
 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
ในการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมในรานไอศกรีมของผูบริโภคในอําเภอ

เมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม ของผูบริโภคใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงประกอบดวยแนวคิด และทฤษฏีเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค และสวน
ประสมทางการตลาดบรกิาร รวมถึงทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 193) ไดกลาวไววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
(Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช
ของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ การใช การเลือกบริการ 
แนวคิด หรือประสบการณที่จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ ตลอดจนปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภค การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคสามารถใชคําถาม 6Ws และ 1H ชวยในการ
วิเคราะห เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการดังนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงตลาดเปาหมาย (Target market) หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุม
ไหน โดยการแบงตามเพศ อายุ รายได การศึกษา และเขตที่พักอาศัย เปนตน 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อและตองการไดจากผลิตภัณฑ (Objects) ซ่ึงไดแก คุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขง 
(Competitive differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบ
ถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objective) เหตุผลหรือปจจัยตางๆ ในการซื้อ ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม ปจจัยเฉพาะ
บุคคล 
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4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม
เพื่อตองการทราบถึงผูที่มีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Organizations) ซ่ึงอาจ
เปนบุคคล หนวยงาน หรือสถาบันตางๆ เปนตน 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบ
ถึงโอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป โอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ เปนตน 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบ
ถึงสถานที่ ชองทางหรือแหลง (Outlets) เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานเดี่ยว เปนตน 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบ
ถึงขั้นตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหาหรือ
ความตองการ การคนหา การประเมินผลพฤติกรรม การตัดสินใจในการซื้อสินคา และความรูสึก
ภายหลังการซื้อ 
 
สวนประสมทางการตลาดสําหรับรานคาปลีก (Marketing Mix for Retailer) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 434) ไดกลาวถึงทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดวา 
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง “ปจจัยทางการตลาดที่ควบุคมได ซ่ึงบริษัท
ตองใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย” โดยทั่วไปสวนประสมทาง
การตลาดประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดาน         
ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) สําหรับธุรกิจ
บริการไดเพิ่มเติม ปจจัยดานกระบวนการ (Process) ปจจัยดานบุคลากร (People) และปจจัยดาน
กายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้  

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑของธุรกิจบริการไดแก บริการที่เสนอเพื่อ
สนองคามตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ซ่ึงครอบคลุมทุกสิ่งทุกอยางของตัวสินคาและสิ่งที่
จัดเตรียมไวบริการลูกคา เนื่องจากลูกคาไมไดตองการเพียงตัวสินคาและบริการเทานั้น แตยัง
ตองการประโยชนหรือคุณคาอื่นที่จะไดรับจากการซื้อสินคาและบริการของธุรกิจบริการดวย 

ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับ 
ไดแก 

1.1 ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่
ผูบริโภคไดรับโดยตรง ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได เชน การบริโภค
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ไอศกรีม มีประโยชนพื้นฐานเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่ตองการอาหารทานยาม
วาง หรือเปนของหวานหลังอาหาร เปนตน 

1.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic 

Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสามารถรับรูได ไดแก คุณภาพ 
ตราสินคา 

1.3 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ
เงื่อนไขที่ผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับ และใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่
คาดหวัง การนําเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก เชน รสชาติ
ของไอศกรีมที่มีความอรอย ความสดใหม และความสะอาด เปนตน 

1.4 ผลิตภัณฑสวนเพิ่ม (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนหรือบริการ
เพิ่มเติมที่ผูซ้ือจะไดรับควบคูกับการซื้อสินคาประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย 

1.5 ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑที่สามารถเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
เชน ความหลากหลายของรสชาติไอศกรีม เพิ่มรสชาติใหมๆ และมีเมนูไอศกรีมใหเลือกหลาย
รูปแบบ  เปนตน 

2. ปจจัยดานราคา (Price) หมายถึง   คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน    ราคาเปนตนทุน 
(Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ   กับราคา (Price) 
ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซื้อ         ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตอง
คํานึงถึง      (1) คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจาย
ที่เกี่ยวของ           (3) ภาวะการแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ นโยบายภาครัฐ เปนตน  

3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง สถานที่ใหบริการ สวนแรกคือ การ
เลือกทําเลที่ตั้ง (Location) ของธุรกิจบริการ ซ่ึงมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่
ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูบริการจัดไว เพราะทําเลที่ตั้งที่เลือก เปน
ตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่จะเขามารับบริการ ดังนั้นสถานที่ใหบริการจึงตองสามารถครอบคลุม
พื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุด ความสําคัญของทําเลที่ตั้ง จะมีระดับความสําคัญ
แตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจบริการแตละประเภท 

