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บทที� 2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 
 
 ในการศึกษาเรื
อง “ตาํแหน่งทางการตลาดของธุรกิจไอศกรีม ในการรับรู้ของผูบ้ริโภคใน
เขตชุมชนเมืองขอนแก่น” ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้โดยรวบรวมแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที
เกี
ยวขอ้ง 
ตามลาํดบัหวัขอ้ ดงันี0   

1. การวางตาํแหน่งทางการตลาด (Market Positioning) 
2. อิทธิพลของเพศที
มีผลต่อการวางตาํแหน่งทางการตลาด 
3. ขอ้มูลทั
วไปเกี
ยวกบัธุรกิจไอศกรีม 
4. ตราสินคา้ของธุรกิจไอศกรีมที
มีจาํหน่ายในเขตชุมชนเมืองขอนแก่น 

 
1. การวางตําแหน่งทางการตลาด (Market Positioning) 
  ตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Position) หมายถึง การรับรู้เกี
ยวกบัผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค
หรือกลุ่มเป้าหมาย ซึ
 งการรับรู้เป็นการรับรู้ในคุณสมบติัหรือประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น รสชาติ 
ความสะอาด ความสะดวก ความสบาย และการรับรู้ในสิ
งที
ไม่เกี
ยวกบัคุณสมบติัหรือประโยชน์
ของผลิตภณัฑ์แต่เป็นการรับรู้ในคุณค่าทางด้านอารมณ์ความรู้สึก ซึ
 งผูบ้ริโภครับรู้หรือรู้สึกต่อ
ผลิตภณัฑ์ เช่น ความน่าเชื
อถือ ความเก่าแก่ ความเป็นมืออาชีพ ความมีชื
อเสียง ความสนุกสนาน 
เป็นตน้ (กนัตฐ์ศิษฐ ์เลิศไพรงาม, 2551 อา้งถึงใน สรเดช หนองหารพิทกัษ,์ 2556) 
 กลยทุธ์การตลาดเริ
มตน้จากการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) การกาํหนดลูกคา้เป้าหมาย 
(Targeting) และการวางตาํแหน่งทางการตลาด (Positioning) บริษทัต่างคน้หาความแตกต่างที

หลากหลาย และกลุ่มเป้าหมายที
แตกต่างกันในตลาด จากนั0 นพุ่งเป้าไปที
ความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายที
บริษทัจะสามารถสร้างความพึงพอใจไดด้้วยวิธีการที
ดีที
สุด แล้วจึงวางตาํแหน่ง
ขอ้เสนอทางการตลาดเพื
อให้กลุ่มเป้าหมายจดจาํความแตกต่างและภาพพจน์ของข้อเสนอของ
บริษทั ดังนั0นถ้าบริษัทวางตาํแหน่งทางการตลาดไม่ชัดเจนตลาดจะเกิดความสับสนในความ
คาดหวงั แต่ถา้วางตาํแหน่งทางการตลาดชดัเจนแลว้การวางแผนการตลาดก็จะทาํไดง่้าย (ธนวรรณ 
แสงสุวรรณ และคณะ, 2546) 
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 การวางตําแหน่งผลติภัณฑ์ (Product Positioning) 
 มีนกัวชิาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑไ์วด้งัต่อไปนี0  

 ไกรพุฒิ กีรกะจินดา (2550) ไดใ้ห้ความหมายของการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์วา่ หมายถึง 
กระบวนการในการกาํหนดจุดเด่นหรือคุณค่าที
ผูบ้ริโภคพึงปรารถนาจากผลิตภณัฑ์หรือบริการ โดย
ผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มอาจมีการรับรู้จุดเด่นแตกต่างกัน สามารถประเมินขนาดและกาํลังซื0อของ
ผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มได ้เพื
อจดัสรรทรัพยากรขององค์กรให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสมมีประสิทธิภาพและลดการสูญเปล่าทางการตลาด  

Ries and Trout (2515 อา้งถึงใน สรเดช หนองหารพิทกัษ,์ 2556) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ 
หมายถึง การค้นหา พฒันา และสื
 อสารถึงความแตกต่าง ความสามารถของผลิตภัณฑ์ไปยงั
กลุ่มเป้าหมายให้มีการรับรู้วา่ผลิตภณัฑ์และบริการของบริษทัเหนือกวา่และแตกต่างจากผลิตภณัฑ์
และบริการของคู่แข่งขนั 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ หมายถึง การวางแนวความคิด
ในการสร้างความแตกต่างให้กบัผลิตภณัฑ์และบริการเพื
อให้มีตาํแหน่งทางการแข่งขนัที
แตกต่าง
และมีคุณค่าในจิตใจของผูบ้ริโภคที
เป็นกลุ่มเป้าหมายทาํให้จดจาํตราสินค้านั0นได้ การกาํหนด
ตาํแหน่งผลิตภณัฑส์ามารถใชไ้ดก้บัผลิตภณัฑที์
มีอยูแ่ลว้ในตลาด ผลิตภณัฑ์ใหม่ ตลอดจนสามารถ
ใชไ้ดก้บัทั0งกบัสินคา้อุตสาหกรรมและบริการ เพราะขั0นตอนหรือกระบวนการมีลกัษณะเดียวกนั 
 รังสรรค์ เลิศในสัตย์ (2549) ไดก้ล่าวถึงความสําคญัของการกาํหนดตาํแหน่งทางการตลาด
วา่ เป็นการกาํหนดขอบเขตของเอกลกัษณ์ที
โดดเด่น และกาํหนดบุคลิกของผลิตภณัฑ์หรือบริษทัให้
อยู่ในสมอง ความคิด จิตใจของลูกคา้ ทาํอย่างไรผลิตภณัฑ์ของเราจึงจะครองใจลูกคา้ได ้ในอดีต
ผลิตภณัฑมี์ไม่มากผูบ้ริโภคจึงไม่มีสิทธิZ เลือกซึ
 งแตกต่างจากปัจจุบนัที
มีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง 
ผลิตภณัฑที์
สามารถครองใจลูกคา้ไดจึ้งจะอยูร่อดในธุรกิจ 
 กล่าวโดยสรุป การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ คือ การกาํหนดจุดเด่นหรือสิ
งที
มีคุณค่าสามารถ
เป็นที
จดจาํไดว้่าผลิตภณัฑ์และบริการของบริษทัอยู่ในตาํแหน่งใดในการรับรู้ของกลุ่มเป้าหมาย 
ด้วยวิธีการสื
อสารถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑ์และบริการที
เหนือกว่าคู่แข่งขนั หากบริษทั
สามารถทาํให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการจดจาํความแตกต่างที
มีคุณค่าสําหรับลูกคา้จนสามารถเป็นที

ครองใจได ้นั
นคือการประสบความสาํเร็จของกลยทุธ์การวางตาํแหน่งทางการตลาด  

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) ความสําเร็จของนกัการตลาดใน
การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ก็คือสามารถสร้าง “ความแตกต่างดา้นการแข่งขนั” หรืออาจกล่าวอีกนยั
หนึ
งคือ การสร้างความแตกต่างใหเ้กิดขึ0นในใจของกลุ่มเป้าหมายจนเป็นที
จดจาํได ้โดยการนาํเสนอ
ผลิตภณัฑ์และบริการที
แตกต่างจากคู่แข่งขนั ซึ
 งเป็นความแตกต่างที
มีคุณค่าสําหรับกลุ่มเป้าหมาย 
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(Aaker. 2001:154 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) หรือเป็นวิธีสร้างความแตกต่างโดย
การสร้างมูลค่าเพิ
มให้กบัผลิตภณัฑ์และบริการ ซึ
 งมีผลต่อการเลือกและความพึงพอใจของลูกคา้ 
วธีิการสร้างความแตกต่างโดยการสร้างมูลค่าเพิ
ม มีดงันี0   

1) การนาํเสนอผลิตภัณฑ์ที� เหนือกว่า เป็นการออกแบบลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑ์ให้
แตกต่างจากคู่แข่งขนั และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้ ซึ
 งต้องพิจารณาใน
ลกัษณะต่อไปนี0  วตัถุดิบ การนาํเสนอผลิตภณัฑ์ การรวมผลิตภณัฑ์ รูปลกัษณะ การออกแบบ และ
เทคโนโลย ีเช่น ฟาร์มโชคชยัผูผ้ลิตไอศกรีมอืมม!..มิลค ์ไดสื้
อสารใหผู้บ้ริโภครับรู้วา่เป็นผลิตภณัฑ์
ที
ทาํมาจากนํ0านมดิบที
มีคุณภาพดีที
สุดแห่งหนึ
งของประเทศไทย  

