
บทท่ี 4 

ผลการศกึษาโครงสรางตลาดและพฤตกิรรมการแขงขันของธุรกิจรานไอศกรมีพรีเมี่ยม 

4.1 สภาพตลาดท่ัวไปของไอศกรีม 
ไอศกรีมจัดเปนขนมหวานหรือของวางที่ไดรับความนิยมอยางสูงและเปนที่ชื่นชอบของ 

คนทุกเพศทุกวัย ประกอบกับในปจจุบันปริมาณการบริโภคไอศกรีมตอคนของประชากรคนไทย 
ยังอยูในระดับที่คอนขางต่ําเพียง 0.599 ลิตรตอคนตอป ซึ่งเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืนๆ แลว ประเทศ 
ไทยยังมีศักยภาพที่จะขยายตลาดไดอีกมากในอนาคตอันใกล ทําใหกลุมธุรกิจขนาดใหญตางให 
ความสนใจเขามาลงทุนในอุตสาหกรรมนี้ ซึ่งจากกิจกรรมกระตุนตลาดของกลุมบริษัทรายใหญมี 
สวนชวยทําใหตลาดไอศกรีมในประเทศไทยมีการขยายตัวอยางตอเนื่องในอัตราที่สูง โดยพบวา 
กอนวิกฤตการณทางเศรษฐกิจตลาดไอศกรีมโดยภาพรวมมีการเติบโตในระดับปละรอยละ 
15-20 ซึ่งจัดไดวาเปนอุตสาหกรรมที่มีอัตราการเติบโตที่นาสนใจตอการลงทุนเปนอยางยิ่ง  และใน 
ปพ.ศ.2550 ชัชดากร ธีรสุจิ (2550,น.1) คาดวา ตลาดไอศกรีมภายในประเทศจะมีมูลคารวม 
10,815 ลานบาท โดยสามารถแบงตลาดออกไดเปน 3 ตลาดดังนี้ (ภาพที่ 4.1) 

ภาพที่ 4.1 
สวนแบงตลาดคาดการณของตลาดไอศกรีมในป 2550 

15.00% 

76.00% 

9% 

Premium 

Medium 
Class 
Low Class 

ที่มา : ชัชดากร ธีรสุจ,ิ สารวิจัยธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย, 2550 
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1. ไอศกรีมพรีเมี่ยม 1 (Premium ice cream) 
ไอศกรีมพรีเมี่ยมมีมูลคาตลาดประมาณรอยละ  15 หรือประมาณ  1,600  ลานบาท 

ไอศกรีมพรีเมี่ยม รวมถึง “ไอศกรีมโฮมเมด” ซึ่งผูประกอบการไทยสรางเครื่องหมายการคาของ 
ตนเอง เปนไอศกรีมคุณภาพสูงและมีเอกลักษณเฉพาะตัวเพื่อเรียกความสนใจของผูบริโภค 
ไอศกรีมกลุมนี้มีทั้งประเภทนําเขาโดยตรงจากตางประเทศและผลิตในประเทศแตใชวัตถุดิบที่ 
สามารถสรางเอกลักษณของตนเอง เชน ผลไมเมืองรอน หรือสมุนไพร เปนตน ราคาของไอศกรีม 
กลุมนี้มีระดับตอหนวยคอนขางสูงโดยมีระดับราคาตั้งแต 35-110 บาทตอสกูป เนื่องจากกลุม 
เปาหมายเปนผูบริโภคที่มีรายไดสูงและนักทองเที่ยว ดานชองทางการจัดจําหนายจะให 
ความสําคัญกับการเปดสาขาในหางสรรพสินคาและจังหวัดทองเที่ยว โดยจะมีการตกแตงรานให 
โดดเดนมีเอกลักษณ  ตรงกับรสนิยมของกลุมเปาหมาย นอกจากนี้ยังมีการเปดสาขาขนาดเล็กใน 
พื้นที่ที่กลุมเปาหมายใหความสนใจ และเพิ่มชองทางจําหนายใหมๆ เพื่อตอบสนองความตองการ 
ของผูบริโภคนอกพื้นที่รานดวย ไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนตลาดที่มีอัตราการเติบโตที่สูงสุด โดยพบวา 
ในชวงกอนวิกฤตการณทางเศรษฐกิจนั้นมีอัตราการเติบโตสูงถึงรอยละ 30 ตอปหรือแมแตในชวงที่ 
เศรษฐกิจซบเซา ตลาดนี้ยังคงมีอัตราการเติบโตสูงถึงรอยละ 10 ตอป ในขณะที่ภาพรวมของตลาด 
ไอศกรีมมีการหดตัวลง  เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคของคนไทยที่ตองการ 
บริโภคสินคาที่มีคุณภาพสูงขึ้นและยอมจายในราคาที่สูงขึ้น 

2)  ไอศกรีมระดับกลางหรือไอศกรีมตลาดแมส  (Medium  class  ice  cream) 
มีมูลคาตลาดประมาณรอยละ 76 หรือประมาณ 8,265 ลานบาท ไอศกรีมแมสเปนไอศกรีมที่ผลิต 
ในโรงงานขนาดใหญ มีผลิตภัณฑหลากหลายและใชวัตถุดิบในประเทศเปนสวนใหญ ทําใหราคา 
ไมสูงมาก ซึ่งสอดคลองกับกลุมเปาหมายของไอศกรีมที่ เปนผูบริโภคทั่วไป ดานชองทาง 
การจําหนายจะขยายใหครอบคลุมพื้นที่ชุมชนใหมากที่สุด โดยอาศัยตูแช รถขายเคลื่อนที ่รวมทัง้มี 
การเพิ่มชองทางการจัดจําหนายที่แปลกใหมและอยูในความสนใจ เชน สถานีรถไฟฟาใตดิน 
เพื่อใหสินคาเขาถึงมือผูบริโภคไดมากที่สุด 

1 ความหมายของไอศกรีมพรีเมี่ยมในที่นี้ ชัชดากร ธีรสุจิไดใหคํานยิามไว ซึ่งมีแนวคิด 
ตรงกับที่ผูวิจัยใชในการศกึษาคร้ังนี้ รายละเอียดสามารถดูไดในหัวขอที่ 1.6
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3)  ไอศกรีมระดับลาง  (Low  class  ice  cream) มีมูลคาตลาดประมาณรอยละ  9 
หรือประมาณ 950 ลานบาทไอศกรีมระดับลางเปนไอศกรีมที่ผลิตโดยผูประกอบการซึ่งสวนใหญ 
เปนรายเล็กและอยูในตางจังหวัด ใชวัตถุดิบในประเทศและมีรสชาติแบบไทยๆ เชน รสกะทิ 
ลอดชอง ทําใหราคาไมสูง สอดคลองกับกลุมเปาหมายซึ่งเปนผูบริโภคในพื้นที่ นอกจากนี้ยังมีการ 
นําเทคนิคการผลิตหรือรสชาติที่แปลกใหม เชน ไอศกรีมผัด ไอศกรีมทอด มาเรียกความสนใจจาก 
ผูบริโภคดวย ดานชองทางการจําหนายจะอาศัยรถขายเคลื่อนที่นอกเหนือจากการเปดรานใน 
ชุมชน แตการผลิตไอศกรีมระดับนี้สวนใหญมักมีปญหากระบวนการผลิตไมถูกตองตามประกาศ 
ของกระทรวงสาธารณสุข 

4.2 วิเคราะหโครงสรางตลาด 
4.2.1 จํานวนสาขาและขนาดของผูประกอบการในตลาด 
จากการรวบรวมของบริษัมมารเก็ตอินโฟคอมมูนิเคชั่นในป 2549 พบวารานไอศกรีม 

พรีเมี่ยมที่เปนของไทยและมีลิขสิทธิ์จากตางประเทศ, มีการเปด/ขยายสาขาในหางสรรพสินคา, 
มีระดับราคาของสกูปไอศกรีมตั้งแต 35 บาทขึ้นไป และมีกลยุทธการตลาดอยางตอเนื่องนั้น 
มีทั้งหมด 10 ราย ดังไดแสดงแลวในตารางที่ 3.1 แตหากพิจารณารานไอศกรีมพรีเมี่ยมที่มีลักษณะ 
เปนรานนั่งรับประทาน (parlor) เปนของตนเองและมีการตกแตงรานที่สวยงาม มีเอกลักษณตรง 
กับลักษณะรานไอศกรีมที่ผูวิจัยตองการศึกษาจะมีทั้งหมด 8 ราย โดยสามารถแบงเปนกลุม 
ผูประกอบการรายเดิมที่เขามาในประเทศไทยระยะแรกๆ ระหวางป 2529-2537 ไดแก สเวนเซนส, 
บาสกิ้น-รอบบิ้นส, ฮาเกนดาส, บัดส และผูประกอบการรายใหมที่เริ่มเขามาลงทุนในธุรกิจราน 
ไอศกรีมพรีเมี่ยมตั้งแตป 2542 จนถึงปจจุบัน ไดแก ไอเบอรรี่, เอเต, โบนิโต และเดอะ ครีม แอนด 
ฟดจ (ตารางที่ 4.1) ซึ่งแตละรานจะเนนรูปแบบรานที่มีความหรูหรา เพื่อตอบสนองกับกลุมลูกคาที่ 
เปนชาวตางชาติและลูกคาคนไทยที่มีอํานาจซื้อคอนขางสูง
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ตารางที่ 4.1 
ขอมูลพื้นฐานของไอศกรีมพรีเมี่ยมแตละยี่หอที่ทําการศึกษา 

ตราสินคา  แหลงกําเนิด  ปที่เร่ิมดําเนินการ 
ในไทย 

บริษัทที่ไดรับสิทธิการจําหนายใน 
ประเทศไทย 

จํานวนสาขา 
(แหง) 

สเวนเซนส  สหรัฐอเมริกา  2529  บริษัท สเวนเซนส (ไทย) จํากัด  165 
บาสกิ้น-รอบบิ้นส  สหรัฐอเมริกา  2534  บริษัทเซ็นทรัล เรสเตอรองส กรุป  43 
บัดส  สหรัฐอเมริกา  2534  บริษัท อเมริกันฟูด จํากัด  15 
ฮาเกนดาส  สหรัฐอเมริกา  2537  บริษัท เอชดี ดิสทริบิวเตอร 

(ประเทศไทย) จํากัด 
21 

ไอเบอรร่ี  ไทย  2542  บริษัท ไอเบอรร่ี โฮมเมด จํากัด  14 
เอเต  ไทย  2546  บริษัท เอเต จํากัด  9 

โบนิโต  ไทย  2547  บริษัท ดาวิตร แอนด ซันส โฮลดิ้ง 
จํากัด 

5 

เดอะ ครีม แอนด 
ฟดจ 

อิตาลี  2548  บริษัท จีเอฟเอคอปอเรชั่น จํากัด  7 

ที่มา: บริษัท มารเก็ตอินโฟ แอนด คอมมิวนิเคชั่น จํากัด, 2549 
และจากการสอบถามทางโทรศัพท, สิงหาคม 2550 

จากตารางที่ 4.1 จะเห็นไดวา สเวนเซนสเปนผูประกอบการรายแรกที่เขามาดําเนิน 
ธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมในประเทศไทย ซึ่งปญหาในการดําเนินงานชวงแรกของสเวนเซนส 
จะเกี่ยวของกับเรื่องของภาษีเปนสวนใหญเนื่องจากในขณะนั้นการนําเขาของสินคาจะตองเสีย 
ภาษีสูงมาก ทําใหตนทุนการผลิตสูงขึ้นตามไปดวย แตก็ไมสามารถตั้งราคาใหสูงตามไปดวยได 
(พีระวุธ ฉัตรกุล ณ อยุธยา, 2548, น.126) อยางไรก็ตามในชวงระหวางพ.ศ. 2530-2534 ไอศกรีม 
สเวนเซนสเริ่มไดรับความนิยมและเปนที่รูจักกวางขวางมากขึ้น ซึ่งเปนผลมาจากการแบงตลาด 
อยางชัดเจนในรูปแบบรานที่เนนการตกแตงรานใหสวยงาม ไมมีการจัดจําหนายกระจายเหมือน 
ไอศกรีมระดับกลาง ประกอบกับวิถีการดําเนินชีวิตของคนไทยเปลี่ยนไป โดยมีกําลังซื้อที่สูงขึ้น 
สงผลใหสเวนเซนสประสบความสําเร็จอยางมากในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม และเปนผูนําที่ผูกขาด
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รายเดียวในระดับนี้ เปนเหตุจูงใจใหไอศกรีมพรีเมี่ยมยี่หออ่ืนๆ เชน บาสกิ้น-รอบบิ้นส บัดส 
ฮาเกนดาส เขามาแขงขันในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมดวยเชนกัน 

อยางไรก็ตาม สเวนเซนสยังคงมีความไดเปรียบจากการเปนผูเลนรายแรกที่เขามาใน 
ธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยม (First Mover Advantage) สงผลใหตราสินคามีความแข็งแกรง มี Brand 
Loyalty สูง และจากการดําเนินธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยมมาเปนระยะเวลา 20 ป ทําใหสเวนเซนสมี 
ความเชี่ยวชาญและเขาใจในธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนอยางดี จนสามารถขยายสาขาไดอยาง 
รวดเร็ว ทําใหเมื่อพิจารณาถึงขนาดของผูประกอบการจากจํานวนสาขาของแตละบริษัทแลว 
จะพบวา สเวนเซนสเปนผูประกอบการที่มีจํานวนสาขามากที่สุดถึง 165  สาขา รองลงมาคือ 
บาสกิ้น-รอบบิ้นส และฮาเกนดาส ตามลําดับ จะเห็นไดวาสเวนเซนสมีจํานวนสาขามากกวา 
ผูประกอบการรายอื่นมาก ซึ่งจํานวนสาขานี้จะบงบอกถึงแนวโนมของสวนครองตลาดและขนาด 
ของธุรกิจได เนื่องจากจํานวนสาขาที่เพิ่มขึ้น ยอมหมายถึง โอกาสของผูประกอบการที่จะสามารถ 
เขาถึงผูบริโภคไดอยางทั่วถึงมีมากขึ้นดวย  เนื่องจากมีการจับจองทําเลที่ตั้งดีๆไดมากกวา 
ผูประกอบการรายอื่น 

นอกจากนี้ยังพบวาสเวนเซนสมีอัตราการเพิ่มขึ้นของจํานวนสาขามากที่สุดจาก 60 
สาขาในป 2541 เปน 165 สาขา ในป 2550  หรือเพิ่มขึ้นรอยละ 175 รองลงมาเปนฮาเกนดาสมี 
อัตราการเพิ่มขึ้นของสาขารอยละ 62 ในขณะบัดสมีอัตราการลดลงของสาขามากที่สุดจาก 52 
สาขา ในป 2541 เปน 15 สาขา ในป 2550 หรือลดลงรอยละ 246 (ตารางที่ 4.2) เนื่องจากจํานวน 
สาขา 52 สาขาของบริษัทแบงเปนของบริษัท 2 สาขา และแฟรนไชสซีรายยอย 50 สาขา เมื่อเกิด 
วิกฤตเศรษฐกิจทําใหบริษัทไดรับผลกระทบเปนอยางมาก
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ตารางที่ 4.2 
เปรียบเทยีบจํานวนสาขาในป 2541 และป 2550 และอัตราการเปลี่ยนแปลง 

ตรายี่หอ  จํานวนสาขา ป 2541* 
(แหง) 

จํานวนสาขา ป 2550 
(แหง) 

อัตราการเปลี่ยนแปลง 
(รอยละ) เพิ่มขึ้น/(ลดลง) 

สเวนเซนส  60  165  175 
บาสกิ้น-รอบบิ้นส  47  43  (9.3) 
บัดส  52  15  (246) 
ฮาเกนดาส  13  21  62 

ที่มา: *พรวรรณ สิทธิมงคล, 2541 

4.2.2 มูลคายอดขายและอัตราสวนการกระจุกตัว 
มูลคายอดขายและคาอัตราสวนการกระจุกตัว (Concentration Ratio) เปนปจจัยหนึ่ง 