สวนที่สองคือ ชองทางการจัดจําหนาย (Channels) การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย 
ตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางใน
การจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจนั้น 
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4.  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับ
ขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) หรือการขายโดยไมใชพนักงานขาย (No Personal 

Selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ เปน
การใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication – 

IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุเปาหมายรวมกันได 
เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงิน โดยผูอุปถัมภรายการ ซ่ึงไดแก ผูผลิตหรือผู
จําหนายสินคา เปนการแจงขาวสารกับกลุมผูรับขาวสารจํานวนมาก ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบการจูง
ใจใหเกิดความตองการหรือการเตือนความทรงจํา 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนรูปแบบการติดตอส่ือสาร
จากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกไดวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ผูสง
ขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธ
การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales 
force Management) 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือระยะสั้นเพื่อกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วขึ้น เปนงานที่เกี่ยวของกับการสราง การนําไปใช และการเผยแพรวัสดุ และเทคนิค
ตางๆ โดยใชเสริมกับการโฆษณา การสงเสริมการขายอาจจะทําโดยวิธีการตางๆ เชน ทางไปรษณีย 
แคตตาล็อค ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา การแขงขันการขาย (Sales Contest) และ
เครื่องมือขายอื่นๆ โดยมีจุดมุงหมายเพื่อเพิ่มความพยายามในการขายของพนักงานขาย ผูจําหนาย
และผูขายใหขายผลิตภัณฑมากขึ้น และเพื่อกระตุนใหลูกคาตองการซื้อผลิตภัณฑยี่หอนั้น 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานสื่อซ่ึงอาจไมตองมี
การจายเงินหรือจายเงินก็ได การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคกรหรือผลิตภัณฑ เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับชุมชนตางๆ หรือเผยแพรขาวสารที่ดี การสราง
ภาพพจนที่ดี โดยการสรางเหตุการณหรือเรื่องราวที่ดี 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
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โดยตรง หรือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ไดแก การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมาย
ตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามี
กิจกรรมตอบสนองเชน ใชคูปองแลกซื้อ การขายผานสื่ออิเล็กทรอนิกส หรือทางอินเทอรเน็ต เปน
ตน 

5. ปจจัยดานกระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพ
การบริการแกลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ จะพิจารณาใน 2 ดานคือความซับซอน 
(Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดานความซับซอนจะตองพิจารณาถึง
ขั้นตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความมีมาตรฐาน สะดวก รวดเร็วและ
ถูกตองในการใหบริการ เปนตน 

6. ปจจัยดานบุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) คุณภาพในการใหบริการตอง
อาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา              
ไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองตอลูกคา 
มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

7. ปจจัยดานกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ 
และลักษณะทางกายภาพอื่นๆ ที่สามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการได
อยางชัดเจน เชน การตกแตงรานทั้งภายในและภายนอก  บริเวณรานสะอาด ที่นั่งกวางขวางไมคับแคบ 
เปนตน 
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

ยุวดี มหาวีโร (2547) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมของผูบริโภคในอําเภอ
เมือง จังหวัดสมุทรสาคร พบวา ผูบริโภคกลุมตัวอยาง สวนใหญชอบบริโภคไอศกรีมยี่หอวอลล 
และไอศกรีมรสเดี่ยวที่ชอบที่สุดคือ รสช็อคโกแลต สวนไอศกรีมรสผสมที่ชอบที่สุดคือ ช็อคโก
แลตชิพ ในบรรจุภัณฑที่เปนถวย สมาชิกในครอบครัวเปนผูมีอิทธิพลในการซื้อ โดยเลือกซื้อจาก
ซุปเปอรมาเก็ตในโอกาสรับประทานปกติ มีคาใชจายเฉลี่ยสัปดาหละไมเกิน 50 บาท และบริโภค
เฉลี่ยสัปดาหละไมเกิน 2 คร้ัง 

ผูบริโภคใหความสําคัญตอสวนประสมการตลาดโดยรวมในระดับนอย โดยดานการ
สงเสริมการตลาด ใหความสําคัญระดับนอย สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ให
ความสําคัญระดับมาก 