2) การสร้างความแตกต่างด้านการบริการ จะใช้วิธีการสร้างความแตกต่างนี0 ต่อเมื
อไม่
สามารถสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑไ์ด ้ความแตกต่างดา้นบริการอาจเรียกไดว้า่เป็นผลิตภณัฑ์
ควบ (Augmented Product) ซึ
 งตอ้งพิจารณาในลกัษณะต่อไปนี0  บริการที
เพิ
มขึ0นมา การสนบัสนุน
ดา้นบริการ การขนส่ง การติดตั0ง และง่ายในการสั
งซื0อ เช่น เนสทเ์ล่มีบริการไอศกรีมเดลิเวอร์รี
  ผา่น
สายด่วนสามลอ้เบอร์ 0-2657-8625 เป็นการขนส่งที
รวดเร็ว ทาํใหง่้ายต่อการซื0อ   

3) การสร้างความแตกต่างด้านบุคลากร เป็นความแตกต่างดา้นคุณสมบติับุคลากร ซึ
 งตอ้ง
พิจารณาในลกัษณะต่อไปนี0  ความสามารถ ความสุภาพอ่อนโยน ความเชื
อถือได ้ความไวว้างใจได ้
การตอบสนองต่อลูกคา้ และการติดต่อสื
อสาร เช่น ผูจ้ดัการสาขาแมคโดนลัด์ทุกคนจะไดรั้บการ
ฝึกอบรมการปฏิบติัการขั0นสูงจากมหาวิทยาลยัแฮมเบอร์เกอร์ ซึ
 งมีวิทยฐานะเทียบเท่ากบัวิชาที
เปิด
สอนในสาขาวิชาบริหารธุรกิจในมหาวิทยาลยัชั0นนาํในสหรัฐอเมริกา เพื
อให้พนกังานมีความเป็น
มืออาชีพ สนุกไปกบัการทาํงาน และสามารถปฏิบติังานใหเ้ป็นที
พึงพอใจของลูกคา้  

4) การสร้างความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ เป็นการสร้างความแตกต่างดา้นความรู้สึกนึกคิด
ของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑ ์โดยคาํนึงถึงดา้นจิตวทิยา อารมณ์ ภาพลกัษณ์ของบริษทั หรือสัญลกัษณ์ ซึ
 ง
เป็นเรื
องยากที
จะทาํให้ลูกคา้รับรู้ถึงความแตกต่างในภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ไดโ้ดยการชี0 จุดเด่น
ในตวัผลิตภณัฑ์ ซึ
 งตอ้งพิจารณาในลกัษณะต่อไปนี0  สัญลกัษณ์ สี สโลแกน คุณสมบติัพิเศษ สื
อ
โฆษณา บรรยากาศ และเหตุการณ์ (Event) เช่น วอลล์ได้เปิดตวัวอลล์แม็กนั
มเพื
อสร้างความ
แตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ ยกระดบัไอศกรีมใหมี้ความหรูหรา มีระดบั ทนัสมยั ดว้ยการใชสื้
อโฆษณา 
จดัเหตุการณ์ บรรยากาศ จนสามารถสร้างยอดขายมากกวา่ 40 ลา้นแท่ง  

5) การสร้างความแตกต่างด้านช่องทางจัดจาํหน่าย เป็นการใชช่้องทางการติดต่อสื
อสารกบั
ลูกคา้เพื
อให้เกิดการขายผลิตภณัฑ์ ซึ
 งช่องทางที
ใช้จะมีหลายรูปแบบ ซึ
 งตอ้งพิจารณาในลกัษณะ
ต่อไปนี0  ความครอบคลุม ความเชี
ยวชาญ และการดาํเนินงานที
แตกต่าง เช่น เคเอฟซีไดข้ยายช่อง
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ทางการจดัจาํหน่ายไดอ้ยา่งครอบคลุม ปัจจุบนัมีมากกวา่ 30,000 สาขา ใน 92 ประเทศ เนน้ที
ตั0งใน
หา้งสรรพสินคา้ แหล่งชุมชน ปัlมนํ0ามนั เป็นตน้  

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที�ประสบความสําเร็จ  (Successful Differentiation 
Strategies) มี 3 วิธี ดงันี0  1) การสร้างคุณค่าสําหรับลูกค้า (Generate Customer Value) เป็นกลยุทธ์
การสร้างความแตกต่างโดยเพิ
มคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ซึ
 งความแตกต่างนั0นจะเกิดขึ0นไดร้ะหวา่งคุณค่าที

เห็นได้ชัดเจนและคุณค่าที
รับรู้จริง บ่อยครั0 งที
ความแตกต่างระหว่างคุณค่าที
เห็นได้ชัดเจนไม่มี
คุณค่าสําหรับลูกคา้ ลูกคา้บางคนตอ้งการความเป็นเลิศ ขีดความสามารถจากผูจ้ดัการ และความ
สะดวก เช่น แมคโดนลัด์มีบริการแบบขบัรถเขา้ไปซื0อโดยไม่ตอ้งลงจากรถ (Drive-through) สร้าง
ความสะดวก รวดเร็ว สาํหรับผูที้
มีเวลาจาํกดัไม่ตอ้งเสียเวลาหาที
จอดรถ 2) การจัดหาคุณค่าการรับรู้ 
(Provide Perceived Value) เป็นการสร้างมูลค่าเพิ
มให้กบัตราสินคา้เพื
อทาํให้เกิดความเชื
อถือ มี
ภาพพจน์ที
ดี มีความสําคญั และอยู่ในความทรงจาํของลูกคา้ ซึ
 งจะทาํให้เกิดการรับรู้ในคุณค่า
เหล่านั0น เช่น วอลล์แมกนั
มคดัสรรช็อคโกแลตชั0นดีจากเบลเยี
ยมมาเป็นจุดขาย สร้างการรับรู้ถึง
ความหรูหรา มีระดบัสไตส์ยุโรป 3) การสร้างให้ยากต่อการเลียนแบบ (Be Difficult to Copy) เป็น
การสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์หรือบริการที
ยากต่อการเลียนแบบ เพราะเมื
อไรก็ตามที
คู่
แข่งขนัสามารถเลียนแบบได ้ความแตกต่างนั0นก็จะหมดไป เช่น แดรี
ควนีไดส้ร้างความแตกต่างดว้ย
การทาํไอศกรีมคว ํ
าถ้วย โดยที
ไอศกรีมไม่หกลงมา ในขณะที
ไอศกรีมยี
ห้ออื
นไม่สามารถทาํได ้
(ปรับปรุงจาก Aaker, 2001:155 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 

กาญจนา เลศิลาภวศิน (2543) ศึกษาตาํแหน่งทางการตลาดตราสินคา้กาแฟสําเร็จรูปพร้อม
ดื
ม และการรับรู้ของผูบ้ริโภค โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื
องมือในการเก็บขอ้มูล 

ผลการวิจัยพบว่า กาแฟยี
ห้อเนสกาแฟเป็นตราสินค้าที
กลุ่มตัวอย่างนึกถึงมากที
สุด 
รองลงมาคือ เบอร์ดี0  และอะฮ่า ในขณะที
เนสกาแฟมีส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นอนัดบัสองรองจาก
เบอร์ดี0  การรับรู้ของกลุ่มตวัอย่างพบวา่ กลุ่มอายุ 31-40 ปี และกลุ่มอายุ 41 ปีขึ0นไป จะนึกถึงเน
สกาแฟสูงกวา่กลุ่มอายุต ํ
ากวา่ 31 ปี ในทางกลบักนักลุ่มอายุต ํ
ากวา่ 31 ปี จะนึกถึง เบอร์ดี0และอาฮ่า 
สูงกว่ากลุ่มอายุ 31 ปีขึ0นไป อย่างไรก็ตามเนสกาแฟมีสัดส่วนผูรู้้จกัตราสินคา้มากที
สุดแต่กลบั
พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้ตาํแหน่งตราสินคา้ที
คลาดเคลื
อนไปจากตาํแหน่งตราสินคา้ที
กาํหนด
ไว ้ในขณะที
เบอร์ดี0 มีสัดส่วนของผูรู้้จกัตราสินคา้น้อยกวา่ แต่กลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้ตาํแหน่งตรา
สินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งตามที
ไดมี้การกาํหนดไว ้ซึ
 งสอดคลอ้งกบัส่วนครองตลาดที
เบอร์ดี0ครองความ
เป็นผูน้าํอยู ่จึงอาจเป็นไปไดก้ารรู้จกัตราสินคา้เนสกาแฟ ไม่ไดห้มายถึงการรู้จกัในภาพของสินคา้
กาแฟสาํเร็จรูปพร้อมดื
ม แต่เป็นการรู้จกัในฐานะเป็นตราสินคา้กาแฟสาํเร็จรูป (ชนิดผง) 
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ภาณุฤทธิF  สารสมบัติ  และคณะ  (2554) ศึกษาตําแหน่งทางการตลาดของตรา
ธนาคารกรุงไทย กรุงศรีอยุธยา กสิกรไทย ไทยพาณิชย์ ทิสโก้ ธนชาต ออมสิน และอาคาร
สงเคราะห์ ในการรับรู้ของนกัศึกษา โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื
องมือในการเก็บขอ้มูล 