ที่ชี้ใหเห็นถึงโครงสรางตลาดของธุรกิจวามีแนวโนมของการกระจายขนาดของผูประกอบการใน 
ธุรกิจเปนลักษณะใด โดยคาอัตราสวนการกระจุกตัว จะคํานวณโดยใชมูลคายอดขายของทุก 
ชองทางการจําหนายในป 2548 ของผูประกอบการรายใหญที่สุด 3 รายแรกซึ่งพิจารณาจากจํานวน 
สาขารานไอศกรีมที่มีมากที่สุดและมีมูลคายอดขายสูงที่สุดในบรรดารานไอศกรีมพรีเมี่ยมที่ 
ทําการศึกษาทั้งหมด เทียบกับมูลคาตลาดรวมของธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมในป 2548 ซึ่งผูวิจัย 
ไดพยายามหามูลคาตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมที่มีลักษณะตามที่ผูวิจัยกําหนดคือตองมีที่นั่งสําหรับ 
รับประทานไอศกรีมเปนของตนเองดวย ซึ่งจากการรวบรวมของชัชดากร ธีรสุจิ ฝายวิจัยธุรกิจ 
บมจ.ธนาคารกรุงไทยที่ใหคําจํากัดความของไอศกรีมพรีเมี่ยมตรงกับลักษณะที่ผูวิจัยตองการ 
ศึกษา ระบุวามูลคาตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมในป 2548 มีมูลคาประมาณ 1,000 ลานบาท ซึ่งนอย 
กวามูลคายอดขายของสเวนเซนสเพียงรายเดียวในป 2548 ที่เทากับ 1,104 ลานบาท ทําใหผูวิจัย 
มีความจําเปนในการหามูลคาตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมที่สูงกวาความเปนจริง โดยอางอิงตัวเลขจาก 
บริษัทเอซี นิลเส็นแทน ที่ไดประมาณมูลคาตลาดของธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมในป 2548 วามี 
มูลคาตลาดประมาณ 1,500 ลานบาท (บิสิเนสไทย, 2548, น.10) ซึ่งระบุวามีผูเลนรายใหญ  3 
รายดวยกัน คือ สเวนเซนส, บาสกิ้น-รอบบิ้นส และ ฮาเกนดาส แตมูลคาตลาดที่นํามาวิเคราะหนี้ 
อาจรวมถึงไอศกรีมที่ไมมีที่นั่งรับประทานในรานดวยซึ่งอาจจะทําใหสวนแบงการตลาดของแตละ 
รานนอยกวาความเปนจริงก็ได
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จากการที่สเวนเซนสมีความไดเปรียบจากการเปนผูเลนรายแรกที่เขามาในธุรกิจ 
ไอศกรีมพรีเมี่ยม ทําใหตราสินคามีความแข็งแกรง มี Brand Loyalty สูง ประกอบกับมีจํานวนสาขา 
มากที่สุดถึง 165 สาขา สงผลใหสเวนเซนสมีมูลคายอดขายในป 2548 สูงที่สุดในตลาดไอศกรีม 
พรีเมี่ยมคือ ประมาณ 1,104 ลานบาท รองลงมาคือ ฮาเกนดาส และบาสกิ้นรอบบิ้นส ตามลําดับ 
(ตารางที่ 4.3) และจากการคํานวณมูลคายอดขายของแตละบริษัทเทียบกับมูลคาตลาดรวม 1,500 
ลานบาทในปเดียวกัน พบวา สเวนเซนสมีสวนแบงตลาดสูงที่สุดโดยมีสวนแบงตลาดในป 2548 
สูงถึง รอยละ 74 และมีแนวโนมที่จะมากขึ้น เนื่องจากเปาหมายการขยายสาขาอยางรวดเร็วของ 
บริษัท คือประมาณ 33 สาขาตอป และภายในสิ้นป 2553 สเวนเซนสมีเปาหมายที่จะขยายสาขา 
ใหครบ 291 สาขา โดยแบงเปนสาขาที่บริษัทดําเนินการเอง133 สาขา และสาขาแฟรนไชส 158 
สาขา (บริษัท สเวนเซนส (ไทย) จํากัด,  2550,  น. 28)  สวนฮาเกนดาสและบาสกิ้น-รอบบิ้นสมี 
สวนครองตลาดรองลงมาคือ รอยละ 10 และ รอยละ 9 ตามลําดับ 

ตารางที่ 4.3 
มูลคายอดขายของบริษัทไอศกรีม 6 อันดับแรกในป 2548 

ตราสินคา  มูลคายอดขาย (พันบาท)  สวนครองตลาด (รอยละ)*** 
สเวนเซนส  1,103,616  74 
ฮาเกนดาส  154,573  10 
บาสกิ้น-รอบบินส  137,902*  9 
เอเต  29,834  2 
บัดส  24,965**  2 
ไอเบอรรี่  21,924  1 
อ่ืนๆ  27,186  2 
มูลคาตลาดรวม  1,500,000  100 

ที่มา : กระทรวงพาณิชย 
*รายงานประจําป 2549 ของบริษัท โรงแรมเซ็นทรัลพลาซา จํากัด (มหาชน) 
** ตัวเลขประมาณการรอยละ 50 จากรายไดทั้งหมด 49,930 ลานบาทเนื่องจากบัดสมีการผลิตไอศกรีม 

ใหกับบริษัทไอศกรีมในตางประเทศ อางอิงจากบริษัทมารเก็ตติ้งอินโฟร คอมมูนิเคช่ัน 
***คํานวณโดยอาศัยขอมูลจากแหลงที่มาของมูลคายอดขายที่กลาวขางตน
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การคํานวณคาอัตราสวนการกระจุกตัวใชสูตรดังนี้ 

n 
CRn  =∑ 

i S 
i = 1 

เม่ือ  CRn  = อัตราการกระจุกตัวของหนวยธุรกิจที่มีขนาดใหญที่สุด n หนวยแรก 
i S  = สวนแบงตลาดของหนวยผลิตหนวยที่ i 

i  = หนวยธุรกิจหนวยที่ 1, 2, 3,.... 
n  = จํานวนหนวยผลิตรายใหญที่นํามาพิจารณา 

คาอัตราสวนการกระจุกตัวที่ไดแสดงในตารางที่  4.4 

ตารางที่ 4.4 
ยอดขายและคาอัตราสวนการกระจุกตัวของรานไอศกรีมพรีเมี่ยมในป 2548 

ตราสินคา  ยอดขาย (ลานบาท)  คาอัตราสวนการกระจุกตัว  คาที่ได 
สเวนเซนส*  1104  CR1  0.74 
ฮาเกนดาส*  155  CR2  0.84 
บาสกิ้น-รอบบิ้นส**  138  CR3  0.94 
อ่ืนๆ  103 
มูลคาตลาดรวม  1,500 

ที่มา : * กรมทะเบยีนการคา กระทรวงพาณชิย 
** รายงานประจําป 2549 ของบริษัท โรงแรมเซ็นทรัลพลาซา จํากัด (มหาชน) 

จากคาอัตราสวนการกระจุกตัวที่ได พบวา การกระจุกตัวของธุรกิจรานไอศกรีม 
พรีเมี่ยมมีสูงมาก เนื่องจากเพียงผูประกอบการรายใหญที่สุดรายแรกมีสัดสวนการกระจุกตัว 
(CR1) ถึงรอยละ 74 และเมื่อพิจารณาถึงผูประกอบการรายใหญที่สุด 3 รายในตลาด (CR3) พบวา 
มีสัดสวนถึงรอยละ 94 ธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมจึงมีลักษณะของตลาดผูขายนอยรายที่ผูนําใน 
ตลาดรายใหญที่สุด คือ สเวนเซนส มีอํานาจทางการตลาดคอนขางสูง แตอยางไรก็ตาม จากการที่
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ผูประกอบการไทยเริ่มมีความสนใจในธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดมากขึ้นประกอบกับการแขงขันของ 
ผูประกอบการในธุรกิจไอศกรีมระดับกลาง เชน วอลล เนสทเลท ที่เขามาแขงขันในกลุมไอศกรีม 
เทคโฮมซึ่งยังไมมีผูนําตลาดที่ชัดเจน ยอมสงผลตอรานไอศกรีมพรีเมี่ยมในแงของการจับ 
กลุมเปาหมายที่เริ่มใกลเคียงกับรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมากขึ้น ซึ่งจะสงผลใหการแขงขันมีแนวโนม 
สูงขึ้นในอนาคต 

4.3 พฤติกรรรมการแขงขันของผูประกอบการ 
ตามแนวคิดทางทฤษฎีของตลาดผูขายนอยรายที่ตลาดประกอบดวยผูประกอบการ 

จํานวนไมกี่รายครอบครองสวนแบงการตลาดคอนขางสูง พฤติกรรมตางๆของแตละผูประกอบการ 
จะมีลักษณะที่ขึ้นแกกันคอนขางมาก และผูประกอบการในธุรกิจมีแนวโนมที่จะหลีกเลี่ยงการ 
แขงขันทางดานราคา โดยจะใหความสําคัญกับการแขงขันที่ไมใชราคามากกวา 

ในการศึกษาพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมจึงจะทําการพิจารณา 
ใน 2 สวน คือ พฤติกรรมการแขงขันที่ใชราคา และพฤติกรรมการแขงขันแบบไมใชราคา ดังนี้ 

4.3.1 พฤติกรรมการแขงขันท่ีใชราคา (Price Competition) 
พฤติกรรมการตั้งราคาสินคาขึ้นอยูกับปจจัยที่แตกตางกัน  เชน พิจารณาจากตนทุน 

วัตถุดิบ  คาใชจายตางๆในการดําเนินงาน ประเภทของผูบริโภค และตั้งราคาจากการวางตําแหนง 
ผลิตภัณฑ (Position) ของตนในตลาด ซึ่งพบวาผูประกอบการสวนใหญตองการใหราคาขายบงชี้ 
ถึงคุณภาพของสินคาและบริการของตน โดยราคาของไอศกรีมในตลาดประเภทนี้มักถูกกําหนดไว 
ในระดับสูงเพื่อแสดงถึงภาพพจนในความมีชื่อเสียงและคุณภาพของสินคา ซึ่งมีราคาอยูระหวาง 
35-110  บาทตอสกูป และหากเปนเมนูไอศกรีมจะมีราคาอยูระหวาง 39-649  บาท  ขึ้นอยู กับ 
วัตถุดิบในการผลิตและรูปแบบไอศกรีม โดยสเวนเซนสซึ่งถึงแมจะมีสวนแบงการตลาดมากที่สุด 
แตยังคงรักษาระดับราคาไอศกรีมตอสกูปไดต่ําที่สุดคือ 35 บาทตอสกูป รวมถึงการตั้งราคา 
โปรโมชั่นไอศกรีมที่อยูระหวาง 59-69 บาทซึ่งถือวาเปนระดับราคาที่ต่ําที่สุด นอกจากการตั้งราคา 
ไอศกรีมที่มีราคาต่ําที่สุดแลว สเวนเซนสยังตั้งราคาผลิตภัณฑที่จําหนายในราน เชน ไอศกรีมเคก 
ไอศกรีมโยเกิรตปน ในราคาที่ต่ํากวาผูประกอบการรายอ่ืนที่เสนอผลิตภัณฑเดียวกัน โดยเฉพาะ 
ไอศกรีมเคกของสเวนเซนสยังมีความหลากหลายของขนาด เพื่อใหครอบคลุมกลุมผูบริโภคทกุกลุม 
ยกเวน ไอศกรีมโยเกิรตปนที่ตั้งราคาสูงกวาเอเตเล็กนอย (ดังตารางที่ 4.5) และการที่สเวนเซนส 
สามารถตั้งราคาไอศกรีมไดต่ําที่สุดนี้เปนผลมาจากการที่มีสาขาเปนจํานวนมากและเปดกิจการมา 
เปนเวลานานทําใหเกิดการประหยัดจากขนาด (Economies of Scale) อีกทั้งเปนกลยุทธการวาง
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ตําแหนงผลิตภัณฑ  (Position) ของตนในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมที่ตองการเปนไอศกรีมพรีเมี่ยม 
ระดับลางเพื่อใหผูบริโภคยังคงไดบริโภคไอศกรีมระดับพรีเมี่ยมแตราคาไมสูงมากนัก ซึ่งการตั้ง 
ราคาลักษณะนี้จะทําใหกลุมผูบริโภคในระดับกลางและลางของสเวนเซนสเพิ่มขึ้นดวย นอกจากนี้ 
ยังพบวา ผู ประกอบการในตลาดไมนิยมใชกลยุทธการเปลี่ยนแปลงราคาในการแขงขันกับ 
คูแขงรายอ่ืนเนื่องจากไมตองการสูญเสียภาพลักษณการเปนรานไอศกรีมระดับพรีเมี่ยมและ 
ไมตองการใหผูบริโภคสับสนในราคาสินคาที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

ตารางที่ 4.5 
แสดงราคาไอศกรีมตอสกูปและบางผลิตภัณฑของไอศกรีมพรีเมี่ยมยี่หอตางๆ 

ไอศกรีมเคก (บาท/ปอนด) ตราย่ีหอ  ราคา/สกูป 
(บาท)  1  1.5  2  3  4 

ไอศกรีมโยเกิรต 
ปน (บาท/แกว) 

สเวนเซนส  35  399  515  690  750  49-89 
บัดส  35  810 
โบนิโต  40  85-90 
เอเต  40  39-60 
ไอเบอรร่ี  49  80 
บาสกิ้น- 
รอบบิ้นส 

55  359  799  59 

เดอะ ครีม 
แอนด ฟดจ 

75 

ฮาเกนดาส  110  690  990  1,500 

ที่มา : จากการเดินสํารวจตามรานไอศกรีมที่ทําการศึกษา, สิงหาคม-ธันวาคม 2550 

อยางไรก็ตาม ในป 2547 บาสกิ้น รอบบิ้นส ไดปรับราคาไอศกรีมใหมีราคาจําหนาย 
ต่ําที่สุด คือ 35 บาทตอสกูป (Scoop) เทากับสเวนเซนส แตเนื่องจากในชวงป 2549 ถือวามีปจจัย 
ลบหลายประการไมวาจะเปนราคาน้ํามันที่ปรับตัวสูงขึ้น หรือความไมแนนอนทางการเมืองทําให 
ผูบริโภคไมกลาจับจายใชสอย สงผลใหปริมาณลูกคาเขามาใชบริการในรานนอยลงประมาณ 
รอยละ 5 แตคาใชจายตอใบเสร็จไมไดลดลงมากนัก ขณะเดียวกันตนทุนวัตถุดิบก็สูงขึ้นดวย เชน 
วัตถุดิบที่นําเขามาจากตางประเทศมีราคาเฉลี่ยสูงกวารอยละ 30 ทําใหบาสกิ้น รอบบิ้นส ตองปรบั
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ราคาขายขึ้นไปเมื่อปลายป 2548 ที่ผานมาจากเดิม 35 บาท เปน 39 บาทตอ 1 สกูป , ไอศกรีม 
2 สกูป เดิม 65 บาท เปน 69 บาท และ 3 สกูป เดิม 95 บาทเปน 99 บาท  ซึ่งสอดคลองกับการ 
สํารวจระดับราคาของรานไอศกรีมพรีเมี่ยมที่ทําการศึกษาพบวาผูประกอบการจะไมนิยมการลด 
ราคาแตจะมีการปรับราคาไอศกรีมใหสูงขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่งอันเนื่องมาจากผลกระทบของ 
ราคาน้ํามันที่ปรับตัวเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องสงผลกระทบตอราคาวัตถุดิบ คาขนสง เชน ไอเบอรรี่มี 
การปรับราคาไอศกรีมเปนสกูปละ 49  บาทในป 2550  จากราคาสกูปละ 39  บาทซึ่งเปนราคา 
เริ่มแรกตั้งแตมีการตั้งรานขึ้นมาในป 2542,  เอเตปรับราคาสกูปละ 35 บาทในป  2546  เปน 40 
บาทในป 2550, โบนิโตปรับราคาจากสกูปละ 35 บาทในป 46 เปน 40 บาทในป 2550  ซึ่งจากการ 
เพิ่มขึ้นของราคาไอศกรีมจะสงผลใหมูลคายอดขายลดลงหรือไมนั้นยังไมสามารถระบุไดอยาง 
ชัดเจน แตจากการศึกษาของพรวรรณ สินธุมงคล (2540) ที่ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple 
Random Sampling) โดยเลือกกลุมตัวอยางตามบริเวณยานศูนยการคาและหางสรรพสินคา เพื่อ 
หากลุมตัวอยางที่รับประทานไอศกรีมพรีเมี่ยมรวมทั้งสิ้น 400  คน ซึ่งจากแบบสอบถามในสวน 
ทัศนคติพบวาผูบริโภคสวนใหญมีความเห็นวาไอศกรีมพรีเมี่ยมไมเปนสินคาฟุมเฟอยถึงรอยละ 
46.25 และรอยละ 31 เห็นวาเปนสิ่งฟุมเฟอย 2 อาจเปนเพราะวาผูบริโภคไมไดบริโภคไอศกรีมทุก 
วัน คาใชจายที่จายเพื่อการบริโภคไอศกรีมตอเดือนเปนสัดสวนเล็กนอยเมื่อเทียบกับรายได 
นอกจากนี้ยังพบวา ไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนสินคาที่มีความยืดหยุนตอรายไดและราคาคอนขางต่ํา 
คือ แมวาราคาจะลดลงหรือรายไดของผูบริโภคจะเพิ่มขึ้น ปริมาณการบริโภคจะเพิ่มขึ้นเพียง 
เล็กนอยเทานั้น และถึงแมราคาจะเพิ่มขึ้นหรือรายไดของผูบริโภคจะลดลง ปริมาณการบริโภคก็จะ 
ลดลงเพียงเล็กนอย 