ผูบริโภคใหความสําคัญดานผลิตภัณฑโดยรวมในระดับมาก โดยรสชาติอรอย รสชาติ
หลากหลาย มีรสชาติใหมๆ ใหเลือกเสมอ ตรายี่หอมีช่ือเสียงนาเชื่อถือ มีเครื่องหมาย อย. รับรอง 
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สะดวกในการรับประทาน และหาซื้องาย ใหความสําคัญระดับมาก สวนปริมาณมาก บรรจุภัณฑ
สวยงาม มีหลายขนาดใหเลือก แคลอรี่ต่ํา สีสันนารับประทาน ใหความสําคัญระดับนอย ดานราคา
โดยรวมใหความสําคัญระดับมาก โดยราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ ให
ความสําคัญระดับมาก สวนราคาถูก ใหความสําคัญระดับนอย ดานการจัดจําหนายโดยรวมให
ความสําคัญระดับมาก โดยความสะอาดของราน และความสะดวกดานที่ตั้งของราน ใหความสําคัญ
ระดับมาก สวนสถานที่มีไอศกรีมรสชาติตางๆ ใหเลือกมาก มีที่จอดรถ รานตกแตงสวยงาม ให
ความสําคัญระดับนอย ดานสงเสริมการตลาดโดยรวมใหความสําคัญระดับนอย ไดแก มีการ
โฆษณา การชิงโชค มีของแถม การเพิ่มปริมาณเปนพิเศษ มีคูปองสวนลดและมีการออกบรรจุภัณฑ
ในโอกาสพิเศษ 

ปญหาที่พบคือ ไมมีภาชนะบรรจุที่ดีพอทําใหไอศกรีมละลาย ราคาแพงเกินไป มีผลไมดตีอ
สุขภาพ ไมสะอาด มีรสชาตใิหเลือกนอย พนักงานไมสุภาพ และหาซื้อยาก ตามลําดับ 

วิภาดา  อ้ึงตระกูล (สํานักงานวิจัยธุรกิจ บมจ.ธนาคารกรุงไทย, 2546 : ออนไลน) ไดทําการ
วิเคราะหตลาดไอศกรีม พบวา ป 2546 ตลาดในประเทศขยายตัวในอัตราที่ลดลง แตสินคาที่นําเอา
ผักผลไมสมุนไพรพื้นบานมาผสมเพื่อเปนจุดขายยังขยายตัวได สําหรับตลาดสงออกที่มีสัดสวนรอย
ละ 10 มีแนวโนมขยายตัวไดในเกณฑสูง โดยเฉพาะตลาดหลักซ่ึงไดแก มาเลเซีย สิงคโปร และ
ไตหวัน สําหรับป 2547 ตลาดในประเทศยังขยายตัวไดอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะธุรกิจไอศกรีมใน
รูปแบบแฟรนไชส เนื่องจากมีชองทางจําหนายที่เขาถึงผูบริโภคไดมาก แตไอศกรีมที่มีคุณภาพสูง
และราคาแพง (พรีเมี่ยม) จะมีการแขงขันรุนแรงขึ้น ตลาดสงออกขยายตัวในอัตราที่ชะลอลง 
ภายหลังจากที่ไดขยายตัวสูงในปกอน โดยมีปจจัยสนับสนุน ไดแก ภาวะเศรษฐกิจและการ
ทองเที่ยวที่ขยายตัวสงผลใหธุรกิจรานบริการไอศกรีมขยายตัวตาม และสภาพภูมิอากาศในไทยและ
ประเทศใกลเคียงเอื้ออํานวยตอความตองการบริโภคไอศกรีม       สวนปจจัยเสี่ยง   ไดแก   สินคา
ไอศกรีมไมใชอาหารหลัก    และการผลิตไอศกรีมพรีเมี่ยมตองนําเขาวัตถุดิบบางสวน ตนทุนและ
ราคาจําหนายจึงสูง 
 ฉัตรชัย  เช่ียวชาญพาณิช และคณะ (2549 : ออนไลน) ไดทําการวิเคราะหสภาพตลาดของ
ไอศกรีม (Market Situation) เพื่อจัดทําแผนธุรกิจไอศกรีมสมุนไพร พบวาตลาดของไอศกรีม
สามารถแบงตลาดออกไดเปน 3 ตลาด ดังนี้ 

1. ไอศกรีมซุปเปอรพรีเมี่ยม (Super Premium Ice Cream) เปนไอศกรีมที่มีราคาสูง
ที่สุดในตลาด โดยมีสัดสวนตลาดที่คอนขางเล็กนอยเพียง 2-3% เทานั้น โดยพบวามีผูทําตลาดเพียง
รายเดียวคือ ไอศกรีมฮาเกนดาส 
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2. ไอศกรีมพรีเมี่ยม (Premium Ice Cream) เปนไอศกรีมระดับบนเชนกันแตมีราคาต่ํา
กวาไอศกรีมซุปเปอรพรีมเมี่ยม การแขงขันในตลาดเปนไปอยางรุนแรง    โดยไอศกรีมพรีเมี่ยมมี
มูลคาตลาดประมาณ 17% หรือประมาณ 900 ลานบาท โดยมีผูทําตลาดรายใหญ 3 รายดวยกันคือ 

