
 

บทคัดยอ 
 

 ธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมีการเติบโตอยางรวดเร็วและมีแนวโนมของการขยายตัวที่

เพิ่มข้ึนเรื่อยๆ โดยมีการคาดการณการเพิ่มข้ึนจากมูลคาประมาณ 1,000 ลานบาทในป 2548    

เปนมูลคาประมาณ 1,800 ลานบาทในป 2551 หรือคิดเปนอัตราการเติบโตรอยละ 80 ซึ่งมีอัตรา

การเติบโตที่สูงที่สุดในตลาดไอศกรีม เนื่องจากปจจุบันมีผูประกอบการไทยสนใจในธุรกิจไอศกรีม     

พรีเมี่ยมมากขึ้น และอัตราการบริโภคไอศกรีมของคนไทยยังอยูในเกณฑต่ํา อยางไรก็ตาม

ไอศกรีมพรีเมี่ยมยังมีขอจํากัดในการขยายชองทางการจําหนายที่ยังไมสามารถครอบคลุมผูบริโภค

ไดอยางทั่วถึง ทําใหผูประกอบการบางรายเริ่มใชระบบแฟรนไชสในการขยายสาขา เพราะชวยลด

ขอจํากัดในดานของเงินทุนและการขาดแคลนบุคลากรเมื่อธุรกิจมีขนาดใหญข้ึนไดเปนอยางดี 

งานวิจัยฉบับนี้จึงไดทําการศึกษาโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจ

รานไอศกรีมพรีเมี่ยม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อที่จะทําการศึกษาลักษณะโครงสรางตลาด พฤติกรรม

การแขงขันทั้งที่ใชราคาและไมใชราคาโดยเนนปจจัยทางดานชองทางการจําหนาย และศึกษา

ความสัมพันธของโครงสรางตลาดที่สงผลตอการแขงขันดานชองทางการจําหนาย รวมถึงศึกษา

แนวทางในการเขาสูธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยมของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จ โดยรวบรวม

ขอมูลจากการสัมภาษณผูบริหารและผูดูแลดานระบบแฟรนไชส รวมทั้งรวบรวมจากบทสัมภาษณ

และบทความในหนังสือพิมพ วารสารวิชาการ นิตยสาร และขอมูลทางอินเทอรเน็ต 

  จากผลการศึกษาพบวา ธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนธุรกิจที่มีการกระจุกตัวคอนขาง

สูงซึ่งจะเห็นไดจากสวนแบงตลาดของผูประกอบการรายใหญที่สุดในตลาด คือ รานสเวนเซนส    
ที่มีถึงรอยละ 74 ในป 2548 และมีจํานวนสาขามากที่สุด คือ 165 สาขาทั่วประเทศ ณ วันที่ 31 

สิงหาคม 2550 สอดคลองกับคาอัตราสวนการกระจุกตัวที่คํานวณจากยอดขาย (CR1) ที่มีคาถึง
รอยละ 74 ในป 2548 ดังนั้น ธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมจึงมีลักษณะเปนตลาดผูขายนอยราย    

โดยมีรานสเวนเซนสเปนผูนําที่มีอํานาจในตลาดมากที่สุด รองลงมา คือ รานฮาเกนดาส ซึ่งมี    

สวนแบงตลาดรอยละ 10 ในป 2548 และ รานบาสกิ้น-รอบบิ้นส ที่มีสวนแบงตลาดรอยละ 9       

ในปเดียวกัน ตามลําดับ 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการแขงขันของรานไอศกรีมพรีเมี่ยม พบวา เปนไปตามทฤษฎี

พฤติกรรมการแขงขันในตลาดผูขายนอยราย คือ ผูประกอบการในตลาดเนนการใชพฤติกรรมการ

แขงขันแบบไมใชราคา เพื่อหลีกเลี่ยงการตัดราคากัน และการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดมีการ

ข้ึนอยูแกกันคอนขางมาก การศึกษาพฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชราคาของรานไอศกรีมพรีเมี่ยม 
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พบวา ไมมีการแขงขันดานราคาอยางชัดเจน เนื่องจากผูประกอบการสวนใหญตองการใหราคา