นอกจากนี้หากเปรียบเทียบกับราคาไอศกรีมในป 2541 พบวาไอศกรีมฮาเกนดาสมี 
อัตราการเปลี่ยนแปลงราคาสูงที่สุด คือรอยละ 120 รองลงมาคือบาสกิ้น-รอบบิ้นส รอยละ 66 และ 
บัดสรอยละ 40 ตามลําดับ (ดังตารางที่ 4.6) เนื่องจากไอศกรีมฮาเกนดาสเปนไอศกรีมสําเร็จรูป 
ผลิตและนําเขาจากตางประเทศทั้งหมด สงผลใหตนทุนวัตถุดิบและตนทุนการผลิตเพิ่มสูงขึ้นทําให 
ราคาไอศกรีมฮาเกนดาสมีราคาสูงที่สุดในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมประกอบกับฮาเกนดาสยังมี 
จํานวนสาขาไมมากรวมถึงชองทางการจําหนายอ่ืนที่ยังไมทั่วถึง ทําใหตนทุนเฉลี่ยตอหนวย 

2 ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน เปนเพศหญิงมากกวาเพศชายคิดเปนรอยละ 
64.50 ตอ 35.50 ซึ่งเพศชายจะคิดวาไอศกรีมพรเีมี่ยมเปนสิ่งที่ฟุมเฟอย และเพศหญิงสวนใหญจะ 
มีความเห็นวาไมใชสิ่งฟุมเฟอย
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คอนขางสูง นอกจากนี้การตั้งราคาที่สูงที่สุดยอมสะทอนใหเห็นวาฮาเกนดาสไดใชกลยุทธการวาง 
ตําแหนงผลิตภัณฑ (Position) ของตนในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมที่ตองการเปนไอศกรีมพรีเมี่ยม 
ระดับสูงหรือเปนไอศกรีมระดับซูเปอรพรีเมี่ยมอยางแทจริง โดยเนนการผลิตเฉพาะสินคาที่มี 
คุณภาพสูงทําใหสามารถกําหนดราคาสูงในตลาดได เพื่อมุงขายกลุมผูบริโภคกลุมใดกลุมหนึ่งเปน 
การเฉพาะ เพื่อหลีกเลี่ยงการแขงขันระหวางผูผลิตไอศกรีมพรีเมี่ยมดวยกัน เนื่องจากฮาเกนดาส 
เสียเปรียบในดานโครงสรางตนทุนการผลิตและชองทางจําหนายดังที่ไดกลาวไวขางตนแลว จงึตอง 
พยายามสรางคาของสินคาใหเปนที่ตองการของผูบริโภคมากขึ้น เพื่อที่จะสามารถกําหนดราคา 
สินคาใหสูงขึ้นตามความเต็มใจจะจายของผูบริโภค 

ตารางที่ 4.6 
เปรียบเทยีบราคาไอศกรีมในป 2541 และป 2550 และอัตราการเปลี่ยนแปลง 

ตราสินคา  ราคา/ลูก ป 2541 (บาท)*  ราคา/ลูก ป 2549 (บาท)  อัตราการเปล่ียนแปลง 
(รอยละ) 

สเวนเซนส  26  35  35 
บาสกิ้น-รอบบิ้นส  33  55  66 
บัดส  25  35  40 
ฮาเกนดาส  50  110  120 

ที่มา:  *พรวรรณ สิทธิมงคล, 2541 

4.3.2 พฤติกรรมการแขงขันท่ีไมใชราคา (Non – Price Competition) 
เนื่องจากธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมีโครงสรางตลาดแบบผูขายนอยรายและมีอัตรา 

การกระจุกตัวที่สูง ผูประกอบการจึงหลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคาโดยตรง อันจะเกิดผลเสียตอ 
ธุรกิจจากการตัดราคากัน ผูประกอบการจึงใหความสําคัญกับการแขงขันในดานที่ไมใชราคาเปน 
อยางมาก การแขงขันแบบไมใชราคาของผูประกอบการรานไอศกรีมพรีเมี่ยมในปจจุบันมีอยูหลาย 
รูปแบบดวยกัน ซึ่งสวนใหญมีจุดประสงคเพื่อเพิ่มความถี่ในการเขารานของผูบริโภค อันจะสงผล 
ตอยอดขายที่เพิ่มขึ้น และที่สําคัญคือ เพื่อสรางความแตกตางจากรานของคูแขง ทําใหผูบริโภคเกดิ 
ความภักดี (Brand Loyalty) ตอชื่อรานของตนไมวาจะเปนสาขาใดก็ตาม กอใหเกิดความไดเปรยีบ
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ในการแขงขันของผูประกอบการนั้น พฤติกรรมการแขงขันแบบไมใชราคาที่พบในธุรกิจราน 
ไอศกรีมพรีเมี่ยม มีดังนี้ 

4.3.2.1 ผลิตภัณฑ (Product) 
ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญอยางมากกับการแขงขันในดานผลิตภัณฑเพื่อ 

สรางความไดเปรียบและตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคที่มีรสนิยมแตกตางกันโดยวิธีการ 
ที่นิยมนํามาใช เชน การคิดคน พัฒนาไอศกรีมใหมีหลากหลายรสชาติและผลิตภัณฑไอศกรีมใน 
รูปแบบตางๆ เพื่อใหตรงตามความตองการของผูบริโภค เชน ไอศกรีมเคก, ช็อกโกแลตสอดไส 
ไอศกรีม เปนตน รวมถึงการใหความสําคัญกับคุณภาพของไอศกรีมและวัตถุดิบที่ใชในการผลิต 
ไอศกรีมและทอปปงตางๆเพื่อเพิ่มสีสันและรสชาติไอศกรีมใหนารับประทานมากขึ้น นอกจากนี้ยัง 
มีการนําเสนอรายการอาหารวางและเครื่องดื่มอ่ืนๆ ควบคูกับผลิตภัณฑไอศกรีมเพื่อตอบสนอง 
ตอความตองการของผูบริโภคที่ไมชอบรับประทานไอศกรีม โดยสเวนเซนสเปนผูประกอบการ 
รายแรกที่เปดตัว “โยเกน ฟรุตซ” หรือ ”ไอศกรีมผลไมปน” ซึ่งเปนไอศกรีมโยเกิรตที่มีไขมันต่ําเพียง 
รอยละ 3 หลังจากนั้นรานไอศกรีมตางๆ เริ่มนําเสนอไอศกรีมผลไมปนเชนเดียวกันแตจะมีชื่อเรียก 
ที่แตกตางกันไป เชน “สมูทตี้” ของบาสกิ้น-รอบบินส, ”ฟรุต ฟรอสตี้” ของเอเต,"สมูท เบอรรี่" ของ 
ไอเบอรรี่ เปนตน นอกจากนี้แตละรานยังใหความสําคัญกับภาชนะและบรรจุภัณฑของสินคาใหมี 
สีสันสดใส และใหความสะดวกกับกลุมผูบริโภคที่นิยมเดินรับประทานหรือซื้อกลับบาน 

นอกจากการแขงขันดานไอศกรีมซึ่งถือเปนผลิตภัณฑหลักของแตละรานแลว 
ผูประกอบการยังมีการนําเสนอรายการของหวาน เชน วาฟเฟล, เคก, ไอศกรีมเคก รวมถึง 
ชา กาแฟ เขาไปเปนสวนหนึ่งในเมนูอีกดวย เชน สเวนเซนส,บาสกน-รอบบิ้นส, ฮาเกนดาส 
ในขณะที่ผูประกอบการบางราย เชน ไอเบอรรี่ เอเต มีการนําเสนอรายการที่เปนอาหารวางดวย 
เชน สลัด แซนวิช เพื่อสนองความตองการของผูบริโภคที่ตองการรับประทานอาหารประเภทอ่ืน 
รวมกับการรับประทานไอศกรีมดวย แตไมถึงกับเปนอาหารคาวเนื่องจากไมตองการใหกลิ่นรบกวน 
บรรยากาศในรานและไมตองการเสียภาพพจนหลักของรานที่เปนรานไอศกรีมพรีเมี่ยม 

การพัฒนาผลิตภัณฑอยางสม่ําเสมอก็เปนอีกกลยุทธ หนึ่งที่ผู ประกอบการให  
ความสําคัญเพื่อสรางทางเลือกใหกับผูบริโภคและเพื่อสรางความแตกตางจากผูประกอบการราย 
อ่ืน  จากการศึกษาวรรณกรรมปริทัศนที่ผานมาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับความหลากหลาย 
ของรสชาติและรูปแบบไอศกรีมรวมถึงความแปลกใหมของผลิตภัณฑซึ่งเปนปจจัยตนๆที่ผูบริโภค 
ใหความสําคัญหรือตัดสินใจเลือกรับประทาน ซึ่งสอดคลองกับกลยุทธดานผลิตภัณฑของ
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สเวนเซนส ที่มีการพัฒนาและแนะนํารสชาติไอศกรีมใหมๆ 4 รสชาติทุกเดือนซึ่งจํานวนรสชาติที่ 
นําเสนอใหมทุกเดือนนี้ อาจเปนรสชาติที่สเวนเซนสมีการคิดคนและผลิตมากอนหนานี้แลว 
แตไมไดเปนรสชาติหลักที่มีการวางจําหนายทุกวัน อยางไรก็ตามสเวนเซนสก็ยังคงเปนราน 
ไอศกรีมที่มีการเสนอจํานวนรสชาติใหมๆมากที่สุด อีกทั้งสเวนเซนสในประเทศไทยยังถือเปน 
ประเทศที่มีการพัฒนารสชาติไอศกรีมตางๆ มากเปนอันดับตนๆ ของสเวนเซนสทั่วโลก จนถือเปน 
สูตรไอศกรีมเฉพาะของสเวนเซนสไทยที่ประเทศอ่ืนนําไปเปนตัวอยางและทําการผลิตใน 
ตางประเทศ ซึ่งการที่สเวนเซนสมีการนําเสนอไอศกรีมรสชาติใหมๆมากที่สุด ก็เพื่อรองรับกับ 
ความตองการของลูกคาที่ตองการความหลากหลายและใหลูกคามีทางเลือกใหมๆอยูเสมอในขณะ 
ที่รานไอศกรีมอ่ืนมีการเสนอรสชาติไอศกรีมใหมทุกๆ 1-3 เดือน 

นอกจากจะมีการนําเสนอรสชาติไอศกรีมใหมๆแลวรานไอศกรีมพรีเมี่ยมแตละรานยังมี 
นโยบายนําเสนอเมนูไอศกรีมประจําเดือนและตามเทศกาลตางๆซึ่งรานไอศกรีมแตละรานก็ยังคง 
ยึดเอาเมนูไทยๆ เขามาผสมอยู เชน เมนูไอศกรีมขาวเหนียวมะมวง ซึ่งสเวนเซนสเปนรายแรกที่ 
นําเสนอเมนูนี้และไดรับการตอบรับที่ดีมากจนถือเปนเมนูหลักในชวงเดือนมีนาคม-เมษายนของ 
ทุกๆป ดังจะเห็นไดจากบทสัมภาษณของคุณชุมพจน ตันติสุนทร ผูจัดการทั่วไป บริษัท สเวนเซนส 
(ไทย) จํากัด ที่ไดกลาวไววา “ชวงหนารอนเปนชวงที่ไอศกรีมขายไดดีอยูแลว ปที่แลวภายใน 1 
เดือนเมนูขาวเหนียวมะมวงของ สเวนเซนสทํายอดขายไดถึง 200 ลานบาทหรือคิดเปนรอยละ 50 
ของยอดขายในรานทั้งหมด” (ประชาชาติธุรกิจ,2550,น. 25) และจากการที่ไอศกรีมขาวเหนียว 
มะมวงไดรับการตอบรับเปนอยางดี สงผลใหรานไอศกรีมอ่ืนๆ เสนอเมนูไอศกรีมขาวเหนียวมะมวง 
เชนเดียวกัน เชน บาสกิ้นรอบบิ้นสไดออกไอศกรีมรสชาติใหม คือ แมงโก แมงโก ทํามาจาก 
น้ํามะมวงน้ําดอกไมพรอมขาวเหนียวมูนและชิ้นเนื้อมะมวงน้ําดอกไมสุก ในขณะที่เอเตนําเสนอ 
4  รสชาติใหมในกลุมไอศกรีมมะมวง ประกอบดวย  ชุดไอศกรีมมะมวงน้ําปลาหวาน ไอศกรีม 
มะมวงอกรอง ไอศกรีมมะมวงซันเดย และไอศกรีมมะมวงสุพรีม ที่มาพรอมเครื่องดื่มไอศกรีมปน 
ใหเปนเมนูคูกัน เปนตน 

นอกจากนี้ในฐานะผูนําตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม สเวนเซนสยังคงมีการคิดคนนวัตกรรม 
ใหมๆเพื่อขยายฐานผูบริโภคและการบริโภคอยางตอเนื่อง เนื่องจากผูบริโภคใหความสําคัญกับ 
ความหลากหลายของรสชาติและรูปแบบไอศกรีมที่หลากหลายและมีความแปลกใหมซึ่งเปนปจจยั 
สําคัญอยางหนึ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญหรือตัดสินใจเลือกรับประทาน ดังนั้นสเวนเซนสจึงให 
ความสําคัญกับการแขงขันดานผลิตภัณฑเปนอยางมาก ดังจะเห็นไดจากการที่สเวนเซนสไดตั้ง 
งบประมาณการตลาดสูงถึง  60  ลานบาทในป 2547  เพิ่มจากปที่ผานมารอยละ 10  ซึ่งถือเปน
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งบการตลาดที่สูงที่สุดในบรรดาผูประกอบการไอศกรีมพรีเมี่ยม และสวนใหญเปนงบที่นํามาใชใน 
การพัฒนาเมนูใหมโดยจะเนนที่ตัวผลิตภัณฑมากที่สุด  (ผูจัดการรายสัปดาห ,2548,น.5) 
นอกจากนี้สเวนเซนสยังมีการทําวิจัยตลาดทุกเดือนเพื่อใหทราบถึงความตองการของผูบริโภคที่ 
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา และเพื่อคงความเปนผูนําในการคิดคนผลิตภัณฑไอศกรีมใหมๆ อยาง 
ตอเนื่อง รูปแบบไอศกรีมใหมๆที่สเวนเซนสนําเสนอ อาทิเชน ไอศกรีมฟองดูเปนรูปแบบการ 
รับประทานไอศกรีมแบบใหมซึ่งเปนผลจากการวิจัยที่พบวาคนไทยนิยมรับประทานไอศกรีมกับ 
เครื่องเคียงตางๆ เชน ผลไม บราวนี่ วาฟเฟล เปนตน หรือไอศกรีมเคกซึ่งสเวนเซนสก็เปนผูริเริ่ม 
เชนดียวกันเพื่อสรางความแปลกใหมใหกับตลาดไอศกรีม หรือ “ทรัฟเฟล”  ช็อกโกแล็ตสอดไส 
ไอศกรีม โดยมีแนวคิดใหมที่เรียกวา “bite size” หรือไอศกรีมที่รับประทานเปนคําๆ เหมาะกับซื้อ 
ไปรับประทานตามที่ตางๆ ซึ่งมีการนําเสนอในชวงเทศกาลฟุตบอลโลก โดยสเวนเซนสตองการทีจ่ะ 
สรางพฤติกรรมการบริโภคใหมๆใหกับตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม และไดรับการตอบรับอยางดี 
โดยเฉพาะกลุมผูชาย 

ดังนั้นจากการที่ตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนตลาดผูขายนอยรายโดยมีสเวนเซนสเปน 
ผูประกอบการที่มีสวนครองตลาดมากที่สุด เมื่อสเวนเซนสนําเสนอผลิตภัณฑใหมๆ ออกมา ก็ทํา 
ใหผูประกอบการรายอ่ืนตองมีการปรับตัวและนําเสนอผลิตภัณฑที่ใกลเคียงกัน เพื่อที่จะตอบสนอง 
ความตองการของผูบริโภคและเปนการรักษากลุมลูกคา เดิมเอาไว เชน เดียวกัน  เชน 
บาสกิ้น-รอบบิ้น,ฮาเกนดาส, บัดส มีการนําเสนอไอศกรีมเคกเชนเดียวกับสเวนเซนส หรือ 
ฮาเกนดาสมีการนําเสนอไอศกรีมฟองดู และมีการนําเสนอ “ฮาเกน-ดาส คริสปแซนวิช” ซึ่งเปน 
ไอศกรีมรสวานิลาเคลือบดวยช็อคโกแล็ต และมีลักษณะซื้อกลับไปรับประทานที่บานเชนเดียวกับ 
“ทรัฟเฟล” ของสเวนเซนส หรือ ไอศกรีมโยเกิรตที่ทั้งบาสกิ้น-รอบบิ้นส เอเต และไอเบอรรี่ก็มีการ 
นําเสนอเชนเดียวกัน



หนา 53 จาก 38  53 

ตารางที่ 4.7 

การเปรียบเทยีบการแขงขันดานผลิตภัณฑของแตละยีห่อ 

ตราสินคา  ผลิตภัณฑท่ีนําเสนอภายในราน  ความหลากหลายของรสชาติ  จํานวนรสชาติท่ีนําเสนอในราน  การนําเสนอรสชาติใหม  การนําเสนอเมนูใหม 
สเวนเซนส  ไอศกรีม, ไอศกรีมเคก, ไอศกรีมผลไม- 