2.1. ไอศกรีมสเวนเซนส (Swensen’s) มีสวนแบงการตลาดสูงสุดประมาณ 60-70% 
ปจจุบันไอศกรีมสเวนเซนสมีชองทางการจัดจําหนายที่หลากหลายไมวาจะเปน
รานคาแบบเต็มรูปแบบ คีออส ซุปเปอรมารเก็ต หรือแมแตในรานพิซซา รวมทั้ง
บริการจัดสงดวย (Delivery) 

2.2. ไอศกรีมบาสกิ้นรอบบิ้นส (Baskin Robbins) มีสวนแบงตลาดประมาณ 20-30%   
โดยชองทางการจัดจําหนายหลักคือ รานคาแบบเต็มรูปแบบ (มีการขายแฟรนไชส
ดวย) รวมถึงรูปแบบคีออส และในซุปเปอรมารเก็ตดวย 

2.3. ไอศกรีมบัดส (Buds) มีสวนแบงการตลาดประมาณ 10% 
ไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนตลาดที่มีอัตราการเติบโตที่สูงสุด โดยพบวาในชวงกอนวิกฤตการณ

ทางเศรษฐกิจนั้นมีอัตราการเติบโตสูงสุดถึง 30% ตอป หรือแมแตในชวงที่เศรษฐกิจซบเซา ตลาดนี้
ยังคงมีอัตราการเติบโตสูงถึง 10% ตอป ในขณะที่ภาพรวมของตลาดไอศกรีมมีการหดตัวลง ทั้งนี้
เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคของคนไทย โดยผูบริโภคตองการสินคาที่มี
คุณภาพสูงขึ้นและยอมจายในราคาที่สูงขึ้น  

3. ไอศกรีมทั่วไปตลาดกลางถึงลาง เดิมในตลาดนี้มีผูทําตลาดหลายราย โดยเฉพาะนัก
ลงทุนทองถ่ิน แตเมื่อกลุมทุนขามชาติยักษใหญเขามาทําตลาดในประเทศไทยและมีการแขงขันกัน
อยางรุนแรงทําใหกลุมทุนรายยอยในทองถ่ินไมสามารถแขงขันไดเลย ปจจุบันไอศกรีมทั่วไปมี
มูลคาตลาด 4,000 ลานบาท หรือคิดเปน 80% ของมูลคาตลาดรวม โดยกลุมผูนําตลาดในปจจุบันที่
เปนรายใหญมีเพียง 3 รายเทานั้น ไดแก 

3.1. ไอศกรีมวอลล (Wall) เนนสินคาที่ราคาไมสูง มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
เปนผูนําในตลาดนี้ดวยสวนแบงการตลาดมากกวา 70-80% 

3.2. ไอศกรีมเนสเลท (Nestle) เพิ่งเขามาทําตลาดในประเทศไทยไดไมนานนัก แต
ดวยความพรอมทางดานทุนและเทคโนโลยีแลวทําใหมีความพรอมในการแขงขัน
ในตลาดไอศกรีมคอนขางมาก ปจจุบันยังมีสวนแบงการตลาดไมมากนัก 

3.3. ไอศกรีมแมกโนเลีย ยูไนเต็ด (Magnolia United) ไอศกรีมยูไนเต็ดทําตลาดใน
ประเทศมาเปนเวลาคอนขางนาน ปจจุบันมีสวนแบงการตลาดไมมากนักเชนกัน 
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สําหรับการศึกษานี้ ไดจัดกลุมรานไอศกรีมออกเปน 3 กลุม คือ 
1. ร านไอศกรีมพรี เมี่ ยม  ไดแก  ร านฮา เกนดาส  (Hagendaz) ร านสเวนเซนส 

(Swensen’s) รานบัดส (Buds) และรานบาสกิ้น รอบบินส (Baskin Robbins) 
2. รานไอศกรีมทองถ่ินระดับบน ไดแก รานบอง บอง (Bon Bon) รานสกูปปไอซ 

(Scoopyice) และรานบีชชิครีม (Beachy Cream) 
3. รานไอศกรีมทองถ่ินระดับลาง ไดแก รานไอศกรีมหวยแกว และรานไอติมแพร 
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