ขายบงชี้ถึงคุณภาพของสินคาและบริการของตน ในสวนของของพฤติกรรมการแขงขันแบบไมใช

ราคา เปนพฤติกรรมที่แตละผูประกอบการใหความสําคัญ โดยมีทั้งการสรางความหลากหลายของ

รสชาติและรูปแบบไอศกรีมที่แปลกใหม การแขงขันโฆษณาประชาสัมพันธที่ผูประกอบการมักจะ

แขงขันกันโฆษณา ณ จุดขาย หรือการสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ โดยเฉพาะการทําบัตร

สมาชิก และการเสนอเมนูไอศกรีมตางๆในชวงฤดูกาลหรือเทศกาลสําคัญในราคาพิเศษ รวมถึง

การกระจายสาขาและชองทางการจําหนายใหมๆ ใหมากที่สุดเพื่อใหเขาถึงผูบริโภคอยางทั่วถึง 

และการสรางบรรยากาศและการตกแตงรานที่มีความแตกตางกันตามแตละพื้นที่ 
 ความสัมพันธของโครงสรางตลาดที่สงผลตอการแขงขันดานชองทางการจําหนาย 

พบวา สเวนเซนสซึ่งเปนผูประกอบการรายใหญที่ สุดในธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยมมีชองทาง            

การจําหนายที่หลากหลายและมีการจําหนายในทุกชองทาง เนื่องจากเปนผูเลนรายแรกในตลาด

ไอศกรีมพรีเมี่ยมทําใหตราสินคาเปนที่รูจักแพรหลาย ดังนั้นเมื่อสเวนเซนสใชระบบแฟรนไชสใน

การขยายชองทางการจําหนาย การตั้งคาธรรมเนียมแฟรนไชสของสเวนเซนสจึงเปนไปตาม

ทฤษฎีแฟรนไชส กลาวคือ สเวนเซนสสามารถกําหนดคาธรรมเนียมตางๆ ไดสูงที่สุดในตลาด

ไอศกรีมพรีเมี่ยม นอกจากนี้สเวนเซนสยังใหความสําคัญกับการฝกอบรมและถายทอดความรูและ

วิธีการดําเนินธุรกิจใหกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสอยางจริงจัง  เนื่องจากผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส                   

มีความสําคัญตอการเจริญเติบโตของบริษัท อีกทั้งยังมีการกําหนดยุทธศาสตรที่จะขายสิทธิ

มาสเตอรแฟรนไชสจังหวัดละ 1 ราย เพื่อสรางแรงจูงใจใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมีความรูสึกเปน

เจาของรวมกันมากขึ้น เพื่อที่จะคงความไดเปรียบในฐานะผูประกอบการรายใหญที่สุดในธุรกิจ   

รานไอศกรีมพรีเมี่ยมตอไป 

การศึกษาแนวทางการเขาสูธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมโดยใช “ไอเบอร ร่ี” เปน

กรณีศึกษาเนื่องจากเปนรานไอศกรีมพรีเมี่ยมของไทยรายแรกที่เร่ิมตนจากการดําเนินธุรกิจเล็กๆ

ในครอบครัวจนสามารถขยายสาขารานไอศกรีมของตนเองในทําเลที่ตั้งที่ดีได พบวา การเริ่มตน

ดําเนินธุรกิจดวยตนเองโดยไมเขาระบบแฟรนไชส  ทําใหผูประกอบการมีอุปสรรคในการเขาสู

ตลาดเปนอยางมาก เนื่องจากตราสินคายังไมเปนที่รูจัก ผูประกอบการจึงตองสรางจุดขายใหกับ

สินคา (Product Differentiation) และควรเริ่มตนจากลูกคากลุมเล็กๆ กอนเพื่อใหตราสินคามี

ความแข็งแกรงมากขึ้นและคอยๆ ขยายธุรกิจออกไปใหเปนที่รูจักในวงกวางมากขึ้น และเติบโต

อยางมั่นคง ซึ่งผลดีจากการดําเนินกิจการดวยตนเอง จะทําใหมีความคลองตัวในการบริหาร

จัดการ เนื่องจากมีอิสระอยางเต็มที่ในการตัดสินใจ 
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