ปน, ช็อกโกแล็ตสอดไสไอศกรีม, กาแฟ 
ไมต่ํากวา 30-40 รสชาติ  24 รสชาติ  4 รสชาติ ตอเดือน  -ขึ้นอยูกับฤดูกาลและเทศกาลสําคัญ  เชน 

ไอศกรีมขาวเหนียวมะมวง, ไอศกรีมเจ 
บาสกิ้น-รอบบ้ินส  ไอศกรีม, ไอศกรีมเคก, ไอศกรีมผลไม- 

ปน, กาแฟ 
34 รสชาติ  26 รสชาติ  1 รสชาติ ตอ 1-3 เดือน  -ขึ้นอยูกับฤดูกาลและเทศกาลสําคัญ  เชน 

ไอศกรีมขาวเหนียวมะมวง, ไอศกรีมเจ 
ฮาเกนดาส  ไอศกรีม, ไอศกรีมเคก, กาแฟ  25 รสชาติ  14-20 รสชาติ  1 รสชาติ ตอ 2 เดือน  -ขึ้นอยูกับเทศกาลสําคัญและเปนเมนูจาก 

ตางประเทศ  เชน  ฮาเกนดาส เทปน ยากิ 
บัดส  ไอศกรีม, เบเกอรี่, เคก, กาแฟ  50 รสชาติ  24 รสชาติ  ไมไดกําหนดตายตัว 

ขึ้นอยูกับฝายการตลาด 
ขึ้นอยูกับฝายการตลาด 

เอเต  ไอศกรีม, ไอศกรีมผลไมปน, 
อาหารวาง  เชน  สลัด  แซนวิซ 

40 รสชาติ  24 รสชาติ  1 รสชาติ ตอ 2 เดือน  -ขึ้นอยูกับฤดูกาลและเทศกาลสําคัญ  เชน 
ไอศกรีมมะมวงนํ้าปลาหวาน, ไอศกรีมเจ 

ไอเบอรรี่  ไอศกรีม, ไอศกรีมผลไมปน, เคก, 
คุกกี้ , อาหารวาง  เชน  สลัด  แซนวิซ 

120 รสชาติ  20-48 รสชาติ  1 รสชาติ ตอ 1 เดือน  -ยังไมมีการนําเสนอเมนูประจําเดือน 

โบนิโต  ไอศกรีม, ไอศกรีมผลไมปน, กาแฟ  50 รสชาติ  24 รสชาติ  1 รสชาติ ตอ 3 เดือน  -ยังไมมีการนําเสนอเมนูประจําเดือน 
เดอะ ครีม แอนด ฟดจ  ไอศกรีม  20 รสชาติ  20 รสชาติ  1 รสชาติ ตอ 1 เดือน  -มีการนําเสนอเมนูประจําเดือน 

ที่มา : จากการสอบถามขอมูลทางโทรศัพทและการเดินสํารวจ, กันยายน 2550 
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4.3.2.2 การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย (Promotion) 
การโฆษณาและการประชาสัมพันธ 
การโฆษณาและการประชาสัมพันธในธุรกิจรานไอศกรีมพรี เมี่ยม มีทั้ งที่ เป น 

การโฆษณาผลิตภัณฑ และการโฆษณาเพื่อกระตุนความตองการซื้อพื้นฐานของผูบริโภค โดยมีทั้ง 
การโฆษณาประชาสัมพันธปกติและเปนชวงๆ  ตามประเภทการสงเสริมการขายใหมๆ  โดย 
งบประมาณในการโฆษณาจะถูกกําหนดเปนเปอรเซ็นตของกําไรหรือยอดขายที่ไดในแตละป 
อยางไรก็ตามไอศกรีมระดับพรีเมี่ยมมีกลุมลูกคาเปาหมายที่ชัดเจน โดยหลักแลวจะไมคอยมีการ 
ผลิตภาพยนตรโฆษณาเทาที่ควร เนื่องจากปริมาณการจําหนายจะไมคุมกับตนทุนโดยเฉพาะราน 
เล็กๆที่ยังมีสาขาไมมากนัก ซึ่งจะแตกตางจากไอศกรีมระดับกลางที่เนนการใชสื่อโฆษณาทาง 
โทรทัศนมากที่สุดเนื่องจากผูบริโภคคือคนทั้งประเทศทําใหคุมตอการลงทุน 

จากการศึกษาของปทมเกสร อมาตยกุล และคณะ (2539) ที่ทําการศึกษาปจจัยที่มี 
ผลตอการตัดสินใจเลือกรานไอศกรีมพรีเมี่ยมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยที่ 
ผูบริโภคเห็นวาสําคัญนอยที่สุดคือ การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย 
แตรานไอศกรีมพรีเมี่ยมยังคงเนนการใชสื่อที่เจาะตรงเขาหากลุมลูกคาเปาหมายโดยตรง โดยแบง 
ออกเปน 2  ประเภท คือ การโฆษณา ณ จุดขาย (In  Store Marketing)  เชน การแจกตัวอยาง 
ไอศกรีมใหชิมฟรี  การแจกใบปลิวหนาราน การใชสื่อภายในราน การใชแผนปายโฆษณาราน 
รวมถึงการใชพนักงานขายเชิญชวนผูบริโภค และการโฆษณาโดยรวม (Public)  โดยการโฆษณา 
ผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ   นิตยสาร  หนาเว็บไซดตางๆในอินเทอรเน็ต  ซึ่ง 
ผูประกอบการรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมักใชการโฆษณาประชาสัมพันธแบบแรกเปนสวนใหญ 
เนื่องจากสินคาสามารถเขาถึงผู บริโภคไดเร็วดวยตนทุนที่ต่ํา และสอดคลองกับการศึกษาของ 
ศูนยวิจัยกสิกรไทยที่กลาววาคนไทยตัดสินใจซื้อไอศกรีมโดยอาศัยปจจัยกระตุน (Impulse Basis) 
โดยไมไดเปนการซื้อที่มีการวางแผนลวงหนา (Planned Basis) (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2547,น. 3) 
ทําใหการโฆษณา ณ จุดขายมีประสิทธิภาพในการโฆษณามากกวา 

สเวนเซนสยังคงเปนผูประกอบการรายเดียวที่ใชสื่อโฆษณาทุกรูปแบบ โดยเฉพาะ 
การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อโทรทัศน  (ตารางที่ 4.8) เพื่อตอกย้ําตราสินคาและใหผูบริโภค 
เห็นบรรยากาศและลักษณะผลิตภัณฑไอศกรีมสเวนเซนสอยางชัดเจน  ซึ่งจะเปนการกระตุน 
พฤติกรรมทางออมทางหนึ่ง ทั้งที่ความเปนจริงแลวสเวนเซนสไมมีความจําเปนที่จะตองใช 
สื่อโทรทัศนโฆษณาตราสินคาก็ได เนื่องจากไดสะสมชื่อเสียงมาเปนระยะเวลานาน แตการที่ 
สเวนเซนสเปนผูประกอบการรายใหญมีสวนครองตลาดมากที่สุดและมีสาขาเปนจํานวนมากทําให
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คุมตอการลงทุนเนื่องจากทุกสาขาจะไดรับผลประโยชนรวมกัน เกิดการประหยัดจากขนาด 
(Economies of Scale) ประกอบกับสเวนเซนสมีรายไดจากการเก็บคาดูแลการตลาด (Marketing 
Fee) รอยละ 5 จากยอดขายของรานผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส จึงสามารถนําเงินสวนนี้มาใชในการ 
โฆษณาประชาสัมพันธตราสินคารวมกันและสามารถนํามาใชในการทําการตลาดดานอื่นๆ อีกดวย 

ตารางที่ 4.8 
สรุปชองทางการโษณาและประชาสัมพันธของไอศกรีมพรีเมีย่มยี่หอตางๆในป 2549 

สื่อโฆษณา  โทรทัศน  วิทยุ  สื่อสิ่งพิมพ เชน 
หนังสือพิมพ 
นิตยสาร 

แผนพับ  ปายโฆษณา 
หนาราน 

สเวนเซนส 
บาสก้ิน-รอบบิ้นส  *  * 
ฮาเกนดาส  * 
บัดส 

เอเต 
ไอเบอรรี่ 
โบนิโต 
เดอะ ครีม แอนด 
ฟดจ 

ที่มา : บริษัท มารเก็ตอินโฟ แอนด คอมมิวนิเคชั่น จํากัด, 2549 และจากการสอบถามเจาหนาที่ 
ฝายการตลาดของแตละบริษทั 

*มีการโฆณาเปนบางชวงเวลาขึน้อยูกับฝายการตลาด 

การสงเสริมการขาย 
ลักษณะของการสงเสริมการขายมีหลายวิธี ซึ่งปรับเปลี่ยนนํามาใชสําหรับชวงเวลาที่ 

แตกตางกันไป อาทิเชน การแนะนําเมนูไอศกรีมใหม (New Product Launching) ในราคาพิเศษ 
การใชบัตรคูปองประทับตราสะสมแตมเมื่อซื้อสินคาครบตามจํานวนที่กําหนดเพื่อแลกเครือ่งดืม่ฟรี
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การแจกของแถม การแลกซื้อสินคาของรานในราคาพิเศษ ในขณะที่รายการสงเสริมการขายในชวง 
ปกตินั้น พบวาผูประกอบการนิยมสงเสริมการขาย ดวยวิธีการตางๆอาทิเชน การทําบัตรสมาชกิกบั 
ทางรานเพื่อรับสิทธิพิเศษตางๆ ในการซื้อสินคา การสะสมแตมเพื่อรับสวนลดสินคา การแจกของ 
แถม การแนะนําเมนูไอศกรีมประจําเดือน การรวมมือกับพันธมิตรทางธุรกิจตางๆในการสงเสริม 
การขายรวมกัน  เปนตน ซึ่งการสงเสริมการขายของแตละผูประกอบการมีการขึ้นอยูแกกัน 
คอนขางมาก เชน การแนะนําเมนูไอศกรีมประจําเดือน ในเดือนกุมภาพันธ 2550 สเวนเซนสมีการ 
นําเสนอไอศกรีม “Fifty-nine  Strawberry”  มูลคา 59  บาท ในขณะที่บาสกิ้น-รอบบิ้นสนําเสนอ 
เมนู “บาสกิ้น-รอบบิ้นส  สตรอเบอรี่ สตอรี่” ราคา 69-89 บาท หรือในชวง มี.ค.-เม.ย.  ของทุกป 
สเวนเซนสไดนําเสนอเมนูไอศกรีมขาวเหนียวมะมวงในราคา 59 บาท ซึ่งในเวลาเดียวกันนั้น 
บาสกิ้น-รอบบิ้นสก็มีการนําเสนอเมนูไอศกรีมขาวเหนียวมะมวงเชนเดียวกัน และจําหนายในราคา 
69-89 บาท หรือโปรโมชั่น  “ฟฟตี้ไนน” ซึ่งเปนโปรโมชั่นของสเวนเซนสที่จําหนายไอศกรีม 
ช็อกโกแล็ตในราคาถวยละ 59 บาท ในขณะที่บาสกิ้น-รอบบิ้นสก็นําเสนอโปรโมชั่น “แพลนเน็ตโต 
ช็อคโกลา” ไอศกรีมช็อกโกแล็ตจําหนายในราคาถวยละ 69-89 บาท เปนตน หรือการรวมมือกับ 
พันธมิตรทางธุรกิจตางๆในการสงเสริมการขายรวมกัน เชน หากลูกคาแสดงบัตรเคทีซีทุกประเภท 
พรอมคูปองจะไดรับ “ไอศกรีม 59 Strawberry” มูลคา 59 บาท เมื่อสั่งไอศกรีม“Myth of Love” 
มูลคา 99 บาทที่รานสเวนเซนส หรือ สมาชิกบัตรเซเรเนด (Serenade) จะไดรับสวนลด 5% เมือ่ซือ้ 
ผลิตภัณฑของไอศกรีมฮาเกนดาส หรือจะไดรับไอศกรีมฟรี 1 ลูกเมื่อซื้อไอศกรีมบาสกิ้น-รอบบิ้นส 
2 ลูก หรือหากเปนสมาชิกของแม็กซิไมซ (Maximize) ของดีแทคสามารถรับสวนลด 5% เมื่อซื้อ 
ผลิตภัณฑในรานไอเบอรรี่  เปนตน 

4.3.2.3 การจัดจําหนาย (Place) 
ทําเลที่ตั้ง 
ทําเลที่ตั้งของรานในการดําเนินธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมีความสําคัญเปนอยางมาก 

เพราะเปนธุรกิจที่เนนความสะดวกและมีผูคนสัญจรไปมาจํานวนมาก โดยมีการแขงขันเปดสาขา 
ในทําเลที่ เหมาะสมเพื่อใหครอบคลุมตลาดมากที่สุด  ทําเลที่ตั้งที่มีการแข งขันสูง ไดแก 
หางสรรพสินคาขนาดใหญซึ่งถือเปนทําเลที่ตั้งหลักของผูประกอบการรานไอศกรีมพรีเมี่ยม 
เนื่องจากปจจุบันคนไทยนิยมเดินหางสรรพสินคากันมากขึ้นเพราะเปนศูนยรวมของสินคาและ 
บริการมากมาย ดังจะเห็นไดจากการที่ผูประกอบการแตละรายพยายามที่จะกระจายสาขาของ 
ตนเองเขาไปในหางสรรพสินคามากขึ้น รวมถึงรานคาปลีกสมัยใหม (Modern  Trade) โดยราน 
สเวนเซนสมีการกระจายสาขาในหางสรรพสินคาและรานคาปลีกสมัยใหมมากที่สุด เนื่องจากเปน 
ผูประกอบการรายใหญและผูบริโภคมีความภักดีตอสินคา (Brand Loyalty) สูง ประกอบกับการ
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เปดกิจการมานานถึง 20 ป ทําใหมีสิทธิพิเศษในการขอจองพื้นที่กอน อีกทั้งราคาไอศกรีมที่ไมสูง 
มากจนเกินไปสงผลใหสเวนเซนสสามารถขยายสาขาเขาไปในรานคาปลีกสมัยใหมที่อยูในเขต 
ชุมชนได 

อยางไรก็ตามผูประกอบการยังคํานึงถึงปจจัยอ่ืนๆประกอบดวยเชน  การมีที่จอดรถ 
สะดวกสบาย การคํานึงถึงเวลาเปด-ปดของราน เปนตน ทําใหผูประกอบการบางกลุมเริ่มสนใจ 
เปดรานไอศกรีมพรีเมี่ยมแบบสแตนดอโลนมากขึ้น เชน อาคารสํานักงานขนาดใหญ บริเวณถนน 
สายธุรกิจที่สําคัญๆ กลุมโรงพยาบาล แหลงชุมชน สถานศึกษา รวมถึงสถานีบริการน้ํามัน เปนตน 
จากการสัมภาษณคุณสุชน กอเกษมวงศ ผูจัดการฝายการตลาดบริษัท เอเต จํากัด ไดกลาววา 
การเปดรานแบบสแตนดอโลน ทําใหทางรานมีความคลองตัวในการกําหนดเวลาเปดปดรานเพือ่ให 
สอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคในแตละพื้นที่ เนื่องจากภายในรานมีการจําหนาย กาแฟ 
เบเกอรรี่ แซนดวิชดวย ซึ่งเหมาะกับพฤติกรรมของผูบริโภคที่ตองเรงรีบในตอนเชา และเนื่องจาก 
ปจจุบันราคาคาเชาที่ของทําเลตางๆสูงข้ึน ดังนั้นผูประกอบการหลายรายจึงพยายามลดตนทุนที่ 
เปนคาใชจายดังกลาวดวยการขยายสาขาออกสูพื้นที่ตางจังหวัดมากขึ้น  เพื่อเปนการขยาย 
ชองทางการจําหนายและขยายฐานผูบริโภคอีกดวย เชน บัดสที่สาขาสวนใหญจะอยูในตางจังหวดั 
เนื่องจากพื้นที่ในหางสรรพสินคามีราคาสูงและหากไมไดทําเลที่ดีก็จะเปนการเสี่ยงตอการทําธุรกิจ 

บรรยากาศราน 
ปจจุบันผูประกอบการรานไอศกรีมพรีเมี่ยมใหความสําคัญกับบรรยากาศรานเปน 

อยางมาก มีการตกแตงรานใหสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภคมากขึ้นและรูปแบบการตกแตงราน 
อาจจะเหมือนกันหรือแตกตางกันตามทําเลที่ตั้งและรูปแบบการดําเนินชีวิต (Life style) ของกลุม 
ลูกคาเปาหมายเปนหลัก  มีการปรับสีสัน บรรยากาศ รูปแบบรานใหดูทันสมัยมากขึ้น ทั้งรูปแบบ 
บรรยากาศรานที่เนนความสดใส สนุกสนาน ราเริงเหมาะกับการสังสรรคฉลองเทศกาลตางๆ เชน 
รานสเวนเซนส บาสกิ้น รอบบิ้นส หรือรานฮาเกนดาส และ เดอะ ครีม แอนด ฟดจ ที่ใชการตกแตง 
ที่เนนความหรูหรา ทันสมัย มีบริการอินเตอรเน็ตเพื่อสอดคลองกับกลุมผูบริโภคที่เปนนักธุรกิจหรือ 
นักทองเที่ยว เปนตน 