ผลการวิจยัทาํให้ทราบการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อธนาคารต่างๆ ดงันี0  ธนาคารกรุงศรีอยุธยา
เป็นธนาคารมีการให้บริการที
ครอบคลุมมากที
สุด ธนาคารทิสโก้และธนชาตเป็นธนาคารที

ให้บริการเฉพาะดา้น ส่วนธนาคารอาคารสงเคราะห์ ออมสิน และกรุงไทยเป็นธนาคารของรัฐที
มี
ความมั
นคง น่าเชื
อถือ ธนาคารไทยพาณิชย ์กสิกรไทย และกรุงศรีอยธุยาเป็นธนาคารเอกชนที
มีการ
ดาํเนินการรวดเร็วและทนัสมยั 

ปนัดดา ตันสุวรรณรัตน์ และก่อพงษ์ พลโยราช (2553) ศึกษาตาํแหน่งทางการตลาดของ
ตรายาสีฟันคอลเกต เดนทิสเต ้ใกล้ชิด ดอกบวัคู่ ดาร์ลี
 และวิเศษนิยม โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื
องมือในการเก็บขอ้มูล 

ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ตาํแหน่งทางการตลาดของตรายาสีฟันที
แตกต่างกนั 
ผูว้จิยัไดก้าํหนดมิติการรับรู้ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่  ยาสีฟันที
มีความแปลกใหม่-ยาสีฟันที
มีมานานแลว้ 
และยาสีฟันที
ทาํจากสารเคมี-ยาสีฟันที
ทาํจากสมุนไพร โดยเดนทิสเตเ้ป็นยาสีฟันที
ผูบ้ริโภครับรู้วา่
เขา้ตลาดใหม่ มีความแปลกใหม่ ใชส้าํหรับกลางคืน เนน้คู่รัก ส่วนดาร์ลี
 ใกลชิ้ด และคอลเกตเป็นยา
สีฟันที
ผูบ้ริโภครับรู้วา่ทาํจากสารเคมี ดอกบวัคู่และวิเศษนิยมเป็นยาสีฟันที
ผูบ้ริโภครับรู้วา่ทาํจาก
สมุนไพร 

จากการศึกษาดงักล่าวจะเห็นไดว้่า ผูว้ิจยัมุ่งเน้นการศึกษาการรับรู้ตาํแหน่งทางการตลาด
ของตราสินค้าที
แตกต่างกัน ผลจากการวิจยัทาํให้ทราบว่าผูบ้ริโภคอาจมีการรับรู้ตาํแหน่งทาง
การตลาดไม่ตรงตามที
นกัการตลาดไดก้าํหนดไว ้ดงันั0นการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ที
มีประสิทธิภาพ
นั0นนักการตลาดต้องดึงคุณประโยชน์ หรือจุดเด่นของสินค้าที
มีความแตกต่าง หรือเหนือกว่าคู่
แข่งขนัในดา้นต่างๆ เพียงดา้นเดียว หรือ 2 ดา้น เพื
อไม่ให้ผูบ้ริโภคเกิดความสับสนในตวัผลิตภณัฑ ์
เมื
อเลือกตาํแหน่งแล้วนักการตลาดต้องทาํการสื
อสารตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ไปยงัผูบ้ริโภคผ่าน
เครื
องมือทางการตลาด เพื
อใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้และจดจาํตาํแหน่งที
นกัการตลาดทาํการสื
อสาร
ออกไป เช่น เนสกาแฟเป็นกาแฟสําเร็จรูปพร้อมดื
ม ในกลุ่มธุรกิจไอศกรีมในเขตชุมชนเมือง
ขอนแก่นนั0น ก็ไดมี้การวางตาํแหน่งทางการตลาดที
แตกต่างกนั เช่น ไอศกรีมแมกโนเลียไดว้าง
ตาํแหน่งวา่เป็น “ไอศกรีมอารมณ์ดี” ไอศกรีมแดรี
ควีนไดว้างตาํแหน่งวา่เป็น “ราชินีของผลิตภณัฑ์
นม”  
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2. อทิธิพลของเพศที�มีผลต่อการวางตําแหน่งทางการตลาด 
พรทิพย์ วรกิจโภคาทร (2529 อา้งถึงใน วิภารัตน์ เรืองโชติ, 2546) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรม

ต่างๆของมนุษยเ์กิดตามแรงบงัคบัภายนอกมากระตุน้ มนุษยจ์ะดาํเนินชีวิตตามที
สังคมวางแม่บทไว้
ให้ ด้วยคุณสมบัติของประชากรได้ผลักดันให้คนที
มีคุณสมบัติเหมือนกันมีกิจวตัรในทาํนอง
เดียวกัน พฤติกรรมจึงคล้ายกนั ส่วนคนที
มีคุณสมบติัประชากรที
แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมที

แตกต่างกนั 

ปราณี เอี�ยมละออภักดี (2551) ไดก้ล่าวถึง การแบ่งส่วนตลาดอย่างมีประสิทธิภาพควรมี
ลกัษณะ ดงันี0  1) ตลาดแต่ละกลุ่มตอ้งสามารถวดัได ้(Measurable) โดยการวดัในรูปเชิงปริมาณคือ 
สามารถทราบจาํนวนผูบ้ริโภคในตลาดกลุ่มนั0นได ้2) ตลาดแต่ละกลุ่มควรมีขนาดใหญ่เพียงพอที
จะ
สร้างผลกาํไรได้ 3) ควรเป็นตลาดที
ผูป้ระกอบการจะสามารถเขา้ถึง (Accessible) เพื
อดาํเนิน
กิจกรรมการตลาดได ้4) เป็นส่วนตลาดที
มีความแตกต่างกนัอย่างชดัเจน นกัการตลาดจะใช้ส่วน
ประสมการตลาดและโปรแกรมการตลาดที
ต่างกนั ตอบสนองความตอ้งการที
ต่างกนั 5) สามารถ
ดาํเนินการได ้(Actionable) สามารถใชโ้ปรแกรมทางการตลาดเพื
อจูงใจได ้

การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) เป็นการ
แบ่งส่วนตลาดตามคุณลักษณะประชากรศาสตร์ เช่น เพศ เป็นต้น นักการตลาดนิยมใช้เกณฑ์
ประชากรศาสตร์ในการแบ่งส่วนตลาด เพราะลักษณะประชากรศาสตร์สามารถอธิบายความ
แตกต่างดา้นพฤติกรรมและสามารถวดัขนาดของส่วนตลาดไดง่้าย (ปราณี เอี
ยมละออภกัดี, 2551)  

เพศ เป็นสถานภาพที
มีมาแต่กาํเนิดของบุคคลอนัประกอบดว้ยเพศชายและเพศหญิง ความ
แตกต่างทางเพศทาํใหบุ้คคลมีการพฤติกรรมการบริโภค การจดจาํ และทศันคติที
แตกต่างกนั  
(Wilo Goidhaborsadore and Yates, 2002:114 อา้งถึงใน กิ
งแกว้ ทรัพยพ์ระวงศ,์ 2546)  

พรวนีสั ข่วงสิมมา (2547) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคนํ0าอดัลมของนกัเรียนมธัยมศึกษาใน
จงัหวดัขอนแก่น พบว่าปัจจยัที
มีผลต่อการบริโภคนํ0 าอดัลมของเพศชายมากที
สุดคือ ปัจจยัด้าน
ค่านิยมและความสะดวก ในขณะที
เพศหญิงคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

วุฒิชาติ สุนทรสมยั (2546) ศึกษาพฤติกรรมการซื0อและยอมรับผลิตภณัฑ์แปรรูปจาก
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ: กรณีศึกษาจงัหวดัชลบุรี ระยอง พบวา่ เพศ
มีผลต่อการตดัสินใจซื0อ โดยผูห้ญิงมีโอกาสซื0อสินคา้แปรรูปจากสมุนไพรมากกวา่เพศชาย 

