พบจากศึกษา
คือ การขาดความต่อเนื่อง เนื่องจากกลุ่มชุมชนส่วนใหญ่
ที่ดำเนินการจะเป็นผู้สูงอายุ และกลุ่มเยาวชนที่อายุน้อย 
ในส่วนของกลุ่มอายุวัยทำงานส่วนมากจะไปทำงาน
ภาคอุตสาหกรรมตามโรงงาน จึงทำให้ขาดความต่อเนื่อง
ของการดำเนินงาน ผู้วิจัยเห็นว่าควรสร้างอาชีพให้กับ
กลุ่มชุมชนเพื่อให้เกิดความต่อเนื่องของธุรกิจชุมชน 

3. จากผลการศึกษาพบว่าองค์ความรู้ของกลุ่ม
ชุมชน มีความหลากหลายเนื่องจากได้รับการถ่ายทอด
องค์ความรู้จากภาครัฐอย่างต่อเนื่อง รวมไปถึงได้รับการ
สนับสนุนจากแหล่งเงินทุนต่างๆ เพื่อให้เกิดการพัฒนา
อย่างต่อเนื่อง แต่ปัญหาทางด้านธุรกิจของกลุ่มชุมชนคือ
ปัญหาทางด้านการตลาด ท่ีผลผลิตจากกลุ่มชุมชนยังไม่มี
ที่จัดจำหน่าย จำเป็นต้องสร้างการตลาดขึ้นมาเอง ดังนั้น
ทางภาครัฐ และภาคเอกชนควรให้ความช่วยเหลืออย่าง
จริงจังและต่อเนื่อง 
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