ในป 2545 สเวนเซนส เริ่มปรับปรุงบรรยากาศภายในรานใหมีภาพลักษณใหมสดใส 
กวาเดิม หลังจากพบวาลูกคาสวนใหญที่เขามาใชบริการ ไมเพียงแตนั่งรับประทานไอศกรีมเพียง 
อยางเดียว แตยังไดใชเปนแหลงนัดพบและทํากิจกรรมอีกดวย โดยเนนในเรื่องการสรางบรรยากาศ 
ภายในราน ความสนุกสนานและการสรางความผูกพัน ระหวางสเวนเซนสกับลูกคากลุมเปาหมาย
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ซึ่งเปนวัยรุนและครอบครัว เชน จะมีกระดาษใหเด็กๆระบายสี นอกจากนี้ในป 2547 สเวนเซนสยัง 
เปนผูประกอบการรายแรกที่มีการพัฒนาภาพลักษณของรานใหม โดยการสรางออกแบบรานให 
สอดคลองกับลูกคาแตละพี้นที่หรือแตละสาขามากขึ้น โดยเริ่มที่สาขาสยามสแควรเปนแหงแรกใน 
รูปแบบที่เนนความทันสมัย เพื่อใหสอดคลองกับกลุมลูกคาที่เปนวัยรุน หรือสาขาหัวหินที่เพิ่มตู 
ปลาขนาดใหญภายในรานเพื่อใหเขากับบรรยากาศทะเล เปนตน และในป 2549  สเวนเซนส 
ตองการสรางภาพพจนใหธุรกิจไอศกรีมอิงกับความสนุกสนาน ดังนั้นองคประกอบของรานทั้งหมด 
เชน เมนูอาหาร การตกแตงราน การบริการ จะเนนสีสันที่สดใสและสามารถสื่อถึงอารมณ 
สนุกสนานในการรับประทานไอศกรีมได เชน เมนูไอศกรีมจะมีภาพประกอบที่มีสีสันมากขึ้น การใช 
เกาอ้ีที่มีรูปแบบแปลกๆและมีสีสันสดใส แตหากเปนสาขาในตางจังหวัด จะไมเนนการปรับรูปแบบ 
รานใหดูทันสมัยมากนัก เนื่องจากผูบริโภคจะไมรูสึกคุนเคย 

จากลักษณะของโครงสรางตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมที่เปนตลาดผูขายนอยราย ทําให 
ผูประกอบการไมนิยมแขงขันดานราคา แตจะใชกลยุทธการแขงขันที่ไมใชราคาแทน ดังนั้นการ 
เปลี่ยนบรรยากาศราน การตกแตงราน จึงมีผลตอการรับรูตราสินคาของผูบริโภคโดยตรง ดังนั้น 
การที่สเวนเซนสซึ่งเปนผูประกอบการรายใหญที่สุดในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมเริ่มปรับรูปแบบ 
รานใหทันสมัยมากขึ้น และตกแตงรานใหมีความแตกตางกันตามแตละพื้นที่ โดยเฉพาะในป 2548 
สเวนเซนสใชงบลงทุนทั้งขยายสาขาและปรับปรุงรานประมาณ 100 ลานบาท และวางงบประมาณ 
เพิ่มขึ้นเปน 120-130  ลานบาท ในป 2549  (ผูจัดการรายสัปดาห, 2549, น. 20)  สงผลใหราน 
ไอศกรีมพรีเมี่ยมรายอื่นเริ่มทยอยปรับรูปแบบสาขาและบรรยากาศรานใหดูทันสมัยขึ้นเชนเดยีวกนั 
เชน ในป 2548 รานบาสกิ้น-รอบบิ้นสไดเริ่มปรับภาพลักษณของรานใหมโดยเนนการตกแตงและ 
บรรยากาศที่สดใสซึ่งถือเปนการปรับรูปแบบครั้งแรกในรอบการดําเนินกิจการในไทย 15 ป โดยใน 
ป 2548  บาสกิ้น-รอบบิ้นส ไดใชงบการตลาดกวา 50  ลานบาท สําหรับขยายสาขาใหมและ 
ปรับปรุงราน (มติชน, 2548, น. 19) โดยเริ่มสาขาแรกที่ทองหลอ ซอย 11 ซึ่งเปนสาขาแบบสแตนด 
อโลนแหงแรกและนับเปนสาขาที่มีขนาดใหญที่สุดดวยพื้นที่กวา 170 ตร.ม. โดยแบงพื้นที่ในราน 
ออกเปน 6 สวน  แตละสวนมีการออกแบบ การตกแตง และบรรยากาศแตกตางกันไป เพื่อให 
กลุมเปาหมายไดเลือกนั่งรับประทานตามความพึงพอใจ นอกจากนี้บาสกิ้น-รอบบิ้นสจะยัง 
ดําเนินงานปรับลดสาขาที่เปนคีออสใหลดจํานวนลงตอเนื่องจากป 2547 เนื่องจากไดสํารวจความ 
ตองการลูกคาพบวา  สวนใหญพฤติกรรมผูบริโภคชาวไทยนิยมการนั่งรับประทานในรานที่เนน 
บรรยากาศที่ดี และนิยมรับประทานไอศกรีมที่ใสภาชนะที่สวยงาม ดังนั้น จึงมีนโยบายในการเนน 
การเปดสาขาขนาดใหญที่สามารถนั่งรับประทานในรานไดมากกวา
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ฮาเกนดาสก็ไดมีการปรับปรุงรูปแบบรานเชนเดียวกัน โดยมีนโยบายที่จะปรับปรุงราน 
ใหมใหมีความเปนสากลเพื่อใหเหมาะกับกลุมลูกคาที่เปนชาวตางชาติ เชนเดียวกับเอเตที่ไดมีการ 
ปรับรูปแบบราน 9 สาขาที่มีอยูใหสอดคลองกับกลุมลูกคาในแตละที่ตั้ง โดยเนนความทันสมัยมาก 
ขึ้นเนื่องจากตองการเพิ่มกลุมลูกคาที่เปนวัยรุน 

ชองทางการจัดจําหนาย 
ชองทางการจัดจําหนายของรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมีทั้งที่เปนแบบทางตรงและทางออม 

และทั้งสองแบบผสมกัน กลาวคือ ชองทางการจัดจําหนายทางตรง คือ รานสาขาทุกรานดําเนินการ 
เองโดยผูที่กอตั้งธุรกิจ  เชน  สเวนเซนสที่ดําเนินการโดยขยายสาขาภายในประเทศทั้งหมดโดย 
บริษัทแม ในขณะที่ชองทางการจัดจําหนายทางออม คือ การเพิ่มชองทางการจําหนายโดยผาน 
คนกลางในการชวยทําหนาที่ในการขายและการตลาดอ่ืนๆเพื่อเพิ่มปริมาณการขายใหมากขึ้น เชน 
ระบบการใหสิทธิ์ทางการคาหรือที่เรียกวาการใหสิทธิ์แฟรนไชส ซึ่งในปจจุบันมีผูประกอบการเพียง 
4 รายที่นําระบบการใหสิทธิ์แฟรนไชสมาใชในการขยายสาขารวมกับการขยายสาขาโดยบริษัท 
แมเอง เพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมากขึ้น ไดแก สเวนเซนส บัดส ไอเบอรรี่ และเดอะ ครีม 
แอนด ฟดจ หรือการจําหนายผานซูเปอรมารเก็ต รานคาปลีกสมัยใหม รานอาหาร โรงแรม เปนตน 
ซึ่งจะไดกลาวอยางละเอียดในหัวขอที่ 4.4 

4.4 ชองทางการจําหนายของรานไอศกรีมพรีเมี่ยม 
ชองทางการจําหนายนับวามีความสําคัญตอรานไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนอยางมาก 

เนื่องจากไอศกรีมเปนสินคาประเภท Impulse Product คือตองย้ําเตือนความรูสึกของผูบริโภค 
เพราะเมื่อผูบริโภคพบเห็นบอยจะเกิดความรูสึกอยากรับประทาน ชองทางการจําหนายจึงเปน 
กลยุทธสําคัญอยางหนึ่งที่จะทําใหไอศกรีมเขาถึงผูบริโภคไดมากที่สุดและเร็วที่สุด 

จากการรวบรวมชองทางการจําหนายของรานไอศกรีมพรีเมี่ยมขางตนพบวามีชองทาง 
การจําหนายหลักๆ อยู 3 ทางดวยกัน (ตารางที่ 4.9) คือ 

1) การเปดรานสาขาของตนเอง พบวารานไอศกรีมเกือบทุกรานจะเปนทั้งผูผลิตและ 
ผูจําหนายในเวลาเดียวกัน กลาวคือ บริษัทมีโรงงานผลิตไอศกรีมเปนของตนเองและนําสินคามา 
จําหนายในรานเนื่องจากมีความคลองตัวในการบริหารงานทั้งดานการผลิตและการจําหนายที่ 
สามารถควบคุมปริมาณวัตถุดิบ กําลังการผลิต ตลอดจนการพัฒนาเปลี่ยนแปลงรสชาติไอศกรีม 
ใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภคที่อาจมีการเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา 
และเนื่องจากไอศกรีมพรีเมี่ยมตองนําเขาวัตถุดิบจากตางประเทศเปนจํานวนมาก ดังนั้นการมี
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โรงงานผลิตไอศกรีมเปนของตนเองจะชวยประหยัดตนทุนในการผลิตไดสวนหนึ่ ง  และ 
นอกเหนือจากการผลิตไอศกรีมใหกับรานในประเทศแลว บางรายยังมีการสงออกไอศกรีมไปขาย 
ยังตางประเทศดวย เชน สเวนเซนส บัดส เปนตน หรือบริษัทอาจเปนตัวแทนแตเพียงผูเดียวในการ 
นําเขาไอศกรีมจากตางประเทศและนํามาจําหนายในรานของตนเอง เชน ฮาเกนดาส 

2) การขายแฟรนไชส คือ รานไอศกรีมพรีเมี่ยมไดถายทอดสิทธิ์ในการประกอบการ 
ธุรกิจรูปแบบดังกลาว (Know-How) ใหกับบุคคลอ่ืนภายใตตราสินคาหรือบริการหรือเครื่องหมาย 
การคาอันใดอันหนึ่งใหกับผูซื้อสิทธิ์ (Franchisee) โดยผูซื้อสิทธิ์จะตองจายคาตอบแทนในการใช 
ชื่อการคาเปนคาธรรมเนียมเริ่มแรก หรือคาธรรมเนียมแรกเขา (Franchise Fee) หรือคาธรรมเนยีม 
ที่ตองจายตามสัดสวนของผลการดําเนินงาน (Royalty Fee) โดยผูซื้อสิทธิ์จะตองดําเนินการตาม 
ลักษณะที่เจาของสิทธิ์แฟรนไชสกําหนดทั้งรูปแบบ การตกแตงราน ชนิดและรสชาติของผลิตภัณฑ 
และตองปฎิบัติตามสัญญาอยางเครงครัด ซึ่งปจจุบันมีทั้งหมด 4 รายดวยกัน คือ สเวนเซนส บัดส 
ไอเบอรรี่ และเดอะ ครีม แอนด ฟดจ ที่ใชระบบแฟรนไชสในการขยายชองทางการจําหนาย 

3)  การขายผานชองทางรานอาหาร โรงแรม และรานคาปลีกสมัยใหม (Modern 
Trade) พบวา รานไอศกรีมพรีเมี่ยมมีการขายสงทั้งแบบตักขายเหมือนรูปแบบการขายในราน เชน 
ไอเบอรรี่ เอเต โบนิโต หรือเปนไอศกรีมเทคโฮมที่ขายเปน ควอทซ (Quarts), มินิคัพ (Mini Cup) 
เชน สเวนเซนส ฮาเกนดาส เอเต ซึ่งรานคาจะซื้อไดในราคาที่ต่ํากวาราคาปกติและสามารถตั้ง 
ราคาขายเองได นอกจากนี้ยังมีการจําหนายคูกับบริษัทในเครือเดียวกัน เชน บาสกิ้นรอบบิ้นส กับ 
โรงแรมในเครือเซ็นทรัล ฮาเกนดาสกับรานอาหารในเครือ เอส แอนด พี สเวนเซนสกับเดอะ พิซซา 
คอมปะนี รวมถึงการบริการสงถึงที่ซึ่งสเวนเซนสเปนรายแรกที่ใชชองทางการจําหนายลักษณะนี้ 
ซึ่งนับวาเปนเปนชองทางการจําหนายที่ไมตองใชตนทุนสูงในการเปดราน สวนไอศกรีมเทคโฮมที่ 
วางขายในซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีกสมัยใหม เชน เทสโก คารฟูร ทอปส จะจําหนาย 
ไอศกรีมราคาเดียวกับรานไอศกรีมของตนเอง ตัวอยางไอศกรีมที่จําหนายผานชองทางนี้ เชน 
สเวนเซนส บาสกิ้น-รอบบิ้นส ฮาเกนดาส บัดส เอเต เปนตน
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ตารางที่ 4.9 
เปรียบเทยีบชองทางการจําหนายของไอศกรีมยีห่อตางๆ ณ เดือนสิงหาคม 2550 

ชองทาง 
การจําหนาย 

เปดรานสาขา 
ของบริษัทเอง 
(จํานวนสาขา) 

เปดขายแฟรนไชส 
(จํานวนสาขา) 

รานอาหาร /โรงแรม  ซุปเปอรมาร เก็ต /รานคาปลีก 
สมัยใหม (Modern Trade) 

สเวนเซนส  (111)  (54) 
บาสกิ้น-รอบบ้ินส  (43) 
ฮาเกนดาส  (21) 
บัดส  (1)  (14) 
เอเต  (9) 
ไอเบอรรี่  (12)  (2) 
โบนิโต  (5) 
เดอะ ครีม & ฟดจ  (6)  (1) 

ที่มา : จากการสํารวจโดยการสอบถามทางโทรศัพท, สิงหาคม 2550 

จากการเปรียบเทียบชองทางการจําหนายของรานไอศกรีมพรีเมี่ยมที่ทําการศึกษา 
พบวา สเวนเซนสซึ่งเปนผูเลนรายใหญที่สุดมีชองทางการจําหนายที่หลากหลายและมกีารจาํหนาย 
ในทุกชองทางประกอบกับจํานวนสาขาที่มากที่สุดถึง 165  สาขา ทั้งที่เปดในหางสรรพสินคา 
รานคาปลีกสมัยใหม เชน เทสโก บิ๊กซี คารฟูร เปนตน เนื่องจากเปนผูเลนรายแรกในตลาดไอศกรมี 
พรีเมี่ยมทําใหตราสินคาเปนที่รูจักแพรหลาย ประกอบกับราคาไอศกรีมที่ไมสูงจนเกินไปทําให 
สเวนเซนสไดรับความนิยม และสามารถกระจายสาขาเขาไปในรานคาปลีกสมัยใหมไดซึ่งปจจุบัน 
มีแนวโนมในการขยายตัวเพิ่มสูงขึ้นทั้งในกรุงเทพฯ และตางจังหวัดและมักตั้งใกลแหลงชุมชนอีก 
ดวย สงผลใหผูบริโภคไดรับความสะดวกในการหารานรับประทานหรือหาซื้อไอศกรีมนํากลับบาน 
(Take Home) ไดงายขึ้น และยังเปนการชวยเพิ่มฐานลูกคาของสเวนเซนสใหมากขึ้นดวย ในสวน 
ของไอศกรีมบัดสซึ่งถึงแมจะมีชองทางการจําหนายเหมือนกับสเวนเซนสทุกประการ แตจํานวน 
สาขายังนอยกวามากคือมีเพียง 15 สาขาและสวนใหญเปนราสแตนดอโลนทําใหผูบริโภคมีตนทุน 
ในการหารานรับประทาน ในขณะที่ไอศกรีมบาสกิ้น-รอบบิ้นส และฮาเกนดาสซึ่งถึงแมจะมี
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การจําหนายไอศกรีมเทคโฮมในซุปเปอรมารเก็ตก็ยังมีวางจําหนายไมครอบคลุมทุกสาขาซึ่ง 
สวนใหญจะจําหนายในสาขาที่อยูในหางสรรพสินคาระดับสูง เชน วิลลา มารเก็ต ในหางเซ็นทรัล 
เวิลด หรือกัวเมต มารเก็ตในหางสยามพารากอน เปนตน 