ดงันั0น การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์ดา้นเพศนี0  จะทาํให้ไดก้ลุ่มลูกคา้
เป้าหมายที
 มีความแตกต่างกัน เพื
อนักการตลาดสามารถเลือกใช้เครื
 องมือในการสื
 อสารที
 มี
ประสิทธิภาพและการวางแผนทางการตลาดต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ว่าทาํอย่างไรจะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของส่วนตลาดที
แตกต่างกนัได ้ 
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3. ข้อมูลทั�วไปเกี�ยวกบัตราสินค้าไอศกรีม 
 ไอศกรีมเป็นหนึ
งในธุรกิจอาหารประเภททานเล่น (Light Food) ที
กาํลงัไดรั้บความสนใจ
จากผูป้ระกอบการรายใหญ่ จะเห็นไดจ้ากอตัราการเติบโตของตลาดไอศกรีมที
สูงกวา่ในอดีต การ
คาดการณ์ตลาดไอศกรีมรวมในปี 2555 มีมูลค่าสูงถึง 16,500 ลา้นบาท แบ่งเป็นไอศกรีมระดบัพรี
เมี
ยมมูลค่า 5,445 ลา้นบาท หรือร้อยละ 33 ของตลาดไอศกรีมรวมทั0งหมด ไอศกรีมระดบักลาง
มูลค่า 9,900 ลา้นบาท (ร้อยละ 60) และไอศกรีมระดบัล่างมูลค่า 1,155 ลา้นบาท (ร้อยละ 7) 
(ศูนยว์จิยักสิกรไทย, มีนาคม 2555) ดงัภาพที
 1  
 

 
 
 
 
 

 
 

ภาพที
 1 ส่วนแบ่งทางการตลาดไอศกรีมในประเทศไทย 
ที
มา : ศูนยว์จิยักสิกรไทย, มีนาคม 2555 

 

 ธุรกิจไอศกรีมในประเทศไทยสามารถแบ่งส่วนตลาดได ้3 กลุ่ม ดงันี0  
1) ไอศกรีมพรีเมี�ยม กลุ่มลูกคา้เป้าหมายส่วนใหญ่เป็นชาวต่างประเทศ และลูกคา้ในประเทศ

ที
นิยมไอศกรีมจากต่างประเทศ ปัจจุบนัจาํนวนผูป้ระกอบการในกลุ่มนี0 เริ
มมีจาํนวนมากขึ0น สังเกต
ไดจ้ากมีไอศกรีมยี
ห้อที
มีชื
อเสียงหลายยี
ห้อเขา้มาเปิดสาขาในประเทศไทย โดยเฉพาะไอศกรีม
ประเภทโฮมเมด โดยกลยทุธ์สาํคญัของผูป้ระกอบการกลุ่มไอศกรีมพรีเมี
ยมนี0 จะเนน้การขยายสาขา 
เน้นการเปิดสาขาในทาํเลที
ใกลก้บักลุ่มเป้าหมายและเพิ
มการลงทุนเพื
อการพฒันาการผลิตและ
การตลาด รวมทั0งขยายช่องทางการจาํหน่ายใหม่ๆ โดยเฉพาะสถานีบริการนํ0ามนั ซึ
 งเป็นกลยุทธ์การ
สร้างพนัธมิตรทางธุรกิจ รวมถึงช่องทางตลาดซื0อกลบับา้นหรือตลาดเทคโฮม ซึ
 งยงัเป็นช่องวา่งทาง
การตลาดที
ยงัไม่มีผูน้าํตลาดที
ชดัเจนในช่องทางการจาํหน่ายนี0  ผูป้ระกอบการสําคญัในตลาดกลุ่ม
ไอศกรีมพรีเมี
ยม คือ สเวนเซ่นส์ ฮาเกน้ดาส บาสกิ0น รอบบิ0น ไอเบอรี
  โบนิโต ้เอเต ้และบูโอโน่ 

2) ไอศกรีมระดับกลาง เป็นกลุ่มที
มีสัดส่วนตลาดมากที
สุดในตลาดไอศกรีมทั0งหมด ในตลาด
กลุ่มนี0 มีการแข่งขนัที
รุนแรงเนื
องจากผูป้ระกอบการที
อยูใ่นตลาดนี0 ส่วนใหญ่เป็นบริษทัขนาดใหญ่ 
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และมีผูป้ระกอบการอยูจ่าํนวนมาก ซึ
 งผูป้ระกอบการแต่ละรายก็ไดมี้การใช้กลยุทธ์ทางการตลาด
เพื
อแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดให้ไดม้ากที
สุดและคาดหวงัจะเป็นผูน้าํในตลาดไอศกรีมกลุ่มนี0  
เนน้กลยทุธ์การสร้างช่องทางการจาํหน่ายและการกระจายสินคา้ โดยเฉพาะการกระจายจุดจาํหน่าย
ตูแ้ช่ การขายโดยอาศยัรถสามล้อจาํหน่ายในแหล่งชุมชนเพื
อให้สินคา้เขา้ถึงผูบ้ริโภคมากที
สุด 
นอกจากนี0 ยงัมีผูป้ระกอบการธุรกิจอาหารฟาสต์ฟู้ ดได้เริ
มให้ความสนใจไอศกรีมนมบรรจุโคน 
(Soft Serve) เป็นสินคา้ที
ใชดึ้งดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้านคา้เพิ
มมากขึ0น โดยเนน้การใช้
กลยทุธ์การลดราคาไอศกรีมซึ
งเป็นกลยุทธ์ที
ประสบความสําเร็จสามารถสร้างยอดขายไดอ้ยา่งมาก 
การใช้กลยุทธ์ลดราคานี0 ท ําให้ตลาดไอศกรีมระดับกลางมีการแข่งขันที
 รุนแรงมากยิ
งขึ0 น 
ผูป้ระกอบการจึงไดห้าวิธีการหลีกเลี
ยงโดยการเพิ
มมูลค่าการตลาดดว้ยการขยายเขา้ไปแยง่ชิงส่วน
แบ่งตลาดไอศกรีมระดบัล่าง โดยเฉพาะตลาดในต่างจงัหวดั เนื
องจากตลาดไอศกรีมระดบัล่างยงัไม่
มีผูน้าํที
ชดัเจน ประกอบกบัเป็นไอศกรีมไม่มียี
ห้อและการทาํตลาดยงัไม่เป็นที
รู้จกัอยา่งแพร่หลาย
จะรู้จกัเฉพาะในทอ้งถิ
นเท่านั0น ดงันั0นการเขา้ไปแย่งชิงตลาดโดยการอาศยัตรายี
ห้อที
เป็นที
รู้จกั 
รวมทั0งความหลากหลายของรสชาติไอศกรีมและความสะอาดถูกสุขอนามยั ทาํให้ตลาดไอศกรีม
ระดบัล่างมีแนวโนม้ที
มูลค่าส่วนแบ่งทางการตลาดจะหายไปอีกจาํนวนมาก ผูป้ระกอบการที
สําคญั
ในตลาดไอศกรีมระดบักลาง คือ วอลล์ เนสท์เล่ ครีโม แมคโดนลัด์ เคเอฟซี แดรี
ควีน แมกโนเลีย 
และโชคชยั 

3) ไอศกรีมระดับล่าง ไอศกรีมส่วนใหญ่จะใช้วตัถุดิบในทอ้งถิ
นที
สามารถหาไดง่้ายๆ เช่น 
ไอศกรีมกะทิสด มีราคาจาํหน่ายค่อนขา้งถูก ธุรกิจไอศกรีมกลุ่มนี0 ยงัไม่มีผูน้าํอยา่งชดัเจน ตรายี
ห้อ
ไม่เป็นที
รู้จกัอย่างแพร่หลาย ประกอบกบัทางกระทรวงสาธารณสุขไดเ้ขม้งวดเรื
องคุณภาพของ
ไอศกรีม โดยการออกประกาศกระทรวงสาธารณสุขฉบบัที
 222 ในวนัที
 24 กรกฎาคม 2544 เป็น
การกาํหนดมาตรฐานการผลิตไอศกรีมตามประเภทไอศกรีมแต่ละชนิด ทั0งในเรื
 องวิธีการผลิต 
เครื
องมือเครื
องใชใ้นการผลิตและการเก็บรักษา ซึ
 งผูป้ระกอบการตอ้งมีการปรับตวัอย่างมากและ
เป็นอุปสรรคต่อการดาํเนินธุรกิจ ดว้ยเหตุผลดงักล่าวไอศกรีมระดบัล่างจึงมีส่วนแบ่งทางการตลาด
ไม่มาก และเป็นช่องว่างให้ผูป้ระกอบการไอศกรีมระดบักลางตอ้งการเขา้มาแย่งชิงส่วนแบ่งทาง
การตลาดโดยการอาศยัคุณภาพของไอศกรีมที
ดีกว่าและตรายี
ห้อที
เป็นที
รู้จกัอย่างแพร่หลายของ
ผูบ้ริโภค 

ยุวดี มหาวีโร (2547) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง 
จงัหวดัสมุทรสาคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื
องมือในการเก็บขอ้มูล 

ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัรสชาติ ความสะดวกในการรับประทาน การ
แสดงเครื
องหมาย อย.รับรอง ความเหมาะสมระหวา่งราคาและคุณภาพ โดยราคาตอ้งสอดคลอ้งกบั
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ผลิตภณัฑ์ รสชาติ ปริมาณ บรรจุภณัฑ์ โดยไม่จาํเป็นต้องตั0งราคาถูก ส่วนร้านค้าที
จดัจาํหน่าย
ผูบ้ริโภคจะให้ความสําคญัในดา้นความสะอาดของร้านคา้และที
ตั0งของร้านคา้ นอกจากนี0 ยงัพบว่า
ในดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัระดบันอ้ย ไดแ้ก่ การโฆษณา การชิงโชค มี
ของแถม การเพิ
มปริมาณเป็นพิเศษ มีคูปองส่วนลดและมีการออกบรรจุภณัฑใ์นโอกาสพิเศษ 