ดังนั้น  การทําตลาดไอศกรีมจะประสบความสําเร็จหรือไมสวนหนึ่งขึ้นอยูกับการ 
กระจายสินคาใหครอบคลุมพื้นที่มากที่สุด  เพื่อใหผูบริโภคสามารถหาสินคาไดเมื่อตองการ ดังนั้น 
การกระจายสาขาเพื่อใหอยูใกลและสรางความสะดวกในการใหบริการแกผูบริโภคมากที่สุดจึงเปน 
สิ่งที่แตละผูประกอบการใหความสําคัญเปนอยางมาก และดวยเหตุนี้ผูประกอบการบางรายจึงใช 
ระบบแฟรนไชสในการขยายเพื่อใหสามารถกระจายสาขาใหครอบคลุมมากที่สุด โดยระบบ 
แฟรนไชสสามารถลดตนทุนในการขยายสาขาของบริษัทเองได 

4.4.1 การเปรียบเทียบการจําหนายผานระบบแฟรนไชส 
ปจจุบันมีการนําระบบแฟรนไชสมาใชในธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมเชนเดียวกันกับ 

ธุรกิจอ่ืนๆ โดยมีลักษณะของการใหสิทธิ์ในตัวผลิตภัณฑและเครื่องหมายการคา  รวมถึงการ 
กําหนดระบบการดําเนินธุรกิจใหมีมาตรฐานเดียวกันในทุกสาขา รวมทั้ง แผนจัดตั้งซึ่งถือเปนการ 
ถายทอดความเชี่ยวชาญในการดําเนินธุรกิจจากผูขายสิทธิ์ไปยังผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสหรือที่เรียกวา 
Business Format Franchise โดยรานไอศกรีมพรีเมี่ยมที่มีการขยายสาขาในประเทศดวยระบบ 
แฟรนไชส  ไดแก รานบัดส  ซึ่งเริ่มตนขายสิทธิ์แฟรนไชสรานไอศกรีมพรีเมี่ยมเมื่อป พ.ศ. 2535 
ราน  สเวนเซนสและรานไอเบอรร่ี  ซึ่งเริ่มขายสิทธิ์แฟรนไชสในประเทศเมื่อป  2547  และราน 
เดอะ ครีม แอนด ฟดจ  ซึ่งเริ่มขายสิทธิ์แฟรนไชสเมื่อป 2549 ซึ่งหลักของการสรางแฟรนไชสให 
ไดนั้นจะตองเริ่มจากความสามารถที่จะสรางตลาด สรางความนิยมในตราสินคาและบริการใหเปน 
ที่รูจักในกลุมลูกคาเปาหมายกอน จึงจะทําใหธุรกิจเติบโตไดอยางตอเนื่องดวยการขยายสาขา 
(พีระพงษ กิติเวชโภคาวัฒน, 2546, น. 10) ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของชุมพร สุขประสงคผล 
(2540) ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส กรณีศึกษาแฟรนไชสเสื้อผาเท็น 
แอนด โค พบวาปจจัยที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญนํามาพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ 
ธุรกิจแฟรนไชสเสื้อผา ไดแก ชื่อเสียงของบริษัท ความมั่นคงของบริษัท ระบบการจัดการธุรกิจที่มี 
มาตรฐานเครื่องหมายการคา 

ดังนั้น ตราสินคาจึงมีความสําคัญมากสําหรับผูประกอบการที่นําระบบแฟรนไชสมาใช 
ในการขยายชองทางการจําหนาย อยางไรก็ตาม ผูประกอบการตองใชระยะเวลานานในการสราง 
ตราสินคาใหเปนที่รูจัก เพื่อสราง Brand  Loyalty  และทําใหตราสินคามีความแข็งแกรง เพื่อให
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ตราสินคาเปนที่รูจักอยางแพรหลาย ซึ่งผูประกอบการที่เขามาในธุรกิจกอนเปนรายแรกจะมีความ 
ไดเปรียบกวาผูประกอบการรายอ่ืน (First Mover Advantage) เปนอยางมาก เนื่องจากไดสะสม 
ชื่อเสียงมาเปนระยะเวลานาน ทําใหตราสินคามีความนาเชื่อถือ และมี Brand Loyalty สูง และ 
หากมีผลประกอบการที่ดีดวยแลว เมื่อผูประกอบการนําระบบแฟรนไชสมาใช จะทําใหผูซื้อสิทธ 
แฟรนไชสมีความเสี่ยงในการลงทุนต่ํากวา เนื่องจากการที่ตราสินคาเปนที่รูจักดีอยูแลว ทําให 
ตนทุนในการโฆษณาลดลง ซึ่งหากพิจารณาถึงระยะเวลาในการสรางตราสินคาใหมีความ 
แข็งแกรงกอนที่จะนําระบบแฟรนไชสเขามาใชในการขยายชองทางการจําหนายของผูประกอบการ 
รานไอศกรีมพรีเมี่ยม พบวา สเวนเซนสซึ่งเปนผูประกอบการรายแรกในธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยม 
ไดใชระยะเวลา 18 ป ในการสรางตราสินคาใหเปนที่รูจัก และสรางความนาเชื่อถือของตราสินคา 
กอนที่จะใชระบบแฟรนไชส สงผลใหจํานวนสาขารานแฟรนไชสของสเวนเซนสมีจํานวนสาขามาก 
ที่สุดถึง 47 สาขาในป 2549 ในขณะที่ บัดส ไอเบอรรี่ และเดอะ ครีม แอนด ฟดจมีจํานวนสาขา 
แฟรนไชส 12 สาขา 2 สาขา และ 1 สาขา ตามลําดับ เนื่องมาจากระยะเวลาในการสรางตราสินคา 
ใหเปนที่รูจักอาจนอยเกินไป (ตารางที่ 4.10) 

ตารางที่ 4.10 
ขอมูลพื้นฐานของบริษทัทีใ่ชระบบแฟรนไชส และจํานวนสาขาแฟรนไชสในป 2549 

ตราสินคา  ปที่เร่ิมดําเนินการ  ปที่เร่ิมใชแฟรนไชส  ระยะเวลาในการ 
สรางตราสินคา (ป) 

จํานวนสาขา 
แฟรนไชส (แหง) 

สเวนเซนส*  2529  2547  18  47 
บัดส**  2534  2535  1  12 
ไอเบอรรี่**  2542  2547  5  2 
เดอะครีม&ฟดจ**  2548  2549  1  1 

ที่มา : *บริษัท สเวนเซนส (ไทย) จํากัด 
** จากการสอบถามเจาหนาที่ฝายแฟรนไชส 

ถึงแมสเวนเซนสจะเปนผูประกอบการรายใหญที่สุดในธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยม 
ทําใหมีความพรอมทั้งดานเงินทุน และบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในธุรกิจ ที่จะสามารถขยาย
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สาขาดวยการลงทุนของบริษัทเอง สเวนเซนสยังคงมีแนวโนมที่จะขยายสาขารานแฟรนไชสอยาง 
ตอเนื่อง ทั้งในเทศประและตางประเทศ โดยคาดการณจํานวนสาขารานสเวนเซนสในป 2553 มี 
ทั้งหมด 291 สาขา แบงเปนรานที่บริษัทลงทุนเอง 133 สาขา และรานสาขาแฟรนไชส 158 สาขา 
และหากพิจารณาอัตราการเติบโตของจํานวนรานแฟรนไชสพบวา มีอัตราการเพิ่มขึ้นรอยละ 198 
เมื่อเทียบกับจํานวนสาขาแฟรนไชสในป 2549 ที่มีจํานวนสาขาแฟรนไชสทั้งหมด 53  สาขา 
(ตารางที่ 4.11) และภายใน 3-5 ปนับจากนี้ สเวนเซนสไดวางแผนสัดสวนการเติบโตของแฟรนไชส 
ใหเปนรอยละ 60 และลงทุนโดยบริษัทแมรอยละ 40 จากปจจุบันที่เปนการลงทุนโดยบริษัทแม 
รอยละ 60 และแฟรนไชสรอยละ 40 เนื่องจากการใชระบบแฟรนไชส สามารถสรางชื่อในตราสินคา 
เพื่อใหครอบคลุมและกระจายไปทั่วประเทศในระยะเวลาที่รวดเร็วและมีตนทุนที่ต่ํา เนื่องจาก 
ในขณะที่ขนาด (Size)  เชน จํานวนสาขา จํานวนการจางงานและจํานวนพนักงานเทาเดิม แต 
สามารถลดตนทุนการควบคุมดูแลในแตละสาขาลง ซึ่งหมายถึง บริษัทจะมีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น 
นอกจากนี้ยังชวยลดตนทุนในการขยายสาขาและยังชวยลดความเสี่ยงจากการเปดสาขาในทําเลที่ 
หางไกล (ผูจัดการรายสัปดาห, 2549,  น. 20)  ในขณะที่ระบบแฟรนไชสยังชวยใหหนวยธุรกิจ 
สามารถเขาสูตลาดไดอยางรวดเร็ว (Market Penetration) และแกปญหาขอจํากัดดานเงินทุนใน 
การขยายสาขา (Resource Scarcity) ซึ่งนาจะเปนเหตุผลที่บัดส และ เดอะครีมแอนดฟดจใชใน 
การตัดสินใจนําระบบแฟรนไชสมาใชในการขยายชองทางการจําหนาย
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ตารางที่ 4.11 
การคาดการณจํานวนสาขาของรานสเวนเซนสจากป 2549-2553 

ประเภท  2549  2550  2551  2552  2553  อัตราเติบโต 
(รอยละ)** 

สาขาที่บริษัท 
ลงทุนเอง 
(Equity) 

109  116  123  128  133  22 

สาขาที่ 
ดําเนินงาน 
โดยแฟรนไชส 
ทั้งในและ 
ตางประเทศ 
(Franchise)* 

53  75  100  129  158  198 

รวม  162  191  223  257  291  79 

ที่มา : บริษัท สเวนเซนส (ไทย) จํากัด 
*ในป 2549-2551 เปนสาขาแฟรนไชสในตางประเทศ 6 สาขา 13 สาขา และ 28 สาขา 

ตามลําดับ 
**อัตราการเพิ่มของจํานวนสาขาจากป 2549 เทียบกบัป 2553 

จากการศึกษาและวิเคราะหโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจ 
ไอศกรีมพรีเมี่ยมซึ่งมีลักษณะเปนตลาดผูขายนอยราย โดยมีสเวนเซนสเปนผูนําตลาดซึ่งมี 
สวนแบงตลาดมากที่สุดถึงรอยละ 74 ในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม ประกอบกับเปนผูประกอบการ 
รายแรกที่เขามาในธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยมในประเทศไทย สงผลใหตราสินคามีความแข็งแกรง 
มี Brand  Loyalty  สูง และตราสินคาเปนที่รูจักอยางกวางขวาง ทําใหสเวนเซนสสามารถขยาย 
สาขาไดอยางตอเนื่องและมีจํานวนสาขามากที่สุดถึง  165 สาขา นอกจากนี้ยังมีชองทาง 
การจําหนายที่หลากหลายและมีการจําหนายในทุกชองทาง อีกทั้งยังมีความหลากหลายของ 
ผลิตภัณฑไอศกรีมและเปนผูนําในการคิดคนรูปแบบไอศกรีมใหมๆ ประกอบกับการตั้งราคา 
ไอศกรีมที่ต่ําที่สุดซึ่งเปนผลจากการประหยัดจากขนาดและกลยุทธการตั้งราคาไอศกรีมพรีเมี่ยมที่ 
ตองการเปนไอศกรีมพรีเมี่ยมระดับลาง
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ดังนั้นหากผูประกอบการรายใดมีอํานาจการตลาดสูง จะสงผลใหผูประกอบการมี 
ความไดเปรียบคูแขงขันในดานตางๆ ทั้งในดานตนทุนการผลิต การกระจายสินคา การคิดคน 
ผลิตภัณฑใหมๆ และอํานาจในการกําหนดเงื่อนไขตางๆ เพื่อรักษาความไดเปรียบใหคงอยูกับ 
บริษัทตอไป ผูวิจัยจึงคาดวาความไดเปรียบของสเวนเซนสในดานตางๆ ดังที่ไดกลาวมาขางตน 
นาจะสงผลใหสเวนเซนสมีอํานาจในการกําหนดเงื่อนไขตางๆ หรือมีอํานาจการตอรองสูง ซึ่งการ 
วิเคราะหในสวนนี้ผูวิจัยจะเลือกพิจารณาจากการกําหนดเงื่อนไขชองทางการจําหนายดวย 
ระบบแฟรนไชส เนื่องจากระบบแฟรนไชสกําลังไดรับความนิยมอยูในปจจุบัน และยังสามารถ 
สะทอนอํานาจตลาดของผูประกอบการแตละรายผานการกําหนดราคาคาธรรมเนียมและเงื่อนไข 
ตางๆไดอีกดวย

สิทธิประโยชนที่ผู ซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะไดรับจากการเจาของสิทธิ์แตกตางกันออกไป 
ตามเงื่อนไขของเจาของสิทธิ์ โดยสิทธิ์สวนใหญที่จะไดรับ ไดแก สิทธิ์ในการใชชื่อและเครื่องหมาย 
การคาสิทธิ์ในการซื้อไอศกรีมรวมทั้งวัตถุดิบอ่ืนจากทางบริษัท สิทธิ์ในการซื้อภาชนะบรรจุภัณฑ 
และอ่ืนๆที่มีเครื่องหมายการคาของบริษัทนั้น สิทธิ์ในการไดรับความชวยเหลือในการออกแบบราน 
การกอสราง การตกแตงราน การจัดหาตัวแทนจําหนายวัตถุดิบ ที่จะนํามาใชในการผลิตไอศกรีม 
และผลิตภัณฑอ่ืนๆของบริษัท  สิทธิ์ในการไดรับการฝกอบรมพนักงานทั้งทฤษฎีและภาคปฏิบัติ 
พรอมเอกสารประกอบการอบรมสิทธิ์ในการไดรับความรวมมือและคําแนะนําในการวางกลยุทธ 
การสงเสริมการขายและแนวทางการวางแผนการตลาดอยางตอเนื่อง  สิทธิ์ในการไดรับเอกสาร 
คู มือการบริหารราน  และงานบุคคล  สําหรับคาใชจ ายหลักในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของผู  
ประกอบการสวนใหญประกอบดวย คาธรรมเนียมแรกเขา (Franchise Fee) คาธรรมเนียมรอยัลตี้ 
(Royalty  Fee)  และคาธรรมเนียมการตลาด  (Marketing  fee)  โดยแตกตางกันออกไปตามตรา 
สินคาและประเภทของราน (ตารางที่4.12) 

การศึกษาเปรียบเทียบชองทางการจําหนายผานระบบแฟรนไชสในงานวิจัยเฉพาะเรือ่ง 
นี้ ผูวิจัยไดศึกษาเฉพาะยี่หอไอศกรีมที่มีการโฆษณาเปดขายแฟรนไชสอยางเปนทางการเทานั้น 
กลาวคือ มีการประชาสัมพันธโดยตรงจากทางบริษัทผูประกอบการเองและมีการขายสิทธิ 
แฟรนไชสใหกับบุคคลทั่วไป ซึ่งยี่หอไอศกรีมที่ทําการศึกษาในเรื่องของระบบแฟรนไชส ไดแก 
สเวนเซนส บัดส และเดอะ ครีม แอนด ฟดจ ทั้งนี้จะไมไดนําเอาไอเบอรรี่มาศึกษาเปรียบเทียบดวย 
เนื่องจากการขายแฟรนไชสของไอเบอรรี่ยังไมมีการเปดขายใหกับบุคคลทั่วไปและผูประกอบการ
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ยังไมตองการเปดเผยขอมูลเนื่องจากเปนความลับทางการคา โดยรายละเอียดคาธรรมเนียม 
แฟรนไชสของแตละบริษัทสามารถดูไดในภาคผนวก ก. 

ตารางที่ 4.12 
เปรียบเทยีบคาใชจายในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานไอศกรีมพรีเมีย่มในประเทศไทย 

ตราสินคา  สเวนเซนส  บัดส  เดอะครีมแอนดฟดจ 
คาธรรมเนียมแรกเขา 
(บาท) 

1,500,000  50,000-100,000  600,000 

คารอยัลต้ี 
(ตอป) 

รอยละ 7 
ของยอดขายทุกเดือน 

รอยละ 2* 
ของยอดสั่งซ้ือสินคา 

รอยละ 6 
ของยอดขายสุทธิ 
ทุกเดือน 

คาดูแลการตลาด 
(ตอป) 

รอยละ 5 
ของยอดขายทุกเดือน 

รอยละ 3* 
ของยอดสั่งซ้ือสินคา 

รอยละ 2 
ของยอดขายสุทธิทุก 
เดือน 

อายุสัญญา (ป)  10  3  6 
งบการลงทุนทั้งหมด 
โดยประมาณ (บาท) 

5,840,000 ขึ้นไป  500,000-1,200,000 ขึ้นไป  3,500,000 ขึ้นไป 

ที่มา: ขอมูลจากการสํารวจ, สิงหาคม 2550 
*ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะไดรับการยกเวนในชวง 3 ปแรก 

จากการศึกษาของ Shane Scott (2005) พบวาผูประกอบการที่ใชระบบแฟรนไชสใน 
การขยายชองทางการจําหนาย จะสามารถกําหนดคาธรรมเนียมตางๆ เชน คาธรรมเนียมแรกเขา 
คารอยัลตี้ฟ คาดูแลการตลาดไดสูงขึ้น หากเปนธุรกิจที่มีลักษณะดังนี้ เปนธุรกิจที่ใหกําไรสูง 
เปนธุรกิจที่ตราสินคามีชื่อเสียงแข็งแกรง เปนธุรกิจที่ผูซื้อสิทธิ์สามารถขยายเขตพื้นที่ไดในบริเวณ 
กวาง  เปนธุรกิจที่เจาของสิทธิ์เสนอบริการชวยเหลือผูซื้อสิทธิ์หลายดาน หรือเปนธุรกิจที่อายุของ 
สัญญาแฟรนไชสยาวนานขึ้นซึ่งในเรื่องความแข็งแกรงของตราสินคา ตรีกนก (2547, น. 57) ก็ได 
กลาวเชนกันวา แฟรนไชสใหญๆ ที่ประสบความสําเร็จมากๆ มักมีราคาคาธรรมเนียมตางๆ 
คอนขางสูง
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ดังนั้ น  จากการศึกษาโครงสรางตลาดในหัวขอที่  4.2 พบวาสเวนเซนส เปน 
ผูประกอบการที่มีจํานวนสาขามากที่สุดถึง 165 สาขา และมีสวนแบงตลาดมากที่สุดถึงรอยละ 74 
ในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม ประกอบกับตราสินคามีความแข็งแกรงและเปนที่รูจักในกลุมผูบริโภค 
เนื่องจากมีความไดเปรียบจากการเปนผูเลนรายแรกในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม  ซึ่งจะสงผลให 
สเวนเซนสมีอํานาจทางการตลาดสูง และมีอํานาจในการกําหนดราคาคาธรรมเนียมตางๆไดสูง 
กวาผูประกอบการรายอื่น รวมถึงมีการกําหนดเงื่อนไขตางๆที่แสดงใหเห็นถึงความไดเปรียบของ 
สเวนเซนสในฐานะที่เปนผูประกอบการรายใหญที่สุดในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม ซึ่งหัวขอที่ผูวิจัยจะ 
นํามาวิเคราะหมีดังนี้ 

1) การกําหนดราคาคาธรรมเนียมแฟรนไชส 
จากการเปรียบเทียบคาธรรมเนียมตางๆ จะพบไดวาสเวนเซนสซึ่งเปนผูประกอบการ 

รายใหญที่สุดและตราสินคามีความแข็งแกรงเปนอยางมาก เนื่องจากเปนผูประกอบการรายแรกที่ 
เขามาในธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยม และมีความเชี่ยวชาญในธุรกิจเปนอยางดี สงผลใหสเวนเซนสมี 
อํานาจในการการตั้งราคาคาธรรมเนียมแรกเขา คารอยัลตี้ฟ คาดูแลการตลาดสูงที่สุดในบรรดา 
รานไอศกรีมพรีเมี่ยมที่เปดขายแฟรนไชสในปจจุบัน และมีอายุสัญญาที่ยาวนานที่สุดถึง 10 ป ซึ่ง 
การตั้งราคาคาธรรมเนียมที่สูงเชนนี้ จะทําใหสเวนเซนสสามารถจํากัดผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไดใน 
ระดับหนึ่ง คือตองเปนผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่ตองมีฐานะทางการเงินคอนขางดี และการกําหนดอายุ 
สัญญาแฟรนไชสถึง  10 ป เปนเพราะการลงทุนใชงบประมาณคอนขางสูงดังนั้นจึงตองใช 
ระยะเวลาในการคืนทุนและใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมีโอกาสไดรับกําไรจากการลงทุนอีกดวย ในสวน 
เงื่อนไขการตออายุสัญญาแฟรนไชส สเวนเซนสยังไมมีขอสรุปที่แนนอนวาผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
จะตองเสียคาธรรมเนียมแรกเขาอีกหรือไม เนื่องจากสเวนเซนสไดเริ่มใชระบบแฟรนไชสมาเพียง 
4 ปเทานั้น 

ในขณะที่บัดสเปนผูประกอบการที่มีการตั้งคาธรรมเนียมตางๆ ต่ําที่สุดและมี 
รายละเอียดในการหักคาธรรมเนียมตางๆ ที่แตกตางจาก 2 บริษัทอยางเห็นไดชัด กลาวคือ บดัสตัง้ 
คารอยัลตี้ฟและคาดูแลการตลาดจากยอดส่ังซื้อสินคา และในชวง 3 ปแรกทางบัดสจะยังไมมีการ 
หักคารอยัลตี้ฟและคาดูแลการตลาดแตอยางใด เพื่อเปนการชวยเหลือใหกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสใน 
ระยะเริ่มแรกดวยเนื่องจากยอดสั่งซื้อสินคาจะอยูที่ประมาณหลักหมื่นเทานั้น ในขณะที่การหกัจาก 
ยอดขายจะอยูที่ประมาณหลักแสน  การที่บัดสมีการกําหนดเงื่อนไขสัญญาแฟรนไชสเชนนี้ 
เนื่องจากวา บัดสยังไมมีอํานาจตลาดเพียงพอในการกําหนดเงื่อนไขตางๆ ถึงแมวาบัดสจะเปน
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ผูประกอบการในกลุมแรกๆที่เขามาในประเทศไทย แตจํานวนสาขาของบัดสยังมีนอยมากหาก 
เปรียบเทียบกับผูประการที่เขามาในชวงเวลาเดียวกัน อีกทั้งสาขาสวนใหญมักอยูในตางจังหวัด 
และเนนรูปแบบรานรานเดี่ยว (Stand  Alone)  และถึงแมผลิตภัณฑไอศกรีมของบัดสจะมีความ 
คลายคลึงกับสเวนเซนสทั้งในสวนของการตั้งราคาที่ใกลเคียงกันคือราคาสกูปละ 35 บาท และเปน 
ไอศกรีมประเภทนมเหมือนกัน บัดสก็ไมสามารถตั้งราคาคาธรรมเนียมตางๆ ใหใกลเคียงกับ 
สเวนเซนสได ดังนั้นบัดสจึงตองใชกลยุทธราคาเพื่อชักจูงและเปนทางเลือกหนึ่งใหกับผูซื้อสิทธิ์ 
แฟรนไชสที่มีฐานะทางการเงินปานกลางและสนใจลงทุนในธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมใหมาลงทุน 
กับบัดสที่มีคาใชจายในการลงทุนนอยกวาสเวนเซนสมาก 

ในสวนของเดอะ ครีม แอนด ฟดจซึ่งเปนผูประกอบการที่เพิ่งเริ่มดําเนินกิจการใน 
ประเทศไทยเมื่อป 2548  ไดตั้งคาธรรมเนียมแรกเขาและคารอยัลตี้ฟในอัตราที่สูงใกลเคียงกับ 
สเวนเซนส ยกเวนคาดูแลการตลาดที่ตั้งไวเพียงรอยละ 2 จากยอดขาย และกําหนดระยะเวลา 
แฟรนไชส 6 ป ซึ่งหากวิเคราะหลักษณะการตั้งราคาคาธรรมเนียมของเดอะ ครีม แอนด ฟดจจะ 
พบวาการที่เดอะ ครีม แอนด ฟดจ ตั้งราคาคาธรรมเนียมตางๆ ใหสูง เปนเพราะการวางตําแหนง 
ของผลิตภัณฑในระดับสูง คือ จําหนายสกูปละ 75 บาท และเนนการขยายสาขาสวนใหญใน 
หางสรรพสินคารวมถึงรูปแบบไอศกรีมที่มีความแปลกใหมแตกตางจากสเวนเซนสอยางเห็นไดชัด 
คือ เปนไอศกรีมผัดบนแทนหินออน ทําใหเดอะ ครีม แอนด ฟดจสามารถตั้งราคาคาธรรมเนียม 
แรกเขาและคารอยัลตี้ฟไดสูง ยกเวนคาดูแลการตลาดเนื่องจากจํานวนสาขาที่ยังไมมากนัก คือ 
ประมาณ 7 สาขา และการโฆษณาประชาสัมพันธจะมีลักษณะเปนแผนพับ ใบปลิว และปายหนา 
รานทําใหคาใชจายในสวนนี้ไมสูงมากนัก 

ดังนั้นจะเห็นไดวาจากการที่สเวนเซนสเปนผูเลนรายใหญและมีอํานาจทางการตลาด 
มากที่สุดนัน้ สงผลใหสเวนเซนสมีความไดเปรียบในเรื่องการตั้งราคาคาธรรมเนียมตางๆที่สูงกวา 
อีก 2 รานอยางเห็นไดชัด 

2) การกําหนดทําเลที่ตั้งและขนาดของรานแฟรนไชส 
ทําเลที่ตั้งนับวามีความสําคัญเปนอยางมากในธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมเนื่องจากมี 

ขอจํากัดในเรื่องราคาที่คอนขางสูงกวาไอศกรีมระดับกลาง ทําใหรานไอศกรีมพรีเมี่ยมสวนใหญมัก 
ตั้งสาขาในหางสรรพสินคามากที่สุด ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของนพวรรณ อรุณพลังสันติ 
(2546) ที่พบวาผูบริโภคสวนใหญจะซื้อไอศกรีมจากรานแฟรนไชสไอศกรีมและหางสรรพสินคา 
เปนหลัก และจากบทสัมภาษณของคุณชุมพจน ตันติสุนทร ผูจัดการทั่วไปบริษัท สเวนเซนส (ไทย) 
จํากัด ระบุวาการเปดรานภายในหางสรรพสินคาสามารถรับประกันไดวายอดขายจะสูงเนื่องจาก
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ปจจุบันคนนิยมเดินหางสรรพสินคามากขึ้นแตจะมีขอเสียคือคาเชาพื้นที่จะมีราคาสูง (พีระวุฒิ 
ฉัตรกุล ณ อยุธยา ,2548, น.133) 

ดังนั้น จากการที่สเวนเซนสมีอํานาจการตลาดสูง เนื่องจากตราสินคามีความแข็งแกรง 
และมีสวนแบงการตลาดที่สูงที่สุดในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม ทําใหสเวนเซนสสามารถกําหนด 
เงื่อนไขในดานของการเลือกทําเลที่ตั้งในการเปดรานของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสได ซึ่งภายใตเงื่อนไข 
ในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของสเวนเซนส กําหนดไววาผูที่จะซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสเวนเซนสตองเปด 
สาขาในหางสรรพสินคาหรือรานคาปลีกสมัยใหมเทานั้น และไมอนุญาตใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเปด 
สาขาที่เปนลักษณะอาคารพาณิชย ซึ่งการกําหนดเงื่อนไขเชนนี้ จะทําใหสเวนเซนสสามารถขยาย 
สาขาเขาไปสูเขตทําเลที่ตั้งใหมๆ ที่ดี และไดครอบครองพื้นที่หรือทําเลที่ตั้งที่ดีในหางสรรพสินคา 
หรือรานคาปลีกสมัยใหมกอนผูประกอบการรายอื่น โดยที่การขยายสาขาของสเวนเซนสจะอิงกับ 
การเจริญเติบโตของรานคาปลีกสมัยใหมซึ่งมักจะตั้งในแหลงชุมชนหรือในทําเลที่ตั้งที่ดีอยูแลว 
โดยผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะเปนผูประเมินความนาจะเปนในการเปดสาขาในทําเลที่ตั้งนั้นๆ 
เนื่องจากผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะมีความเขาใจและรอบรูในพื้นที่ของตนดีกวาเจาของสิทธิ์แฟรนไชส 
นอกจากนี้ยังชวยใหสเวนเซนสลดความเสี่ยงจากการเปดสาขาในทําเลที่ไมมีคนพลุกพลานซึ่งไม 
สามารถคาดการณจํานวนลูกคาได ซึ่งการกําหนดเงื่อนไขนี้จะสอดคลองกับนโยบายแฟรนไชสของ 
บริษัทที่เนนเปดแฟรนไชสในตางจังหวัด โดยวางแผนสัดสวนการเปดแฟรนไชสในตางจังหวัด 
รอยละ 60 และในเขตกรุงเทพมหานครรอยละ 40 เนื่องจากปจจุบันรานไอศกรีมสเวนเซนสมีสาขา 
กระจายอยูเกือบทั่วกรุงเทพฯ ซึ่งเปนผลจากการที่สเวนเซนสสามารถครอบครองทําเลที่ตั้งที่ดีไป 
กอนแลว  ในขณะที่บัดส และเดอะ ครีม แอนด ฟดจ ซึ่งยังไมมีอํานาจในการตอรองมากนัก 
เนื่องจากตราสินคายังไมเปนที่รูจักในวงกวาง ทําใหยังไมสามารถกําหนดเงื่อนไขดานทําเลที่ตั้ง 
เชนเดียวกับสเวนเซนสได ดังนั้นผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจึงสามารถเปดรานที่เปนอาคารพาณิชยไดซึ่ง 
จะมีคาใชจายต่ํากวาการเปดสาขาในหางสรรพสินคา แตไมสามารถรับประกันในเรื่องของยอดขาย 
ที่แนนอนได ทําใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสอาจมีความเสี่ยงจากการลงทุน 

การกําหนดรูปแบบรานหรือขนาดพื้นที่ของรานแฟรนไชสก็สามารถบงชี้ใหเห็นถึง 
อํานาจของเจาของสิทธิ์แฟรนไชสไดเชนเดียวกัน โดยสเวนเซนสมีการกําหนดรูปแบบรานแบบเดยีว 
คือ ตองเปนรานที่มีที่นั่งรับประทานไอศกรีมโดยเฉพาะ โดยกําหนดขนาดพื้นที่รานประมาณ 100 
ตารางเมตร และตองมีจํานวนที่นั่งประมาณ 50-60 ที่ ซึ่งการที่สเวนเซนสกําหนดขนาดพื้นที่และ 
จํานวนที่นั่งอยางชัดเจนนี้ จะสงผลดีในเรื่องของการประมาณการยอดขายและเพิ่มความสามารถ 
ในการรองรับลูกคา เนื่องจากสเวนเซนสยังคงนโยบายในการเปนรานไอศกรีมแบบนั่งรับประทาน
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เทานั้น ในสวนของเดอะ ครีม แอนด ฟดจมีการกําหนดพื้นที่อยางนอย 35 ตารางเมตรและเปนราน 
ไอศกรีมแบบนั่งรับประทานเชนเดียวกับสเวนเซนส ในขณะที่บัดสมีรูปแบบการลงทุนใหกับผูซื้อ 
สิทธิ์แฟรนไชสไดเลือก 2 ประเภทคือ เปนรานขนาดใหญและขนาดเล็กมีที่นั่งรับประทาน (BUD’S 
SHOP) หรือเปนรานขนาดเล็ก เนนขยายแบบไอศกรีมกลับบาน (TO-GO) ดังนั้นการที่บัดสมีการ 
ลงทุน 2 รูปแบบก็เพื่อใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไดมีโอกาสเลือกการลงทุนที่เหมาะสมกับฐานะทางการ 
เงินของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส หรือหากพิจารณาในแงของอํานาจทางการตลาดแลว จะเห็นวาบัดสยัง 
ไมมีอํานาจในการตอรองกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมากนัก เนื่องจากตราสินคายังไมมีความแข็งแกรง 
เพียงพอเมื่อเทียบกับสเวนเซนส ซึ่งจากการสอบถามเจาหนาที่ประสานงานดานแฟรนไชสของ 
บัดส พบวา ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญจะเลือกลงทุนในรูปแบบที่มีลักษณะรานเปนแบบซื้อ 
กลับบาน (To-Go) ซึ่งมีคาธรรมเนียมแรกเขาที่ต่ําที่สุดคือ 50,000 บาทเทานั้น 

3) การกําหนดยอดขายขั้นต่ําและการสรางแรงจูงใจใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
การกําหนดยอดขายขั้นต่ําก็เปนสิ่งที่ชี้ใหเห็นไดวาผู เลนรายใหญมีอํานาจทาง 