สกาวรัตน์ สอนง่าย (2548) ศึกษาการวางตาํแหน่งทางการตลาดไอศกรีมระดบัพรีเมี
ยมของ
ผูบ้ริโภค ในกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื
องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดย
ศึกษาปัจจยัต่างๆ ดงันี0  

ปัจจยัที
 1 ดา้นคุณค่าและบริการที
เสนอขาย ประกอบดว้ย ราคาเหมาะสมกบั คุณภาพและ
ชื
อเสียง รสชาติไอศกรีม การจดัตกแต่งร้าน การแต่งหนา้ไอศกรีม ราคาไม่เปลี
ยนแปลงบ่อย 
ชื
อเสียงของตรายี
ห้อเป็นที
รู้จกั การจดจาํตรายี
ห้อหรือสัญลกัษณ์ จาํนวนร้านสาขามาก ขนาด และ
ลกัษณะของบรรจุภณัฑ์สวยงามและเหมาะสม ความหลากหลายของรสชาติ เนื0อไอศกรีมเนียน 
ละเอียด มีการจดัรายการส่งเสริมการขายเป็นประจาํ และพนกังานขายใหบ้ริการดี 

ปัจจยัที
 2 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย มีของแถมตามเทศกาล มีการโฆษณา
ทางโทรทศัน์ เนน้การโฆษณา ณ จุดขาย/ แจกใบปลิว สมคัรเป็นสมาชิกมีส่วนลดตลอดปี มีความ
สะดวกในการเดินทางมารับประทานที
ร้าน สามารถหาซื0อไดต้ามซุปเปอร์มาร์เก็ตชั0นนาํ มีส่วนลด
พิเศษตามเทศกาลและฤดูกาลต่างๆ  

ปัจจยัที
 3 ดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ย เมนูที
หลากหลาย การตั0งชื
อ
เมนู ส่วนผสมเป็นนมและผลไม ้ความหลากหลายของเมนู  

ปัจจยัที
 4 ดา้นความสนใจติดตามข่าวสารผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ย ความสนใจในการ
ติดตามข่าว การติดตามขอ้มูลจากร้านสาขา ติดตาม ขอ้มูลจากสื
อโฆษณา และติดตามขอ้มูลจาก
เพื
อน 

ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับรู้ตาํแหน่งทางการตลาดในตราสินคา้ต่างๆ ดงันี0   
สเวนเซ่นต ์ ดา้นการติดตามข่าวสารของผลิตภณัฑ์ สูงกวา่ปัจจยัดา้นอื
นๆ รองลงมา คือ 

ดา้นคุณค่าและบริการที
เสนอขาย ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ 
บาสกิ0นรอบบิ0นส์ ดา้นความสนใจในการติดตามข่าวสารของผลิตภณัฑ์สูงกวา่ปัจจยัดา้น

อื
นๆ รองลงมา คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ 
ฮาเกน้ดาส ดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์สูงกวา่ปัจจยัดา้นอื
นๆ รองลงมาคือ ดา้น

ความสนใจในการติดตามข่าวสารของผลิตภณัฑ ์และดา้นคุณค่าและบริการที
เสนอขาย  
เอเต ้ดา้นคุณค่าและบริการที
เสนอขายสูงกวา่ปัจจยัดา้นอื
นๆ รองลงมาคือ ดา้นความสนใจ

ในการติดตามข่าวสารของผลิตภณัฑ ์



 

 

 จากการศึกษาของยุวดี มหาวีโร 
ผูบ้ริโภคไอศกรีมมีพฤติกรรมการรับรู้และความตอ้งการที
แตกต่างกนั ดงันั0น จึงตอ้งศึกษาความ
ตอ้งการและการรับรู้ต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค เพื
อทาํให้ผูป้ระกอบการไดว้างตาํแหน่งไดต้รงกบั
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
 
4. ตราสินค้าไอศกรีมที�มีจําหน่ายในเขตชุมชนเมืองขอนแก่น
4.1 วอลล์ 

 
 
 
 
 

ที
มา : http://www.unilever.co.th/brands

ไอศกรีมวอลล์ผลิตและจาํหน่ายโดยกลุ่มบริษทั ยูนิลิเวอร์
ที
สุดของโลกมีรายไดม้ากกวา่ 
ทั
วโลก โดยมีชื
อเรียกที
แตกต่างกนั เช่น ใช้ชื
อ 
ใหญ่รวมถึงประเทศไทย ใชชื้
อ 
ในประเทศไทย ตั0งแต่ปี พ
วอลล์ คอร์นเนตโต 3) กลุ่มผลิตภณัฑ์เทคโฮม 
เนน้การสร้างอรรถประโยชน์ในแง่ของความสนุกสนาน สร้างทศันคติใหม่ให้การบริโภคไอศกรีม
กลายเป็นส่วนหนึ
งของชีวิตประจาํวนั สร้างความรู้สึกวา่บริโภคไอศกรีมแลว้ดูทนัสมยั ซึ
 งเป็นการ
นํ า ค ว า ม ส นุ ก ส น า น ม า เ ป็ น จุ ด ข า ย ใ ห้ กั บ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ไ อ ศ ก รี ม ว อ ล ล ์
(http://www.unilever.co.th/brand

 

 

 

การศึกษาของยุวดี มหาวีโร (2547) และสกาวรัตน์ สอนง่าย (2548) 
ผูบ้ริโภคไอศกรีมมีพฤติกรรมการรับรู้และความตอ้งการที
แตกต่างกนั ดงันั0น จึงตอ้งศึกษาความ
ตอ้งการและการรับรู้ต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค เพื
อทาํให้ผูป้ระกอบการไดว้างตาํแหน่งไดต้รงกบั

งการของกลุ่มเป้าหมาย 

ตราสินค้าไอศกรีมที�มีจําหน่ายในเขตชุมชนเมืองขอนแก่น 

 
ภาพที
 2 ตราสินคา้วอลล ์

: http://www.unilever.co.th/brands-in-action/detail/Walls/310322

ไอศกรีมวอลล์ผลิตและจาํหน่ายโดยกลุ่มบริษทั ยูนิลิเวอร์ ซึ
 งเป็นผูผ้ลิตไอศกรีมรายใหญ่
ที
สุดของโลกมีรายไดม้ากกวา่ 5 พนัลา้นยโูรต่อปี ผลิตภณัฑใ์นกลุ่มวอลลมี์วางจาํหน่าย 
ทั
วโลก โดยมีชื
อเรียกที
แตกต่างกนั เช่น ใช้ชื
อ “วอลล์” ในองักฤษและประเทศในแถบเอเชียส่วน
ใหญ่รวมถึงประเทศไทย ใชชื้
อ “แอลจิดา” ในอิตาลี ใชชื้
อ “ลงัก์เนส”ในเยอรมนันี วอลล์ถือกาํเนิด
ในประเทศไทย ตั0งแต่ปี พ.ศ. 2532 ปัจจุบนัวอลล์มีไอศกรีมทั0งสิ0น 5 แบบ ไดแ้ก่

กลุ่มผลิตภณัฑ์เทคโฮม 4) วอลล์ แพดเดอลป๊อป 5) วอลล์ฟรุ๊ตทาเล่ วอลล์
เนน้การสร้างอรรถประโยชน์ในแง่ของความสนุกสนาน สร้างทศันคติใหม่ให้การบริโภคไอศกรีม
กลายเป็นส่วนหนึ
งของชีวิตประจาํวนั สร้างความรู้สึกวา่บริโภคไอศกรีมแลว้ดูทนัสมยั ซึ
 งเป็นการ
นํ า ค ว า ม ส นุ ก ส น า น ม า เ ป็ น จุ ด ข า ย ใ ห้ กั บ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ไ อ ศ ก รี ม ว อ ล ล ์
(http://www.unilever.co.th/brands-in-action/detail/Walls/310322, กรกฎาคม 2556
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2548) แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคไอศกรีมมีพฤติกรรมการรับรู้และความตอ้งการที
แตกต่างกนั ดงันั0น จึงตอ้งศึกษาความ
ตอ้งการและการรับรู้ต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค เพื
อทาํให้ผูป้ระกอบการไดว้างตาํแหน่งไดต้รงกบั

action/detail/Walls/310322 

ซึ
 งเป็นผูผ้ลิตไอศกรีมรายใหญ่
ผลิตภณัฑใ์นกลุ่มวอลลมี์วางจาํหน่าย 40 ประเทศ

ในองักฤษและประเทศในแถบเอเชียส่วน
ในเยอรมนันี วอลล์ถือกาํเนิด

แบบ ไดแ้ก่ 1) แม็กนั
ม 2) 
วอลล์ฟรุ๊ตทาเล่ วอลล์

เนน้การสร้างอรรถประโยชน์ในแง่ของความสนุกสนาน สร้างทศันคติใหม่ให้การบริโภคไอศกรีม
กลายเป็นส่วนหนึ
งของชีวิตประจาํวนั สร้างความรู้สึกวา่บริโภคไอศกรีมแลว้ดูทนัสมยั ซึ
 งเป็นการ
นํ า ค ว า ม ส นุ ก ส น า น ม า เ ป็ น จุ ด ข า ย ใ ห้ กั บ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ไ อ ศ ก รี ม ว อ ล ล ์

2556) 
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4.2 เนสท์เล่ 
 
 
 
 
 

ภาพที
 3 ตราสินคา้เนสทเ์ล่ 
ที
มา : http://www.nestle.co.th/th/brands/ice_cream 

ไอศกรีมเนสท์เล่บริหารงานโดยบริษทั เนสทเ์ล่(ไทย) จาํกดั ซึ
 งเป็นผูผ้ลิตและจดัจาํหน่าย
ผลิตภณัฑ์อาหารและเครื
องดื
มประเภทต่างๆ มีวางจาํหน่ายทั
วประเทศไทย ไดแ้ก่ เนสทเ์ล่ตราหมี 
เนสกาแฟ เนสทเ์ล่คอฟฟีเมต เนสทเ์ล่ไมโล เนสทเ์ล่เพียวไลฟ์ เนสวิตา้ เนสทเ์ล่ไอศกรีม และเนสท์
เล่เพียวริน่า ในธุรกิจไอศกรีมนั0น เนสท์เล่มีไอศกรีมทั0งสิ0น 4 แบบ ไดแ้ก่ 1) เนสทเ์ล่เอสกิโม 2) 
เนสทเ์ล่เธอทีน 3) เนสทเ์ล่เอ็กซ์ ตรีม 4) กลุ่มไอศกรีมไมโล ผลิตภณัฑ์หลายชนิดของเนสทเ์ล่เป็น
ผลิตภณัฑ์ที
ให้ทั0งความหวานและความมนั เนสทเ์ล่จึงไดท้าํการตลาดดว้ยการสร้างความแตกต่าง
โดยการใหค้วามสาํคญัในเรื
องสุขภาพ การใหเ้กร็ดความรู้ดา้นโภชนาการ สารอาหาร วิธีการปรุงให้
ไดร้สอร่อยและหลากหลาย ซึ
 งจะสื
อสารผา่นตวัผลิตภณัฑ์ต่างๆเนสทเ์ล่จึงไดส้ร้างจุดขายตวัเองวา่
เป็นผลิตภณัฑ์ที
มีสัญลกัษณ์แห่งคุณภาพโภชนาการ (http://www.nestle.co.th/th/brands/ice_cream, 
กรกฎาคม 2556) 

 
4.3 ครีโม 

 
 
 
 
 

ภาพที
 4 ตราสินคา้ครีโม 
ที
มา : http://www.icecremo.com 
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ไอศกรีมครีโมผลิตและจดัจาํหน่ายโดยบริษทั จอมธนา จาํกดั เป็นไอศกรีมยี
ห้อของคนไทย 
ครีโมมีโรงงานผลิตไอศกรีมที
มีเครื
องมือที
ทนัสมยัและการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่อยา่งต่อเนื
อง โดย
จะเนน้ที
การปรับปรุงภาพลกัษณ์ (Brand Image) ให้ดูทนัสมยัมากขึ0น มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาด 
จดัแคมเปญต่างๆ และใชโ้ฆษณาผา่นสื
อทั0งหนงัสือพิมพแ์ละโทรทศัน์ เพื
อให้คนรู้จกัไอศกรีมครี
โม ปัจจุบนัครีโมมีไอศกรีมทั0งสิ0น 5 แบบ ไดแ้ก่ 1) ไอศกรีมแบบโคน 2) ไอศกรีมแบบถว้ย 3) 
ไอศกรีมรูปทรงแปลกใหม่ 4) ไอศกรีมสติlก 5) ไอศกรีมแบบเทคโฮม ครีโมไดท้าํการตลาดดว้ยการ
สร้างความแตกต่างดา้นรสชาติ รสผลไมไ้ทยๆ เช่น ขนุน มะพร้าว เผือก ทุเรียน เป็นตน้ เพื
อให้
ผลิตภณัฑ์มีจุดเด่นที
เป็นเอกลกัษณ์ มีกลุ่มเป้าหมายคือ เด็กและผูใ้หญ่ ความแตกต่างดา้นรสชาตินี0
เ ป็ น จุ ด ข า ย ที
 สํ า คั ญ ทํ า ใ ห้ ค รี โ ม แ ต ก ต่ า ง จ า ก คู่ แ ข่ ง ขั น ร า ย อื
 น ๆ 
(http://www.icecremo.com/index.php, กรกฎาคม 2556) 

 
4.4 แมคโดนัลด์ 

 
 
 
 
 

ภาพที
 5 ตราสินคา้แมคโดนลัด ์
ที
มา : http://www.mcthai.co.th 

แมคโดนัลด์เปิดสาขาแรกในประเทศไทยเมื
อ พ.ศ. 2528 โดยนายเดช บุลสุข ซึ
 งเป็น
นกัเรียนแลกเปลี
ยน AFS ที
สหรัฐอเมริกา มีสาขาแรกที
อมัรินทร์ พลาซ่า ปัจจุบนัมีสาขามากกว่า 
30,000 สาขาใน 121 ประเทศทั
วโลกรวมถึงประเทศไทย เครือแมคโดนลัด์มีธุรกิจร้านอาหารยี
ห้อ
อื
นและธุรกิจอื
นๆนอกเหนือไปจากร้านอาหาร เช่น ร้านคา้สะดวกซื0อ เป็นตน้ รูปแบบทั
วไปของ
ร้านแมคโดนลัด์คือแบบเคาท์เตอร์และแบบขบัรถเขา้ไปซื0อโดยไม่ตอ้งลงจากรถ (Drive-through) 
ผลิตภณัฑ์หลกั คือ แฮมเบอร์เกอร์     ชีสเบอร์เกอร์ เฟรนช์ฟราย ไก่ทอด สลดั ชุดอาหารเช้า ชุด
อาหารสําหรับเด็กชื
อ แฮปปี0 มีล และของหวานอีกหลายชนิด เช่น ไอศกรีม เป็นต้น ในธุรกิจ
ไอศกรีม แมคโดนลัด์เป็นไอศกรีมนมบรรจุโคน โดยปริมาณไขมนัและของแข็งทั0งหมดจะตํ
ากว่า
ไอศกรีมแบบตกั (Hard pack ice cream) มีส่วนผสมของนมเป็นหลกั เนื0อไอศกรีมนุ่ม ไอศกรีมแมค
โดนลัด์มีทั0งแบบถ้วย ได้แก่ เจลลี
 ทรีโอ, ซันเด, แมคเฟลอร์รี และแบบโคน แมคโดนลัด์ไดเ้ขา้



 

 

ตลาดเป็นรายแรกที
นาํจุดขายในเรื
องราคาเขา้มาทาํตลาดกบัไอศกรีมโคน โดยมีราคาไอศกรีมโคน
ละ 7 บาท กลยุทธ์ดา้นราคานี0ประสบความสําเร็จ สร้างความสนใจให้กบักลุ่มเป้าหมายและดึงดูด
ลูกคา้ของคู่แข่งขนัไดจ้าํนวนมาก แมคโดนลัล์ไดเ้นน้ผลิตภณัฑ์ไอศกรีมในตระกูลซั
หลากหลายซึ
งถือเป็นผลิตภณัฑ์ที
แข็งแกร่งที
สุดของแมคโดนลัด์ โดยที
มีบริษทั เนสทเ์ล่เป็นผูผ้ลิต
ไอศกรีมให ้(นิตยสาร BrandAge 
Modules/DesktopModules/Article/ArticleDetail.aspx?tabID=2&Arti
&GroupID=832, กรกฎาคม 

4.5 เคเอฟซี 
 
 
 
 
 

 เคเอฟซีประเทศไทยบริหารงานโดยบริษทั ยมั เรสเตอรองตส์ อินเตอร์เนชั
นแนล ประเทศ
ไทย (จาํกดั) และบริษทั เซ็นทรัล เรสเตอรองต์ส กรุ๊ป จาํกดั 
ของยมัในประเทศไทย เคเอฟซีมีความมุ่งมั
นที
จะเป็นร้านอาหารที
ดีที
สุด บริษทัไดท้าํการคิดคน้
และพฒันาเมนูที
หลากหลาย นอกเหนือจากไก่ทอดให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ลูกค้าได้ทุกช่วงโอกาส ได้มีการสื
อสารถึงหลักการรับประทานอย่าง
Concept) และการใชชี้วิตอยา่งครบรส 
ผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ของเคเอฟซีประกอบดว้ยไก่ทอด แฮมเบอร์เกอร์ 
และไอศกรีม ในธุรกิจไอศกรีม เคเอฟซีเป็นไอศกรีมนมบรรจุโคน มีให้เลือก 
ไอศกรีมโคน ไอศกรีมโคนดิปและไอศกรีมซนัเด
แตกต่างของผลิตภณัฑ์ เช่น ไอศกรีมโคนเคลือบหนา้ต่างๆ 
การทาํตลาดไอศกรีมซอฟตเ์
จุดประสงคคื์อ การรับมือการแข่งขนักบัคู่แข่ง เคเอฟซีทาํตลาดไอศกรีมซอฟตเ์สิร์ฟมีความประสบ

ตลาดเป็นรายแรกที
นาํจุดขายในเรื
องราคาเขา้มาทาํตลาดกบัไอศกรีมโคน โดยมีราคาไอศกรีมโคน
บาท กลยุทธ์ดา้นราคานี0ประสบความสําเร็จ สร้างความสนใจให้กบักลุ่มเป้าหมายและดึงดูด

ลูกคา้ของคู่แข่งขนัไดจ้าํนวนมาก แมคโดนลัล์ไดเ้นน้ผลิตภณัฑ์ไอศกรีมในตระกูลซั
หลากหลายซึ
งถือเป็นผลิตภณัฑ์ที
แข็งแกร่งที
สุดของแมคโดนลัด์ โดยที
มีบริษทั เนสทเ์ล่เป็นผูผ้ลิต

BrandAge ฉบบัเดือนกนัยายน 2544 อา้งอิงในhttp://www.brandage.com/
DesktopModules/Article/ArticleDetail.aspx?tabID=2&ArticleID=2373&ModuleID=21

กรกฎาคม 2556) 

ภาพที
 6 ตราสินคา้เคเอฟซี 
ที
มา : https://www.kfc.co.th 

เคเอฟซีประเทศไทยบริหารงานโดยบริษทั ยมั เรสเตอรองตส์ อินเตอร์เนชั
นแนล ประเทศ
และบริษทั เซ็นทรัล เรสเตอรองต์ส กรุ๊ป จาํกดั ในฐานะผูไ้ดรั้บลิขสิทธิZ รายเดียว

ของยมัในประเทศไทย เคเอฟซีมีความมุ่งมั
นที
จะเป็นร้านอาหารที
ดีที
สุด บริษทัไดท้าํการคิดคน้
และพฒันาเมนูที
หลากหลาย นอกเหนือจากไก่ทอดให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ลูกค้าได้ทุกช่วงโอกาส ได้มีการสื
อสารถึงหลักการรับประทานอย่างสมดุล 

และการใชชี้วิตอยา่งครบรส (Active Lifestyle) เพื
อสร้างความรู้ความเขา้ใจที
ถูกตอ้งแก่
ผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ของเคเอฟซีประกอบดว้ยไก่ทอด แฮมเบอร์เกอร์ อาหาร

ในธุรกิจไอศกรีม เคเอฟซีเป็นไอศกรีมนมบรรจุโคน มีให้เลือก 
ไอศกรีมโคน ไอศกรีมโคนดิปและไอศกรีมซนัเด เคเอฟซีไดใ้ช้กลยุทธ์ทางการตลาดสร้างความ
แตกต่างของผลิตภณัฑ์ เช่น ไอศกรีมโคนเคลือบหนา้ต่างๆ (Dip Cone) ไอศกรีมปั
นผสม 
การทาํตลาดไอศกรีมซอฟตเ์สิร์ฟของเคเอฟซีเป็นกลยุทธ์ที
ไม่ไดห้วงัผลในเรื
องของยอดขาย แต่มี
จุดประสงคคื์อ การรับมือการแข่งขนักบัคู่แข่ง เคเอฟซีทาํตลาดไอศกรีมซอฟตเ์สิร์ฟมีความประสบ
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ตลาดเป็นรายแรกที
นาํจุดขายในเรื
องราคาเขา้มาทาํตลาดกบัไอศกรีมโคน โดยมีราคาไอศกรีมโคน
บาท กลยุทธ์ดา้นราคานี0ประสบความสําเร็จ สร้างความสนใจให้กบักลุ่มเป้าหมายและดึงดูด

ลูกคา้ของคู่แข่งขนัไดจ้าํนวนมาก แมคโดนลัล์ไดเ้นน้ผลิตภณัฑ์ไอศกรีมในตระกูลซนัเดที
มีรสชาติ
หลากหลายซึ
งถือเป็นผลิตภณัฑ์ที
แข็งแกร่งที
สุดของแมคโดนลัด์ โดยที
มีบริษทั เนสทเ์ล่เป็นผูผ้ลิต

http://www.brandage.com/ 
cleID=2373&ModuleID=21 

เคเอฟซีประเทศไทยบริหารงานโดยบริษทั ยมั เรสเตอรองตส์ อินเตอร์เนชั
นแนล ประเทศ
ในฐานะผูไ้ดรั้บลิขสิทธิZ รายเดียว

ของยมัในประเทศไทย เคเอฟซีมีความมุ่งมั
นที
จะเป็นร้านอาหารที
ดีที
สุด บริษทัไดท้าํการคิดคน้
และพฒันาเมนูที
หลากหลาย นอกเหนือจากไก่ทอดให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ

สมดุล (Balanced Diets 
เพื
อสร้างความรู้ความเขา้ใจที
ถูกตอ้งแก่

อาหารว่าง ขา้วยาํ เครื
องดื
ม
ในธุรกิจไอศกรีม เคเอฟซีเป็นไอศกรีมนมบรรจุโคน มีให้เลือก 3 แบบ ได้แก่ 

เคเอฟซีไดใ้ช้กลยุทธ์ทางการตลาดสร้างความ
ไอศกรีมปั
นผสม (Spinny) 

สิร์ฟของเคเอฟซีเป็นกลยุทธ์ที
ไม่ไดห้วงัผลในเรื
องของยอดขาย แต่มี
จุดประสงคคื์อ การรับมือการแข่งขนักบัคู่แข่ง เคเอฟซีทาํตลาดไอศกรีมซอฟตเ์สิร์ฟมีความประสบ



 

 

ความสําเร็จเป็นอย่างดี โดยมีบาสกิ0นร้อบบิ0นส์ เป็นผูผ้ลิตไอศกรีมให้ 
เดือนกนัยายน 2544 อา้งอิงใน 
ArticleDetail.aspx?tabID=2&ArticleID=2373&ModuleID=21&GroupID=832
 
4.6 แดรี�ควนี 

 
 

 
 
 

แดรี
ควีนบริหารงานโดยบริษทั
6,000 สาขาทั
วโลก ไดเ้ขา้มาประเทศไทย ในปี พ
แรก ผลิตภณัฑ์ของแดรี
ควีนเป็นไอศกรีมนมกึ
งแช่แข็ง ประกอบดว้ย นม ครีม นํ0 าตาลออ้ย วนิลา 
และผงรักษาสภาพ ไอศกรีมแดรี
ควีนมีไขมนัเนยเพียง 
ทั
วไป (บริษัท ไมเนอร์ ดีคิว จ ํากัด อ้างอิงใน 
กรกฎาคม 2556) นอกจากนี0แดรี
ควนีมีเมนูไอศกรีมที
หลากหลาย
คือ เป็นไอศกรีมที
สามารถ 
ดว้ยการขยายจุดจาํหน่ายผลิตภณัฑแ์บบเคาทเ์ตอร์ ยดึทาํเลจุดที
มีคนเดินผา่นอยา่
จุดศูนยร์วมของกลุ่มวยัรุ่นซึ
 งเป็นกลุ่มเป้าหมายที
สําคญัของไอศกรีมแดรี
ควีน 
ฉบบัเดือนกนัยายน 2544 อา้งอิงใน 
ArticleDetail.aspx?tabID=2&ArticleID=2373&ModuleID=21&GroupI

 

 

 

 

ความสําเร็จเป็นอย่างดี โดยมีบาสกิ0นร้อบบิ0นส์ เป็นผูผ้ลิตไอศกรีมให้ (นิตยสาร 
อา้งอิงใน http://www.brandage.com/Modules/DesktopModules/

ArticleDetail.aspx?tabID=2&ArticleID=2373&ModuleID=21&GroupID=832

ภาพที
 7 ตราสินคา้แดรี
ควนี 
ที
มา : http://www.dq-fanclub.com 

แดรี
ควีนบริหารงานโดยบริษทั ไมเนอร์ ดีคิว จาํกดั ในเครือไมเนอร์ ฟู้ ด
สาขาทั
วโลก ไดเ้ขา้มาประเทศไทย ในปี พ.ศ. 2539 มีการขยาย 100 สาขา ในระยะเวลา 

แรก ผลิตภณัฑ์ของแดรี
ควีนเป็นไอศกรีมนมกึ
งแช่แข็ง ประกอบดว้ย นม ครีม นํ0 าตาลออ้ย วนิลา 
และผงรักษาสภาพ ไอศกรีมแดรี
ควีนมีไขมนัเนยเพียง 5% จึงมีจาํนวนแคลอรี
น้อยกว่าไอศกรีม

บริษัท ไมเนอร์ ดีคิว จ ํากัด อ้างอิงใน http://www.dq-fanclub.com/aboutus/index.p
นอกจากนี0แดรี
ควนีมีเมนูไอศกรีมที
หลากหลาย เอกลกัษณ์หรือสิ
งที
ผูบ้ริโภคจดจาํ

คือ เป็นไอศกรีมที
สามารถ “คว ํ
าถว้ย” ไดโ้ดยที
ไอศกรีมไม่หกลงมา แดรี
ควีนมีกลยุทธ์การทาํตลาด
ดว้ยการขยายจุดจาํหน่ายผลิตภณัฑแ์บบเคาทเ์ตอร์ ยดึทาํเลจุดที
มีคนเดินผา่นอยา่
จุดศูนยร์วมของกลุ่มวยัรุ่นซึ
 งเป็นกลุ่มเป้าหมายที
สําคญัของไอศกรีมแดรี
ควีน 

อา้งอิงใน http://www.brandage.com/Modules/DesktopModules/
ArticleDetail.aspx?tabID=2&ArticleID=2373&ModuleID=21&GroupID=832, 
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นิตยสาร BrandAge ฉบบั
http://www.brandage.com/Modules/DesktopModules/Article/ 

ArticleDetail.aspx?tabID=2&ArticleID=2373&ModuleID=21&GroupID=832, กรกฎาคม 2556) 

ในเครือไมเนอร์ ฟู้ ด กรุ๊ป แดรี
ควีนมี 
สาขา ในระยะเวลา 4 ปี

แรก ผลิตภณัฑ์ของแดรี
ควีนเป็นไอศกรีมนมกึ
งแช่แข็ง ประกอบดว้ย นม ครีม นํ0 าตาลออ้ย วนิลา 
จึงมีจาํนวนแคลอรี
น้อยกว่าไอศกรีม

fanclub.com/aboutus/index.php, 
เอกลกัษณ์หรือสิ
งที
ผูบ้ริโภคจดจาํ

ไดโ้ดยที
ไอศกรีมไม่หกลงมา แดรี
ควีนมีกลยุทธ์การทาํตลาด
ดว้ยการขยายจุดจาํหน่ายผลิตภณัฑแ์บบเคาทเ์ตอร์ ยดึทาํเลจุดที
มีคนเดินผา่นอยา่งหนาแน่นและเป็น
จุดศูนยร์วมของกลุ่มวยัรุ่นซึ
 งเป็นกลุ่มเป้าหมายที
สําคญัของไอศกรีมแดรี
ควีน (นิตยสาร BrandAge 

Modules/DesktopModules/Article/ 
D=832, กรกฎาคม 2556) 
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4.7   อมืม!..มิลค์ 

 
 
 
 

ภาพที
 8 ตราสินคา้อืมม!..มิลค ์
ที
มา : http://www.farmchokchai.com/th/index.html 

   อืมม!..มิลค ์ผลิตและบริหารงานโดยบริษทั โชคชยัฟาร์มโปรดิวซ์ จาํกดั ก่อกาํเนิดขึ0นเพื
อ
เป็นส่วนหนึ
 งของกิจกรรมท่องเที
ยว ซึ
 งได้นําเสนอสาระความรู้ขั0นตอนการทาํฟาร์มโคนมที

สามารถใหผ้ลผลิตนํ0านมสดที
ดีและแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์นมสําหรับจาํหน่ายแก่นกัท่องเที
ยวและผู ้
ที
สนใจ ปัจจุบนัผลิตภณัฑอื์มม!..มิลคมี์วางจาํหน่าย ไดแ้ก่ นมสดพาสเจอร์ไรส์ ไอศกรีมนมสด  โย
เกิร์ตนมสด ทอฟฟี
 นมสด ในธุรกิจไอศกรีม อืมม!..มิลค์เป็นผลิตภณัฑ์ที
ผูบ้ริโภครู้จกัมากที
สุด
มากกว่าผลิตภัณฑ์ตัวอื
นๆของฟาร์มโชคชัย อืมม!..มิลค์เป็นไอศกรีมคุณภาพระดับสูง ราคา
ค่อนขา้งสูง กลุ่มเป้าหมายคือกลุ่มผูมี้รายไดสู้ง อืมม!..มิลคเ์นน้วางจุดจาํหน่ายผลิตภณัฑ์แบบคิออส 
หรือ Dairy Shop แบบ Stand Alone ในห้างสรรพสินคา้ชั0นนาํเท่านั0น เช่น ทอป ซูเปอร์มาร์เก็ต, สี
ลมคอมเพล็กซ์, ห้างเซ็นทรัลเวิร์ล, ร้านสเต็กเฮาส์ของฟาร์มโชคชยัที
รังสิต และสุขุมวิท 23 รวมถึง
สถานที
ท่องเที
ยวต่างๆในกรุงเทพมหานคร โดยมีเป้าหมายการขยายสาขาปีละ 2 สาขา มีการ
โฆษณาเน้นการประชาสัมพันธ์โดยตรงกับกลุ่มเป้าหมาย (http://www.farmchokchai.com/th/ 
index_content.php?content_id=79, กรกฎาคม 2556) 
 
4.8 แมกโนเลยี 

 
 

  
 

ภาพที
 9 ตราสินคา้แมกโนเลีย 
ที
มา : http://www.fnnunited.com/Th/aboutus.html 
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 แมกโนเลีย ผลิตและจาํหน่ายโดยบริษทั เอฟแอนด์เอ็น ยไูนเต็ด จาํกดั ซึ
 งเป็นบริษทัผูผ้ลิต
ไอศกรีมระดบัโลก แมกโนเลียไดเ้ขา้สู่ประเทศไทย เมื
อปี พ.ศ. 2542 โดยมีธุรกิจหลกั ไดแ้ก่ อาหาร
และเครื
องดื
ม อสังหาริมทรัพย ์ธุรกิจสิ
 งพิมพ ์ธุรกิจพสัดุภณัฑ์ และธุรกิจการคา้ระหว่างประเทศ 
บริษทั เอฟแอนด์เอ็น ยูไนเต็ด จาํกดั มีเครื
องจกัรที
ทนัสมยัเป็นศูนยก์ลางการผลิตไอศกรีมของ
บริษทัฯในเครือภูมิภาคเอเชียแปซิฟิกและทั
วโลก พร้อมกนันี0 ยงัเป็นศูนย์กลางของทีมวิจยัและ
พฒันาไอศกรีม ทาํใหส้ามารถผลิตไอศกรีมไดห้ลากหลายรสชาติและรูปแบบ ปัจจุบนัแมกโนเลียมี
ไอศกรีมทั0งสิ0น 6 แบบ ไดแ้ก่ 1) ก๊อตซ่า 2) คราวีโอ 3) ทรอปิคลอสลิง 4) แมกอะโคน 5) เทคโฮม 
6) ไอศกรีมตกั (http://www.fnnunited.com/Th/aboutus.html, กรกฎาคม 2556) ไอศกรีมแมกโนเลีย
ทาํการตลาดโดยเน้นช่องทางจัดจาํหน่าย ได้แก่ ร้านสะดวกซื0 อ ร้านค้าทั
วไป โรงเรียน และ
รถสามลอ้ รวมถึงการเนน้ส่งเสริมการขายและกิจกรรมทางการตลาด แมกโนเลียยงัมีแผนตลาดเชิง
รุกโดยมีเป้าหมายคือ การรักษาคุณภาพมาตรฐานในการผลิตไอศกรีมและปรับปรุงกระบวนการ
ผลิตให้มีคุณภาพและมาตรฐานอยา่งสมํ
าเสมอ อีกทั0งยงัมีการพฒันาทีมงานคน้ควา้วิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑ์อยา่งต่อเนื
องเพื
อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย นอกจากนี0 แมกโนเลียยงัมี
นโยบายการคืนกาํไรสู่สังคมโดยให้ความสําคญัต่อเด็กเป็นสําคญั (ASTV ผูจ้ดัการออนไลน์ อา้งอิง
ใน http://www.manager.co.th/iBizchannel/ViewNews.aspx?NewsID=9550000157030, กรกฎาคม 
2556) 