การตลาดหรือไม เนื่องจากความมีชื่อเสียงของตราสินคาตลอดจนการโฆษณาผลิตภัณฑใหมๆ 
ทําใหผูเลนรายใหญมีความไดเปรียบในการประมาณยอดขายและสามารถใชการโฆษณาในการ 
กระตุนยอดขายอีกทางหนึ่งดวย ซึ่งจะทําใหสามารถกําหนดยอดขายขั้นต่ําไดและการกําหนด 
ยอดขายขั้นต่ํายังชวยใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมีความกระตือรือรนในการขายสินคาเพื่อใหถึง 
เปาหมายที่เจาของสิทธิ์แฟรนไชสกําหนด  ดังนั้นการที่สเวนเซนสมีสวนแบงการตลาดสูงที่สุดและ 
ตราสินคามีความแข็งแกรงทําใหสามารถกําหนดยอดขายขั้นต่ํา 800,000 บาทตอเดือน ดังนั้นหาก 
รานแฟรนไชสรายใดมีการตั้งราคาสินคาที่สูงกวาราคาสินคาปกติ ก็อาจทําใหยอดขายไมถึงที่ 
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสกําหนดไว ในขณะที่รานไอศกรีมพรีเมี่ยมอีก 2 แหงไมมีการกําหนดยอดขาย 
ขั้นต่ําเนื่องมาจากตราสินคายังไมมีความแข็งแกรงและจํานวนสาขาที่ยังมีจํานวนไมมาก หากมี 
การกําหนดยอดขายขั้นต่ําเพิ่มเติมในเงื่อนไขสัญญาจะทําใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเกิดความไมแนใจ 
ในการลงทุน เนื่องจากไมมั่นใจในสวนของรายไดที่จะไดรับจากยอดขาย 

นอกจากการกําหนดยอดขายขั้นต่ําแลว การสรางแรงจูงใจใหกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสใน 
การดําเนินงานก็มีความสําคัญเชนกัน สเวนเซนสในฐานะผูประกอบการรายใหญและมีจํานวน 
สาขาที่เปนรานแฟรนไชสในประเทศมากที่สุดถึง 47 สาขา (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2549) ประกอบ 
กับมีรายไดจากคาธรรมเนียมแฟรนไชสสูง จึงสามารถดึงความพยายามของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
แตละรายในการดําเนินงานบริหารรานใหมีประสิทธิภาพเนื่องจากจะสงผลโดยตรงกับยอดขายของ 
แตละราน ดังนั้น สเวนเซนสจึงมีการมอบรางวัลใหกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่ดําเนินกิจการไดอยาง
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ยอดเยี่ยมในแตละดาน ซึ่งแบงออกเปน 5  รางวัลดวยกัน คือ  รางวัลเถาแกดีเดนประเภท Best 
Customer  Satisfaction, Operation  Excellence, Highest Business Growth, Best Business 
Performance และ รางวัลเถาแกมือโปร (Entrepreneur Award)  ซึ่งจะทําใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมี 
ความกระตือรือรน และเอาใจใสในการบริหารรานมากขึ้น นอกจากการใหรางวัลขางตนแลว 
คุณกุลวัฒน  วิชัยลักษณ ผูอํานวยการ ธุรกิจแฟรนไชส เดอะ ไมเนอร ฟูด กรุป ไดใหสัมภาษณใน 
หนังสือพิมพกรุงเทพธุรกิจวา “ยุทธศาสตรการบริหารแฟรนไชสของบริษัท คือ กําหนดมาสเตอร 
แฟรนไชสจังหวัดละ 1  ราย  โดยใหแตละรายบริหาร และแตกสาขาใหครอบคลุมพื้นที่นั้นๆดวย 
กลยุทธนี้จะสามารถสรางศักยภาพใหกับแฟรนไชซี และบริษัทไดเต็มที่” (จีราวัฒน คงแกว, 
ออนไลน, 2549) ซึ่งการกําหนดมาสเตอรแฟรนไชสขึ้นอยูกับผลการดําเนินงานและศักยภาพของ 
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส ซึ่งแนวทางดังกลาวจะชวยใหการดูแล และการทําตลาดผานนโยบายตางๆ 
มีความคลองตัวมากขึ้นนั่นเอง  ดังนั้นการมอบรางวัลตางๆ รวมถึงการมีโอกาสที่จะไดเปน 
มาสเตอรแฟรนไชสจะชวยจูงใจใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตั้งใจทํางานและมีความกระตือรือรนในการ 
จําหนายสินคาและบริการ ซึ่งจะสงผลดีตอการเจริญเติบโตของรายไดของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
รวมถึงเจาของสิทธิ์แฟรนไชสที่จะไดรับรายไดจากคารอยัลตี้ฟและคาดูแลการตลาดที่สูงขึ้นดวย 

4) การใหความชวยเหลือดานตางๆกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
การลงทุนเปดรานไอศกรีมในระบบแฟรนไชสจะตองใชเงินลงทุนที่คอนขางสูง และหาก 

เปนแฟรนไชสของตราสินคาที่มีความแข็งแกรงและมีอํานาจทางการตลาดสูงอยางสเวนเซนสแลว 
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสควรมีความพรอมในดานเงินทุนเปนอยางมาก อยางไรก็ตามการจากการที่ 
สเวนเซนสไดดําเนินกิจการในประเทศมาเปนระยะเวลากวา 20 ป มีการสั่งสมประสบการณทั้งใน 
ประเทศและตางประเทศในการทําธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยม ประกอบกับตราสินคาเปนที่รูจักอยาง 
แพรหลาย ทําใหสถาบันทางการเงินหลายแหงใหความรวมมือกับสเวนเซนสในการใหความ 
ชวยเหลือดานเงินกูหากผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมีเงินลงทุนไมเพียงพอ กลาวคือ ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
สเวนเซนสจะไมเสียเวลาในการเตรียมขอมูลในการลงทุนเนื่องจากสถาบันทางการเงินจะทราบ 
ขอมูลในการลงทุนจากบริษัทสเวนเซนสมากอนแลว ดังนั้นสถาบันการเงินที่มีความรวมมือกับ 
สเวนเซนสจะพิจารณาจากสถานะทางการเงินของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเทานั้น สงผลใหผูซื้อสิทธิ์ 
แฟรนไชสสเวนเซนสประหยัดเวลาในการดําเนินการขอเงินกู แตจะไมมีสิทธิพิเศษในสวนของอัตรา 
ดอกเบี้ยแตอยางใด ในขณะที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของบัดส และเดอะ ครีม แอนด ฟดจตองหาแหลง 
เงินกูเองและตองดําเนินการตามขั้นตอนที่แตละธนาคารกําหนดซึ่งจะมีขั้นตอนที่ยุงยากและอาจ 
ตองใชระยะเวลานานในการขออนุมัติเงินกู
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นอกจากนี้การฝกอบรมก็เปนสิ่งสําคัญอยางหนึ่งที่จะทําใหเจาของสิทธิ์แฟรนไชสมัน่ใจ 
วาผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะสามารถเรียนรูการบริหารจัดการภายในรานใหประสบความสําเร็จ 
เชนเดียวกับเจาของสิทธิ์แฟรนไชส ดังนั้นในฐานะที่สเวนเซนสเปนผูประกอบการที่มีสวนแบง 
การตลาดมากที่สุด และตราสินคาเปนที่รูจักอยางแพรหลาย สเวนเซนสจึงใหความสําคัญกับการ 
อบรมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเปนอยางมาก เนื่องจากผูบริโภคคาดหวังวาจะไดรับสินคาและบริการ 
อยางเดียวกันจากรานสเวนเซนสทุกสาขา ดังนั้นการจัดการระบบแฟรนไชสใหมีประสิทธิภาพ 
สูงสุดนั้น บริษัทจําเปนตองมีระบบการอบรมที่มีคุณภาพ สามารถถายทอดความเปนสเวนเซนสให 
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสในทุกๆ ดานเพื่อที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะไมมีความเสี่ยงตอการบริหารรานที่ 
ลมเหลวและเจาของสิทธิ์แฟรนไชสก็ไมมีความเสี่ยงตอความเสียหายของชื่อเสียง เนื่องจาก 
ระบบแฟรนไชสคือการใชตราสินคารวมกัน ดังนั้นหากมีความเขาใจรวมกันระหวางผูซื้อสิทธิ์ 
แฟรนไชสและเจาของสิทธิ์แฟรนไชสแลว จะชวยใหทั้งสองฝายประสบความสําเร็จรวมกันได 

ดังนั้นบริษัทสเวนเซนสจึงกําหนดใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสเวนเซนสทุกคนตองเขารวม 
การอบรมดวยตนเองเทานั้นเพื่อใหเขาใจวิธีการดูแลรานในดานตางๆไดอยางถูกตอง ตั้งแตการ 
เก็บรักษาไอศกรีม การทําบัญชี การสรรหาบุคลากร การทําตลาด เปนตน และมีระยะเวลาในการ 
อบรมถึง 2 เดือน ซึ่งการกําหนดใหผูซื้อสิทธิ์ตองเขารับการอบรมดวยตนเองและมีระยะเวลาการ 
อบรมถึง 2 เดือน สงผลใหรานแฟรนไชสของสเวนเซนสมีจํานวนเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็วจากพ.ศ.2547 
ซึ่งเปนปแรกในการใชระบบแฟรนไชส โดยมีรานที่เปดเปนแฟรนไชสทั้งหมด 14 ราน เพิ่มขึ้นเปน 
47  รานในป พ.ศ. 2549  หรือคิดเปนอัตราเพิ่มขึ้นรอยละ 235  ประกอบกับบทสัมภาษณของ 
คุณชุมพจน ตันติสุนทร ผูจัดการทั่วไปบริษัท สเวนเซนส (ไทย) จํากัด ที่ไดกลาวไววา “ที่ผานมา 
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้งหลายสามารถบริหารรานของตนไดเปนอยางดี และสามารถควบคุมคุณภาพ 
ไดตามมาตรฐานที่ เราวางไว ซึ่งเปนผลมาจากการมีทีมงานที่ดีในการเทรนนิ่งและสามารถ 
ถายทอดคอนเซ็ปตของสเวนเซนสไดอยางถูกตอง” (พีระวุฒิ ฉัตรกุล ณ อยุธยา, 2548, น. 151) 

ในขณะที่รานไอศกรีม 2 แหงที่เหลือคือ บัดส และเดอะ ครีม แอนด ฟดจ ผูซื้อสิทธิ์ 
แฟรนไชสสามารถสงตัวแทนเขาอบรมได และใชระยะเวลาในการอบรมนอยกวาสเวนเซนส คือ 
เดอะ ครีม แอนด ฟดจ ใชระยะเวลาประมาณ  1 เดือน และบัดส ที่ใชระยะเวลาในการอบรมเพียง 
2 อาทิตย หลังจากนั้นทางบริษัทจะสงผูจัดการรานเขาไปชวยผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสในการดูแลรานซึง่ 
ผูประสานงานดานแฟรนไชสของบัดสใหเหตุผลวา การอบรมมีคาใชจายคอนขางสูงเนื่องจากตอง 
ไปอบรมที่ตางจังหวัด จึงมีขอจํากัดเรื่องระยะเวลาประกอบกับตองการใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสได 
ลองปฎิบัติดําเนินงานดวยตนเองและเรียนรูการบริหารรานดานตางๆ ไปพรอมๆกัน



85 

ตารางที่ 4.13 
สรุปเปรียบเทียบเงื่อนไขดานตางๆ ของรานไอศกรีมพรเีมีย่มที่ใชระบบแฟรนไชส 

ตราสินคา  สเวนเซนส  บัดส  เดอะ ครีม แอนด ฟดจ 
การกําหนดทําเลที่ตั้ง  กําหนดใหเปดสาขาใน 

หางสรรพสินคาและ 
ร า นค าป ลี กสมั ย ให ม 
เทานั้น ไมอนุญาตให 
เปดในลักษณะอาคาร 
พาณิชย 

สามารถเปดในลักษณะ 
อาคารพาณิชยได 

กํ า ห น ด ใ ห เ ป ด ใ น 
ห า ง ส ร รพ สิ น ค า แ ล ะ 
อาคารพาณิชยแตตองอยู 
ในทํ า เลที่ ตรงกับกลุ ม 
ลูกคาเปาหมาย 

ขนาดของราน 
แฟรนไชส 

กํ า ห น ด ข น า ด พื้ น ที่ 
ประมาณ  100  ตา รา ง 
เมตร และมีจํานวนที่นั่ง 
ประมาณ 50-60 ที่ 

-กํ า ห น ด ข น า ด พื้ น ที่ 
ประมาณ 15-50  ตาราง 
เมตร สําหรับรานแบบมีที่ 
นั่งรับประทาน 
-กํ า ห น ด ข น า ด พื้ น ที่ 
ประมาณ 15 ตารางเมตร 
สําหรับราน To-Go 

กําหนดขนาดพื้นที่อยาง 
นอย 35 ตารางเมตร 

การกําหนดยอดขาย 
ขั้นต่ํา 

800,000 บาทตอเดือน  ไมกําหนด  ไมกําหนด 

ก า รส ร า ง แ ร ง จู ง ใ จ 
ใหกับผูซื้อสิทธิ์แฟรน 
ไชสในการดําเนินงาน 

-ใ ห ร า ง วั ล ใ ห กั บ ผู ซื้ อ 
สิทธิ์แฟรนไชสที่ดําเนิน 
กิจการไดอยางยอดเยี่ยม 
-กําหนดมาสเตอรแฟรน 
ไชสจังหวัดละ 1 ราย 

ยังไมกําหนด  ยังไมกําหนด 

การใหความชวยเหลือ 
ดานเงินกู 

มีการรวมมือกับสถาบัน 
ทางการเงินหลายแหงที่ 
จะชวยยนระยะเวลาใน 
การเตรียมขอมูลขอกูเงิน 
ลงทุน 

ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตอง 
ดําเนินการขอกูเงินเอง 

ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตอง 
ดําเนินการขอกูเงินเอง 

ระยะเวลาการฝกอบรม  ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตอง 
เขาอบรมดวยตนเอง และ 
ใชระยะเวลา 2 เดือน 

สามารถสงตัวแทนเขา 
อบรมไดและใชระยะเวลา 
2 อาทิตย 

สามารถสงตัวแทนเขา 
อบรมไดและใชระยะเวลา 
1 เดือน 

ที่มา : จากการสอบถามเจาหนาที่ฝายระบบแฟรนไชส, กันยายน 2550
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ดังนั้น จากการวิเคราะหความไดเปรียบของสเวนเซนสในดานตางๆแลว สามารถสรุป 
ไดวา ความไดเปรียบของสเวนเซนสอันเกิดจากการเปนผูเลนรายแรกในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม 
สงผลใหสเวนเซนสมี Brand Loyalty สูง ตราสินคามีความนาเชื่อถือและเปนที่รูจักอยางกวางขวาง 
ทําใหสเวนเซนสสามารถขยายสาขาไดครอบคลุมกลุมผูบริโภคไดอยางทั่วถึงดวยจํานวนสาขาที่ 
มากที่สุดถึง 165  สาขา และมีสวนแบงการตลาดสูงที่สุดในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมดวยมูลคา 
ยอดขายกวา 1,400 ลานบาท ทําใหมีความพรอมทางดานเงินทุนและบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ 
ในธุรกิจเปนอยางดี จึงกลาวไดวาสเวนเซนสมีศักยภาพในการดําเนินธุรกิจเปนอยางมากและมี 
อํานาจทางการตลาดสูงกวาผูประกอบการรายอ่ืนอยางเห็นไดชัด  ซึ่งถึงแมสเวนเซนสจะมีความ 
พรอมในการลงทุนขยายกิจการดวยตนเองแลว ก็ยังมีการนําระบบแฟรนไชสมาใชในการขยายชอง 
ทางการจําหนายประกอบดวย เนื่องจากจะทําใหสินคาเขาถึงผูบริโภคไดอยางทั่วถึงและรวดเร็ว 
กวาการลงทุนดวยตนเอง  ซึ่งนอกจากสเวนเซนสจะไดรับรายไดจากคาธรรมเนียมแรกเขา 
คารอยัลตี้ฟ คาธรรมเนียมการโฆษณา จากการใชระบบแฟรนไชสซึ่งมีลักษณะเปนการผูกขาดทาง 
แนวตั้งแลว การตั้งคาธรรมเนียมแฟรนไชสของสเวนเซนสยังเปนไปตามทฤษฎีแฟรนไชสอีกดวย 
กลาวคือ สเวนเซนสสามารถกําหนดคาธรรมเนียมตางๆ ไดสูงที่สุดในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม 
ซึ่งเปนผลจากการเปนผูประกอบการรายใหญที่สุด และมีความไดเปรียบดานตางๆ ดังที่ไดกลาว 
มาแลว และเพื่อรักษาความไดเปรียบตางๆ นั้นใหคงอยูตอไป สเวนเซนสจึงใหความสําคัญกับการ 
ฝกอบรมอยางจริงจังและถายทอดความรูและวิธีการดําเนินธุรกิจใหกับผูซื้อสิทธิแฟรนไชสอยาง 
ตอเนื่อง เพื่อรักษามาตรฐานสินคาและบริการใหมีมาตรฐานเดียวกัน เนื่องจากระบบแฟรนไชส 
คือ การใชตราสินคารวมกัน และผูซื้อสิทธแฟรนไชสมีความสําคัญตอการเจริญเติบโตของบริษัททัง้ 
ในดาน รายได จํานวนสาขา และชื่อเสียงของบริษัท ซึ่งจะสงผลดีตอสเวนเซนสในระยะยาว ในการ 
ที่จะคงความไดเปรียบในฐานะผูประกอบการรายใหญที่สุดในธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมตลอดไป


