
บทท่ี 5 

กรณีศกึษาแนวทางการเขาสูตลาดรานไอศกรีมพรเีมีย่ม 

เนื้อหาในบทนี้จะเปนการวิเคราะหสภาพการแขงขันในธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมและ 
แนวทางการเขาสูธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมของผูประกอบการรายใหมใหประสบความสําเร็จ 
โดยแบงเนื้อหาออกเปน 3 สวน สวนแรกเปนการวิเคราะหสภาพการแขงขันโดยใชแนวคิด Porter’s 
Five Force Model สวนที่สองเปนการวิเคราะหถึงแนวทางการเขาสูธุรกิจของราน “ไอเบอรรี่” โดย 
ใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา  และในสวนที่  3 เปนการสรุปกลยุทธการเขาสูธุรกิจสําหรับ 
ผูประกอบการรายใหม 

5.1 วิเคราะหสภาพการแขงขันดวย Porter’s Five Force Model 
Porter’s Five Force Model เปนโมเด็ลทางการตลาดของ Michael E. Porter ที่ใชใน 

การวิเคราะหถึงโครงสรางของอุตสาหกรรม รวมทั้งศักยภาพในการแขงขันและทํากําไรของธุรกิจ 
ทําใหทราบถึงแนวโนมของสภาพธุรกิจโดยรวมในปจจุบัน ซึ่งจะพิจารณาจากปจจัย 5 ประการ 
ดังนี้ 

5.1.1 Rivalry among competing sellers 
จากการคาดการณการเพิ่มขึ้นของจํานวนสาขาของผูประกอบการรายใหญ คือ 

สเวนเซนสที่วางแผนขยายสาขาใหถึง 391 สาขาภายในป 2553 ดังแสดงในตารางที่ 4.11 แลว 
ทําใหธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมีการแขงขันสูงขึ้นกวาในอดีตมาก ทั้งในดานการหาทําเลที่ตั้งที่ 
เหมาะสมและหาผูรวมลงทุน (Franchisee) เพื่อใหสามารถขยายสาขาไดตามเปาหมายและเขาถึง 
ผูบริโภคใหมากที่สุด แตเนื่องจากขอจํากัดของพื้นที่ในหางสรรพสินคา การหลีกเลี่ยงการตั้งรานใน 
บริเวณใกลเคียงกันเปนไปไดยาก เนื่องจากปจจุบันหางสรรพสินคามีการรวมรานไอศกรีมพรีเมี่ยม 
ใหอยูในบริเวณเดียวกันเพื่อความสะดวกของผูบริโภค ปจจุบันจึงพบวา นอกจากหางสรรพสินคา 
แลว ในหลายพื้นที่ เชน สีลม ทองหลอ มีการตั้งรานใกลกันและอาจกลาวไดวา มีกลุมเปาหมายที่ 
เปนกลุมเดียวกัน ทําใหผูประกอบการแตละรายมีการแขงขันกันดานตางๆ เพื่อแยงชิงลูกคา 
กลุมเปาหมาย ประกอบกับตลาดไอศกรีมมีอัตรากําไรขั้นตน  (Gross Margin)  ในระดับที่สูงถึง 
รอยละ 50-80 รวมทั้งตลาดมีการขยายตัวอยางตอเนื่องและมีศักยภาพการเติบโตในอนาคตอีก 
มาก ดังแสดงในตารางที่ 1.1 และอัตราการบริโภคไอศกรีมของคนไทยในปจจุบันยังอยูในระดับตํ่า 
เมื่อเทียบกับประเทศอ่ืนๆ อยางไรก็ตาม ตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมจะไดรับผลกระทบจากภาวะวิกฤติ 
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เศรษฐกิจมากที่สุด เนื่องจากมีขอจํากัดในเรื่องของราคาจําหนายที่สูง การกระจายฐานการตลาด 
โดยเฉพาะชองทางการจําหนายที่ยังครอบคลุมผูบริโภคไมทั่วถึง ดังนั้นผูประกอบการไอศกรีมใน 
กลุมนี้จึงเนนการขยายสาขา และผูประกอบการแตละรายตางปรับกลยุทธเพื่อชวงชิงสวนแบง 
ตลาดใหไดมากที่สุด โดยมีกลยุทธหลักที่ ใช  3 ประเด็นคือ ผลิตภัณฑ บรรยากาศในราน 
และการขยายสาขา (ผูจัดการรายสัปดาห, 2549, น.5) และในขณะเดียวกันสินคาโฮมเมดหลาย 
ชนิดก็สามารถยืนหยัดอยูไดโดยอาศัยความแตกตางในสินคาของตนเปนจุดขายสําคัญ ซึ่งก็เปน 
ปจจัยอยางหนึ่งที่ทําใหผูประกอบการรานไอศกรีมโฮมเมดมีจํานวนมากขึ้นแตจะยังไมมีการขยาย 
สาขามากนัก ดังนั้นธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมจึงมีแนวโนมของการแขงขันที่จะรุนแรงมากขึ้นใน 
อนาคต 

5.1.2. Potential entry 
อุปสรรคในการเขาสูธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมของผูประกอบการรายใหมสามารถ 

พิจารณาไดเปน 2 กลุม คือ ผูประกอบการรานไอศกรีมแบบขยายสาขาที่ไดรับสัมปทานสิทธิใน 
การดําเนินธุรกิจและขยายสาขาจากบริษัทแมในตางประเทศ และผูประกอบการรายยอยในกลุม 
ของไอศกรีมโฮมเมด  ที่ยังคงดําเนินกิจการเปนระบบครอบครัว ซึ่งการเขาสูธุรกิจรานไอศกรีม 
พรีเมี่ยมคอนขางมีอุปสรรคในหลายๆดานดวยกัน คือ 

1. ทําเลท่ีตั้ง  จากการเขาสูธุรกิจกอนของผูประกอบการรายเดิม โดยเฉพาะ 
ผูประกอบการ 3 รายหลักในปจจุบันที่มีสาขารวมกันมากกวา 200 สาขา และเปนของสเวนเซนส 
เองถึง 165 สาขา ทําใหพื้นที่ในทําเลที่ดี (Prime Location) เปนสวนใหญถูกครอบครองไปกอน 
ซึ่งทําเลที่ตั้งที่ดีนั้นถือเปนจุดสรางความไดเปรียบที่สําคัญมากในการประกอบธุรกิจรานไอศกรีม 
พรีเมี่ยม เนื่องจากไอศกรีมพรีเมี่ยมมีราคาขายที่คอนขางสูงทําใหมีขอจํากัดในเรื่องทําเลที่ตั้งซึ่ง 
มักจะเปดสาขาในหางสรรพสินคาหรือยานธุรกิจที่เปนแหลงรวมของวัยรุน นักทองเที่ยว ทําให 
ผูประกอบการรายใหมไมสามารถขยายสาขาเขาไปในหางสรรพสินคาได เนื่องจากตราสินคายังไม 
เปนที่รูจักและผูประกอบการรายเดิมมีความสัมพันธที่ดีกับหางมานานทําใหไดรับความนาเชื่อถือ 
กวา 

2. การประหยัดตอขนาด  เปนสิ่งที่สงผลตอกําไรของธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมแบบ 
มีสาขาเปนอยางมาก ทั้งในดานการซื้อสินคาหรือวัตถุดิบ การผลิต และการกระจายสินคา 
เนื่องจากจํานวนสาขาที่มีอยูเปนจํานวนมากของผูประกอบการรายใหญในตลาดทําใหเกิด 
การประหยัดจากการสั่งซื้อและผลิตไอศกรีมเปนจํานวนมากในแตละครั้ง เพราะมีชองทาง
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การจําหนายสินคามาก มีการลงทุนเพื่อพัฒนาคิดคนรสชาติไอศกรีมใหมๆ และผูประกอบการ 
บางรายยังมีโรงงานผลิตวัตถุดิบเพื่อผลิตสินคาใหกับตัวเองอีกดวย เชน สเวนเซนสมีแหลงวัตถุดิบ 
ในการผลิตนมดิบและครีมเปนโรงงานของตนเองซึ่งถือเปนสวนประกอบสําคัญในการผลิตไอศกรมี 
สงผลให สเวนเซนสมีการผลิตที่ประหยัดจากขนาดมากกวาผูประกอบการรายอื่น 

3. อุปสรรคดานกฎหมาย เนื่องจากธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมีลักษณะคลายกับ 
ธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มทั่วไป ซึ่งกฎหมายอนุญาตใหเปดไดอยางเสรี แตก็ยังมีการกําหนด 
หลักเกณฑในการจัดตั้งและดําเนินกิจการไวอยางละเอียด ซึ่งรานไอศกรีมพรีเมี่ยมที่จะจัดตั้งใหม 
ตองผานหลักเกณฑทั้งหมดที่กําหนดไวซึ่งจะมีความยุงยาก โดยเฉพาะดานสุขอนามัยที่มี 
ความสําคัญเปนอยางมากในการดําเนินธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยม ซึ่งผูประกอบการรายใหมอาจตอง 
ใชเวลาและงบประมาณเปนจํานวนมากในการเริ่มตนทําธุรกิจ ซึ่งขั้นตอนพื้นฐานตางๆที่ 
ผูประกอบการรายใหมตองเผชิญกอนการดําเนินธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยม มีดังนี้ ผูประกอบการ 
ตองติดตอกับหนวยราชการหลายหนวยงาน  ตั้งแตการติดตอกรมพัฒนาธุรกิจการคาเพื่อ 
ดําเนินการจัดตั้งธุรกิจ  ติดตอกรมสรรพากรเพื่อเสียภาษีเงินไดและภาษีมูลคาเพิ่ม ติดตอฝาย 
สิ่งแวดลอมและสุขาภิบาลสํานักงานเขตเพื่อขออนุญาตใชสถานที่เพื่อการขาย ทําประกอบปรุง 
สะสมอาหารหรือน้ําแข็งในสถานที่เอกชน  ติดตอฝายสิ่งแวดลอมและสุขาภิบาล  สํานักงานเขต 
เพื่อการขอใชสถานที่ประกอบการคา ติดตอที่สํานักงานเขตเพื่อยื่นขอติดตั้งปายและชําระภาษี 
ปาย  ตองติดตอกรมการคาตางประเทศ  หากวัตถุดิบในการผลิตเปนไอศกรีมจากตางประเทศ 
ตองยื่นชําระภาษีนําเขาไอศกรีมกับกรมการคาตางประเทศ  นอกจากนี้ตองติดตอสํานักงาน 
คณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข เพื่อการขอเครื่องหมาย อย. เนื่องจากไอศกรีม 
เปนสินคาบริโภคอยูในกลุมอาหารควบคุมเฉพาะ และตรวจสอบหลักเกณฑการพิจารณาคําขอ 
โฆษณาอาหาร  และตรวจสอบประกาศกระทรวงสาธารณสุข  (ฉบับที่  222)  พ.ศ.  2544  เรื่อง 
ไอศกรีม (ภาคผนวก ข) ดังนั้นจะเห็นไดวาเงื่อนไขทั้งหมดขางตนจึงเปนอุปสรรคอีกประการหนึ่งที่ 
กีดกันการเขาสูตลาดของธุรกิจรายใหมได  เนื่องจากมีตนทุนในการลงทุนสูง และหากเกิดความ 
ลมเหลวในการดําเนินธุรกิจจะทําใหผูประกอบการรายใหมมีตนทุนจม (Sunk Cost) ที่สูงมาก 

5.1.3 Substitute product 
ไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนสินคาที่มีสินคาทดแทนไดงายขึ้นอยูกับวาจะมองไอศกรีมเปน 

สินคาประเภทใด  หากมองภาพรวมๆ วาเปนของหวานชนิดหนึ่งแลว สินคาที่จะทดแทนไดก็คือ 
กลุมของหวานทั้งหมดซึ่งมีอยู เปนจํานวนมาก  แตหากมองไอศกรีมพรีเมี่ยมแยกออกจาก
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ขนมหวานทั่วๆ  ไปแลว  ไอศกรีมพรีเมี่ยมก็มีคูแขงเปนไอศกรีมทั่วไปๆ  ที่มีอยูในตลาดนั่นเอง 
ซึ่งปจจุบันนี้มีสินคาใหเลือกเปนจํานวนมาก และอาจไมมีความแตกตางทางดานรสชาติมากนัก 
แตอาจแตกตางในความรูสึกของผูบริโภคเนื่องจากผูบริโภคมี Brand Loyalty และหากมองในกลุม 
ไอศกรีมโฮมเมดแลวก็อาจจะมีความแตกตางจากไอศกรีมนมทั่วไปในตลาด และมีภาพลักษณของ 
ไอศกรีมที่สงผลดีตอสุขภาพ ดังนั้นนาจะเปนทางเลือกที่นาสนใจแกผูบริโภคไดเชนกัน 

5.1.4 Power of buyer 
อํานาจในการตอรองของผูซื้อที่มีตอผูประกอบการรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมีคอนขางสูง 

เนื่องจากไอศกรีมพรีเมี่ยมที่จําหนายในรานเปนสินคาที่สวนใหญผูซื้อมีทางเลือกในการซื้อไอศกรมี 
จากรานไอศกรีมอ่ืนๆ ไดและเปนสินคาที่ไมไดมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญนักในสายตาของ 
ผูซื้อ ทําใหความจงรักภักดีตอรานมีคอนขางต่ํา ประกอบกับไอศกรีมพรีเมี่ยมมีลักษณะเปนสินคา 
ฟุมเฟอย ทําใหมีความยืดหยุนตอราคาและรายไดคอนขางสูง ซึ่งการวิเคราะหขางตนนี้มี 
ความแตกตางจากผลการศึกษาของ พรวรรณ สินธุมงคล (2540)  ที่พบวาไอศกรีมพรีเมี่ยมเปน 
สินคาที่มีความยืดหยุนตอรายไดและราคาคอนขางต่ํา คือ แมวาราคาจะลดลงหรือรายไดของ 
ผูบริโภคจะเพิ่มขึ้น ปริมาณการบริโภคจะเพิ่มขึ้นเพียงเล็กนอยเทานั้น และถึงแมราคาจะเพิ่มขึ้น 
หรือรายไดของผูบริโภคจะลดลง ปริมาณการบริโภคก็จะลดลงเพียงเล็กนอย และทัศนคติของ 
ผูบริโภคสวนใหญมีความเห็นวาไอศกรีมพรีเมี่ยมไมเปนสินคาฟุมเฟอยถึงรอยละ 46.25 และ 
รอยละ 31 เห็นวาเปนสิ่งฟุมเฟอย  ซึ่งการศึกษานี้ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random 
Sampling)  โดยเลือกกลุมตัวอยางตามบริเวณยานศูนยการคาและหางสรรพสินคา  ซึ่ ง 
ผลการศึกษาที่ไดอาจเปนเพราะผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน เปนเพศหญิงมากกวา 
เพศชายคิดเปนรอยละ 64.50 ตอ 35.50 ซึ่งเพศชายจะคิดวาไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนสิ่งที่ฟุมเฟอย 
และเพศหญิงสวนใหญจะมีความเห็นวาไมใชสิ่งฟุมเฟอย อยางไรก็ตามจุดเดนของรานไอศกรีม 
พรีเมี่ยมที่ใหความสําคัญกับบรรยากาศรานและการตกแตงเฉพาะตัว และการเปดบริการใน 
หางสรรพสินคาทําใหผูบริโภคเกิดความสะดวกสบายในการรับประทานไอศกรีมและไดสัมผัสกับ 
บรรยากาศการตกแตงรานของแตละรานที่สวยงาม ดังนั้น แมวาผูบริโภคจะมีทางเลือกในการเลอืก 
รับประทานไอศกรีมยี่หออ่ืนๆ แตก็ไมสามารถตอบสนองความตองการในดานรสชาติไอศกรีม 
คุณภาพวัตถุดิบ และบรรยากาศรานที่สวยงามไดดีเทารานไอศกรีมพรีเมี่ยม  ทําใหกลุมผูซื้อ 
บางกลุมมีอํานาจในการตอรองต่ํา เชน กลุมที่มีรายไดสูง หรือมี Brand Loyalty สูง เปนตน
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5.5.5 Power of supplier 
ผูประกอบการรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมีอํานาจในการตอรองสูง เนื่องจากวัตถุดิบหลักที่ 

ใชในการผลิตไอศกรีมเปนสินคาพื้นฐานที่หาไดไมยาก เชน นมสด ครีม ไข พืชผักผลไมสมุนไพร 
เปนตน ซึ่งเปนสินคาที่จัดหาไดงายเนื่องจากมีผูผลิตมากรายในตลาดและเปนสินคาที่ไมมีความ 
แตกตาง (Undifferentiated products) ทําให Supplier มีอํานาจการตอรองต่ํา โดยเฉพาะสินคา 
การเกษตรนั้น ตามปกติราคาจะตกต่ําเมื่อถึงฤดูกาลเนื่องจากมีผลผลิตออกสูตลาดพรอมกันเปน 
จํานวนมาก ทําใหผูขายไมมีอํานาจในการตอรองมากนัก นอกจากนี้รานไอศกรีมพรีเมี่ยมยังมี 
Supplier ที่เปนบริษัทตัวแทนนําเขาวัตถุดิบจากตางประเทศ ซึ่งถึงแมจะมีความแตกตางทัง้ในดาน 
คุณภาพและราคา แตก็มีบริษัทตัวแทนเปนจํานวนมาก และจากจํานวนสาขาที่เพิ่มขึ้นมากของ 
ผูประกอบการแตละรายโดยเฉพาะรานสเวนเซนสซึ่งเปนผูประกอบการรายใหญที่สุด ทั้งในสวน 
ของสาขาที่มีอยูเปนจํานวนมากซึ่งมีสาขากระจายไปตามหางสรรพสินคาทั่วๆไป และมีมูลคา 
ยอดขายที่สูงที่สุดในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม สงผลให สเวนเซนสมีปริมาณการสั่งซื้อวัตถุดิบที่ทาง 
บริษัทไมสามารถผลิตเองไดเปนจํานวนมาก และมีความสัมพันธที่ดีกับบริษัท Supplier  ตางๆ 
ทําใหมีความได เปรียบในเรื่องการรับรูในเรื่องวัตถุดิบใหมๆ กอนผูประกอบการรายอ่ืน 
ผูประกอบการจึงมีอํานาจในการตอรองสูง อยางไรก็ตามเพื่อใหไดวัตถุดิบที่คุณภาพดี บริษัทอาจ 
เลือกทําสัญญารับวัตถุดิบคุณภาพดีจากผูผลิตบางราย  เพื่อใหเกิดความสะดวกในการควบคุม 
เรื่องคุณภาพวัตถุดิบ  เนื่องจากไอศกรีมพรีเมี่ยมใหความสําคัญกับคุณภาพของวัตถุดิบเปนอยาง 
มาก ในขณะที่ปจจัยราคาอาจเปนสวนหนึ่งในการพิจารณาแตเปนปจจัยที่สําคัญนอยมาก 
(พีระวุฒิ ฉัตรกุล ณ อยุธยา, บรรณาธิการ, 2548,  น.136)  ดังนั้นหากผูขายวัตถุดิบมีความ 
เชี่ยวชาญในการผลิตหรือหาแหลงวัตถุดิบไดเปนอยางดีและมีความสามารถในการรักษา 
มาตรฐานการผลิตไดตามที่ผูประกอบการตองการ จะทําใหผูขายวัตถุดิบมีอํานาจในการกําหนด 
เงื่อนไขซื้อขายดวยเชนกัน  ซึ่งจะทําใหทั้งผูประกอบการและผูขายวัตถุดิบตางก็มีสายสัมพันธจาก 
การทําธุรกิจตอกัน ทําใหตางฝายตางมีอํานาจในการเจรจากําหนดเงื่อนไขในการซื้อขายระหวาง 
กัน 

จากการวิเคราะหปจจัยทั้ง 5 ประการขางตน สามารถสรุปไดดังนี้  (ภาพที่ 5.1)
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ภาพที่ 5.1 
การวิเคราะหตลาดรานไอศกรีมพรีเมีย่มดวย Porter’s Five Force Model 

-คอนขางยาก 

-มีอํานาจในการตอรองสูง  -มีอํานาจในการตอรองต่ํา 
คอนขางรุนแรงในบางพื้นท่ี 
-มีผูนําตลาดรายใหญชัดเจน 

-มีสินคาและบริการทดแทนมาก 

ธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมประกอบดวยผูเลนหลักเพียงไมกี่รายและมีผูนําตลาดที่ 
คอนขางชัดเจน คือ รานสเวนเซนส ทั้งยังมีอํานาจในการตอรองเหนือผูขายวัตถุดิบมาก ประกอบ 
กับโอกาสที่ผูประกอบการรายใหมจะเขาสูตลาดคอนขางมีอุปสรรคมากเนื่องจากทําเลที่ดีเริ่มหา 
ยาก และผูประกอบการรายเดิมมีความไดเปรียบของการประหยัดตอขนาดจากจํานวนสาขาที่มีอยู 
มากมาย อยางไรก็ตามอํานาจการตอรองของผูซื้อคอนขางสูง เนื่องจากมีสินคาอ่ืนทดแทนกันได 
หรือมีทางเลือกในการซื้อสินคาและบริการจากผูประกอบการไอศกรีมรายอ่ืน ดังนั้นธุรกิจ 
รานไอศกรีมพรีเมี่ยมจึงมีลักษณะของตลาดผูขายนอยรายที่ผูนําตลาดมีศักยภาพในการแขงขัน 
และทํากําไรคอนขางสูง ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาในเรื่องโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการ 
แขงขันของธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมในบทที่ 4 ที่พบวาโครงสรางตลาดของธุรกิจรานไอศกรีม 
พรีเมี่ยมเปนตลาดผูขายนอยราย ซึ่งมีสเวนเซนสเปนผูเลนรายใหญ มีสวนแบงตลาดสูงที่สุดถึง 
รอยละ 74 และหากพิจารณาจากอัตราการกระจุกตัวของธุรกิจพบวา ผูเลนรายใหญ 3  รายคือ 
สเวนเซนส  ฮาเกนดาส และบาสกิ้น-รอบบิ้นส มีสวนแบงตลาดรวมกันถึงรอยละ 94  รวมถึง 

การเขาสูตลาดของ 
ผูประกอบการรายใหม 

สภาพการแขงขัน 

ภายในธุรกิจ 

อํานาจในการ 
ตอรองของผูขาย 

วัตถุดิบ 

การทดแทนกันไดของ 
สินคาจากธุรกิจอื่น 

อํานาจในการตอรอง 
ของผูซื้อไอศกรีม 

พรีเมี่ยม
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การแขงขันดานตางๆ โดยเฉพาะดานผลิตภัณฑ และทําเลที่ตั้ง ดังนั้นจึงไมใชเรื่องงายนักสําหรับ 
ผูประกอบการรายใหมที่จะเขามาแขงขันในธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยม 

อยางไรก็ตามในชวงป 2542-2545 เริ่มมีผูประกอบการไทยสนใจเขามาลงทุนในธุรกิจ 
ไอศกรีมพรีเมี่ยมมากขึ้นซึ่งเปนผลจากความพยายามของผูประกอบการที่จะเขามาแขงขันใน 
ตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมดวยการสรางผลิตภัณฑใหมีความแตกตาง (Product differentiation) ทั้ง 
ในเรื่องของรสชาติที่ เนนรสชาติผลไมไทย  เนนสวนผสมจากธรรมชาติ  หรือที่ เรียกวา 
“ไอศกรีมโฮมเมด” อีกทั้งยังวางตัวผลิตภัณฑในตําแหนงที่สูงเชนเดียวกับไอศกรีมพรีเมี่ยมจาก 
ตางประเทศ ซึ่ง “ไอศกรีมโฮมเมด” กําลังไดรับความนิยมขึ้นเรื่อยๆในปจจุบัน เนื่องจากผูบริโภค 
เริ่มใหความสําคัญกับสุขภาพมากขึ้น โดยไอศกรีมโฮมเมดมีอัตราการเติบโตไมต่ํากวารอยละ 40 
ตอป และมีสัดสวนประมาณรอยละ 10 ของตลาดรวมไอศกรีมพรีเมี่ยม (ฐานเศรษฐกิจ,ออนไลน 
,2550)  และหนึ่งในผูประกอบการไทยที่สามารถเติบโตในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยม และประสบ 
ความสําเร็จในการสรางตราสินคา (Brand) ของตนเองใหเปนที่รูจัก นั่นก็คือ “ไอเบอรรี่”  ซึ่งไดรับ 
ความนิยมและยอมรับมากขึ้นในกลุมผูบริโภคจนสามารถขยายสาขาในหางสรรพสินคาระดับสูง 
ประกอบกับผลประกอบการที่มีแนวโนมสูงข้ึนทุกป ดวยเหตุนี้ ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึง 
กลยุทธของราน “ไอเบอรรี่”  ในการเขาสูธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยม เพื่อใชในการวิเคราะหและเปน 
กรณีศึกษาสําหรับผูประกอบการรายใหมที่ตองการเขาสูธุรกิจใดๆ ใหประสบความสําเร็จ ดังเชน 
“ไอเบอรรี่”  ซึ่งจะไดกลาวในสวนตอไป 

5.2 ความเปนมาของรานไอเบอรร่ี 

รานไอเบอรรี่เกิดขึ้นจากการที่ คุณอัจฉรา บุรารักษมีความคิดที่อยากจะเปดรานอาหาร 
เปนของตนเอง  เนื่องจากเปนคนที่ชอบทําอาหาร และชอบทําขนม  ประกอบกับเปนคนที่ชอบ 
เดินทางไปยังที่ตางๆ ในตางประเทศ จึงไดเล็งเห็นถึงชองวางในการทําธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยม 
ซึ่งในขณะนั้น (พ.ศ. 2542) รานไอศกรีมคุณภาพสูงที่จับกลุมลูกคาระดับบน มักจะเปนราน 
ไอศกรีมพรีเมี่ยมที่มีลิขลิทธจากตางประเทศที่มีชื่อเสียงและไดรับความนิยมเปนอยางมาก 
เชน สเวนเซนส บาสกิ้น-รอบบิ้นส ฮาเกนดาส บัดส เปนตน แตหากเปนรานไอศกรีมคุณภาพสูง 
ที่ใชวัตถุดิบในการผลิตจากผลไมไทยๆ และกิจการเปนของคนไทยดวยแลว จะเห็นวายังไมคอยมี 
รานประเภทนี้มากนัก ดังนั้นคุณอัจฉราจึงเห็นวาเปนโอกาสที่ดีที่จะเริ่มตนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมด 
กอนเปน รายแรกจึง ได เป ดร านรวมกับพี่ ชายที่ ได ไป เรี ยนทําอาหารที่ เมื อง เวี ยนนา
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ประเทศออสเตรีย โดยการเปดรานไอศกรีม  Iberry  ซึ่งเปนรานไอศกรีมทําเอง ที่ใชวัตถุดิบจาก 
ธรรมชาติ (Natural  Homemade  Ice  Cream)  ที่มีรสชาติแบบไทยๆ โดยนําสูตรตางๆ มาลอง 
ดัดแปลงเปนสูตรไอศกรีมในแบบของตนเอง รวมถึงบรรยากาศรานที่มีการตกแตงอยางสวยงาม 
ใหความรูสึกผอนคลาย ซึ่งสรางความแตกตางจากรานไอศกรีมพรีเมี่ยมทั่วไปในขณะนั้น ไดเปน 
อยางดี 

คุณอัจฉราเริ่มตนจากการทําไอศกรีมในรสชาติพื้นฐานกอน เชน รสช็อคโกแล็ต 
รสวนิลา และเมื่อลองทําแลวไดนําไปใหคนใกลชิดไดทดลองรับประทาน แลวนําขอแนะนําที่ไดรับ 
มาปรับปรุงและพัฒนาสูตรไอศกรีมของตนใหดีขึ้น และเริ่มตนทําธุรกิจดวยการนําไปฝากขายใน 
รานอาหารของคนรูจักและมีการบอกตอกันไป จนมีรานประจําประมาณ 4-5 ราน คุณอัจฉราจึงมี 
ความคิดวาควรจะเปดรานไอศกรีมเปนของตนเอง  จึงเริ่มเปดรานแหงแรกที่ซอยสุขุมวิท 24 
President Park โดยใชชื่อรานวา "Iberry" ซึ่งมีที่มาจากคําวา Ice cream และ Berry ซึ่งแปลวา 
ผลไมลูกเล็กๆ มารวมกัน  (ประวิทย ตระกูลเกษมสุข, 2547, น.35) 

นอกจากผลิตภัณฑไอศกรีมที่ทําเองจะเปนผลิตภัณฑหลักของทางรานแลว ยังมี 
เบเกอร่ี แซนดวิช พาสตา สลัด ชา และกาแฟ เปนผลิตภัณฑเสริมไวคอยใหบริการกับลูกคา โดย 
ภายในรานจะมีการตกแตงแบบเรียบๆ บรรยากาศดูสบายๆ ทําใหลูกคารูสึกเปนกันเอง สําหรับ 
กลุมลูกคาจะมีหลากหลาย ตั้งแตเด็ก วัยรุน ไปจนถึงผูใหญในวัยทํางาน หรือแมกระทั่งลูกคาชาว 
ตางประเทศที่ชื่นชอบในรสชาติผลไมไทย ก็ไดมีการบอกตอกันไปเรื่อยๆทําใหมีลูกคาชาวตางชาติ 
มารับประทานมากขึ้น อยางไรก็ตามกวาที่จะประสบความสําเร็จดังเชนในปจจุบัน “ไอเบอรรี่” 
ก็ตองเผชิญกับอุปสรรคในการเขาสูตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมในฐานะผูประกอบการรายใหม 
เชนเดียวกัน อาทิเชน อุปสรรคจากความชื่นชอบในสินคาและบริการ อุปสรรคจากความไดเปรียบ 
ทางดานตนทุนของผูประกอบการรายเดิม อุปสรรคในดานความรูทางธุรกิจ เปนตน 

5.3 อุปสรรคในการเขาสูตลาด 

อุปสรรคในการเขาสูตลาดของผูที่จะเขามาแขงขันเปนการลดความสามารถของผูผลิต 
หรือธุรกิจรายใหมที่จะเขามาในตลาดหรือเขามารวมแขงขัน ซึ่งในทางกลับกันอาจสงผลดีตอการ 
ดําเนินธุรกิจของผูผลิตหรือธุรกิจรายเดิมในตลาดและถูกกําหนดโดยขอไดเปรียบตางๆ ที่ผูผลิตที่ 
เขามาอยูในตลาดแลวมีเหนือผูผลิตหรือผูขายรายใหมๆ ที่จะเขามาแขงขัน ดังนี้
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5.3.1 อุปสรรคอันเกดิจากความชื่นชอบในสินคาและบริการ 
เนื่องจากไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนไอศกรีมเฉพาะกลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับ 

องคประกอบหลายๆอยาง เชน  คุณภาพ รสชาติและความหลากหลายของไอศกรีม บรรยากาศการ 
ตกแตงราน ตลอดจนคุณภาพของการบริการ ดังนั้นผูประกอบการแตละรายจึงตองใชระยะเวลาใน 
การเรียนรูและพัฒนาใหผูบริโภคเกิดการยอมรับ  ธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมจึงเปนธุรกิจที่มี 
เอกลักษณเฉพาะตัวสูง ผูบริโภคจะมีรสนิยมที่ยึดติดอยูกับตราสินคาใดตราสินคาหนึ่ง  ดวยเหตุนี้ 
ชื่อเสียงของตราสินคาจึงนับวาเปนอีกปจจัยหนึ่งที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและ 
บริการ ซึ่งถือวาเปนอุปสรรคหนึ่งที่กีดกันธุรกิจรายใหมที่จะเขาสูตลาด เนื่องจากผูประกอบการเดมิ 
ที่เปดมากอนมีความไดเปรียบจากการสะสมชื่อเสียง มีความนาเชื่อถือและสามารถสรางความ 
จดจําในตราสินคาไดกอนโดยเฉพาะรานไอศกรีมพรีเมี่ยมที่มาจากตางประเทศ  ซึ่งมีความ 
ไดเปรียบจากการมีกลุมลูกคาสวนหนึ่งที่รูจักตราสินคานั้นกอนที่จะเขามาขยายกิจการในประเทศ 
ไทย อีกทั้งยังไดรับความชวยเหลือจากบริษัทแมในตางประเทศ ซึ่งจะทําใหมีความไดเปรียบกวา 
ผูประกอบการในประเทศ  ในขณะที่รานไอศกรีมที่เปนตราสินคาของคนไทยและใชผลิตภัณฑ 
ไอศกรีมที่ผลิตในประเทศไทยยังไมไดรับการยอมรับจากผูบริโภคซึ่งสวนใหญยังคง  ยึดติดกับ 
ตราสินคาจากตางประเทศอยู ดังนั้นผูประกอบการรายใหมที่ตองการเขามาแขงขันในตลาด 
ไอศกรีมพรีเมี่ยมจะตองคํานึงถึงอุปสรรคในดานชื่อเสียงและความนาเชื่อถือเปนสิ่งสําคัญ 

5.3.2 อุปสรรคจากการไดเปรียบดานตนทุน 
ธุรกิจรานไอศกรีมระดับพรีเมี่ยมเปนธุรกิจที่ใหความสําคัญกับการใชบริการภายในราน 

ของผูบริโภค ผูประกอบการจึงใหความสําคัญกับการตกแตงรานใหมีบรรยากาศดีรวมถึงให 
ความสําคัญกับคุณภาพและรสชาติของไอศกรีม ดวยเหตุนี้ธุรกิจดังกลาวจึงมีตนทุนในการลงทุน 
คอนขางสูงทั้งที่เปนตนทุนคาตกแตงราน คาอุปกรณตางๆในการผลิตไอศกรีม คาใชจายในการ 
พัฒนาคิดคนรสชาติไอศกรีมใหมๆ รวมถึงตนทุนคาวัตถุดิบตางๆ ดังนั้นผูประกอบการเดิมที่อยูใน 
ตลาดกอนจะมีความพรอมในการจัดหาแหลงวัตถุดิบและสามารถซื้อวัตถุดิบไดในราคาที่ต่ํากวา 
ผูผลิตรายใหมที่จะเขาสูตลาด การประหยัดตอขนาด (Economies of Scale) จากการที่มีสาขา 
เปนจํานวนมากทําใหเกิดการประหยัดจากการส่ังซื้อและการกระจายสินคา รวมถึงความพรอมของ 
เงินทุนของผูประกอบการรายเดิมที่จะพัฒนารสชาติไอศกรีมใหมีความหลากหลายแปลกใหม 
ตลอดจนการโฆษณาประชาสัมพันธผลิตภัณฑใหเปนที่รูจักในวงกวางมากขึ้นซึ่งปจจัยดังกลาว 
อาจเปนหนึ่งในอุปสรรคของการเขามาลงทุนของผูประกอบการรายใหมได
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5.3.3 อุปสรรคในดานความรูในการบริหารจัดการธุรกิจ 
ธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมเปนธุรกิจที่ตองอาศัยความรู ประสบการณ และความ 

ชํานาญในการบริหารงานเปนอยางมาก เนื่องจากเปนธุรกิจที่เกี่ยวพันกันตั้งแตผูผลิตไปจนถึงราน 
สาขาที่กระจายอยูตามที่ตางๆ การกระจายสินคา การบริหารปกครอง และการควบคุมคุณภาพ 
ของสินคาและบริการของแตละรานสาขาใหมีคุณภาพและมีมาตรฐานเดียวกัน เพื่อรักษา 
ภาพลักษณและชื่อเสียงที่ดีของชื่อรานโดยรวม (Brand Image) จึงเปนสิ่งสําคัญและตองมีระบบ 
การจัดการที่ดี โดยเฉพาะผูประกอบการที่มีรานที่บริหารโดยผูซื้อสิทธิแฟรนไชส (Franchisee) 
หรือมีรานสาขาในตางจังหวัดเปนจํานวนมาก ผูประกอบการเดิมในธุรกิจจึงมีความไดเปรียบใน 
เรื่องของประสบการณและการเรียนรูจากการทําธุรกิจที่ผานมาในอดีต ในขณะที่ผูเขามาใหมยัง 
ตองใชเวลาในการปรับตัวอีกมาก 

5.3.4 อุปสรรคจากการมีเครือขายทางธุรกิจของผูนําตลาด 
นอกจากอุปสรรคในดานตางๆที่กลาวมาขางตนแลว การมีเครือขายทางธุรกิจของผูนํา 

ตลาดรายใหญที่สุด คือ รานสเวนเซนส ซึ่งเปนบริษัทในเครือไมเนอรที่มีเครือขายครอบคลุมธุรกิจ 
ตางๆ ทั้งในและตางประเทศ เชน 

-กลุมธุรกิจโรงแรมในเครือ Four Seasons, Anantara, Marriott เปนตน 
-กลุมธุรกิจรานอาหารบริการดวน (Quick  Service  Restaurant)  เชน The  Pizza 

Company, Sizzler, Dairy Queen, Burger King รวมถึง บริษัท The Minor Dairy ที่ผลิตไอศกรีม 
และบริษัท The Minor Cheese ที่ผลิตเนยแข็งใหกับบริษัทในเครือ 

-กลุมธุรกิจศูนยการคาและบันเทิง เชน Royal  Garden  Plaza,  Royal  Garden 
Entertainment

จากเครือขายของธุรกิจเหลานี้  ทําใหรานสเวนเซนสสามารถผลิต และขยายชอง 
ทางการจําหนายไดอยางมีประสิทธิภาพและรวดเร็วกวาคูแขงมาก เนื่องจากมีปจจัยรองรับในดาน 
ตางๆ ครบเกือบทุกดาน เชน การมีกิจการที่ผลิตวัตถุดิบเปนของตนเอง ทําใหสามารถผลิตและ 
พัฒนาไอศกรีมไดเองดวยตนทุนที่ต่ํากวาคูแขง หรือการมีธุรกิจรานอาหารและโรงแรมที่สามารถใช 
เปนชองทางในการจําหนายไอศกรีมได เชน สเวนเซนสไดจําหนายไอศกรีมผานรานเดอะ พิซซา 
คอมปะนี และรานซิสสเลอร โดยเฉพาะการส่ังไอศกรีม, ไอศกรีมเคก ผานทางโทรศัพทรวมกับราน 
เดอะพิซซา คอมปะนี ซึ่งชวยขยายชองทางการจําหนายใหเพิ่มขึ้นดวย ดังนั้น ผูประกอบการราย 
อ่ืนๆ หรือผูที่จะเขาสูธุรกิจจึงมีความเสียเปรียบในเชิงแขงขันคอนขางมากในการทําธุรกิจราน 
ไอศกรีมพรีเมี่ยม
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5.4 กลยุทธในการเขาสูธุรกิจของ “ไอเบอรร่ี” 

ประเด็นสําคัญที่ผูวิจัยจะนําเสนอในสวนนี้คือ การศึกษาและวิเคราะหกลยุทธในการ 
เขาสูธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมของราน “ไอเบอรรี่” ซึ่งขอมูลที่ผูวิจัยนํามาใชอางอิงในการศึกษา 
ครั้งนี้มาจาก 2 แหลงหลักๆ ดวยกัน คือ บทสัมภาษณคุณอัจฉรา บุรารักษ กรรมการผูจัดการ 
บริษัท ไอเบอรรี่ โฮมเมด จํากัด  โดย มล.ชัยวัฒน ชยางกูร ในรายการโทรทัศน  “CIO/CEO 
FORUM:  FUTURE  VISION”  ออกอากาศเมื่อวันที่ 11ตุลาคม 2546 ทางชอง UBC  7 และการ 
สัมภาษณคุณดุสิดา วนิชยางกูรานนท เจาหนาที่ดานการส่ือสารฝายการตลาดของบริษัทไอเบอรรี่ 
โฮมเมด จํากัด โดยผูวิจัยไดทําการโทรศัพทสัมภาษณหลายครั้งในชวงเดือน ตุลาคม-พฤศจิกายน 
จากการศึกษาและวิเคราะหขอมูลทั้ง 2 แหลงขางตน พบวา กลยุทธหลักที่ “ไอเบอรรี่” ใชในการ 
เขาสู ธุ รกิจ ไอศกรีมพรี เมี่ ยม  ได แก  การสรา งความแตกต างของผลิตภัณฑ  ( Product 
Differentiation) ทําเลที่ตั้ง  (Location) และการประชาสัมพันธแบบปากตอปาก  (Word  of 
Mouths) ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 

5.4.1 การสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) 

อุปสรรคหนึ่งของการเขาสูตลาดของผูประกอบการรายใหม คือ การสรางตราสินคา 
(Brand) ใหเปนที่รูจักและไดรับการยอมรับจากผูบริโภคซึ่งตองใชระยะเวลานานกวาที่ตราสินคา 
นั้นจะเปนที่รูจัก ซึ่งกลยุทธหลักๆที่ไอเบอรรี่นํามาใชในการสรางตราสินคานั้น คือ การสรางความ 
แตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เพื่อใหผลิตภัณฑมีความแตกตางที่โดดเดนจาก 
ไอศกรีมพรีเมี่ยมของผูประกอบการรายอ่ืน ซึ่งตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมในขณะนั้นเปนการแขงขัน 
ของผูเลนรายใหญๆ 3 รายดวยกัน ไดแก Swensen’s, Baskin-Robbins และ Haagen Dazs ซึ่ง 
เปนไอศกรีมที่มีลิขสิทธิ์จากตางประเทศและเนนไอศกรีมนมซึ่งมีแคลอรี่สูง ดังนั้นไอเบอรรี่จึง 
พยายามสรางความแตกตางจากรูปแบบไอศกรีมเดิมๆ โดยเปนธุรกิจรานไอศกรีมทําเองที่มี 
คุณภาพสูง (Premium Homemade) ที่เปนของคนไทยและเนนรสชาติผลไมไทย ซึ่งยังไมคอยมคีน 
ทํามากนักในขณะนั้น(พ.ศ. 2542)  และ “ไอเบอรรี่” ก็ถือเปนผูเลนรายแรกในธุรกิจรานไอศกรีม 
พรีเมี่ยมแบบทําเอง  (Homemade) ซึ่งถือเปนกลยุทธอยางหนึ่งของ ไอเบอรรี่ ที่จะแยกสวน 
(Segment) ออกจากตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมเนื่องจากไมตองการแขงขันกับผูประกอบการรายเดมิที่ 
มีอยูในตลาด
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รสชาติไอศกรีมก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่สามารถสรางความแตกตางใหกับ “ไอเบอรรี่” 
เนื่องจากไอศกรีมของไอเบอรรี่จะเนนรสชาติผลไมไทย และผลไมตางประเทศ และเปนการผลิต 
ไอศกรีมแบบทําเอง (Homemade) ซึ่งใชวัตถุดิบจากธรรมชาติ โดยไมนําวัตถุสังเคราะหหรือวัตถุ 
ปรุงแตงอ่ืนๆ มาใช ดังเชน การผลิตไอศกรีมรสสตรอเบอรี่ก็จะใชผลของสตรอเบอรี่สดๆ มาผลิต 
ไอศกรีมรสวนิลาก็จะใชฝกวนิลามาผลิต ซึ่งตางจากไอศกรีมยี่หออ่ืนที่ใชกลิ่นสตรอเบอรี่ 
กลิ่นวนิลา ฯลฯ มาเปนสวนผสมเพื่อลดตนทุนการผลิต (สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและ 
ขนาดยอม, 2547, น. 93) จึงทําใหไอศกรีมไอเบอรรี่มีรสชาติที่แตกตางจากที่อ่ืนดวยสูตรที่คิดคน 
ขึ้นเองโดยเฉพาะ ประกอบกับใชวัตถุดิบจากธรรมชาติในการผลิตอยางแทจริง 

นอกจากนี้แลว เพื่อใหตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น ไอเบอรรี่ ยังได 
พยายามดัดแปลงคิดคนสูตรไอศกรีมที่มีประโยชน และมีคุณคาทางอาหาร โดยการนําผลไมที่มีอยู 
มากมายหลายชนิดในประเทศไทยมาเปนสวนผสมเพื่อใหไดรสชาติที่ถูกปากคนไทย จึงทําใหใน 
ปจจุบัน  “ไอเบอรรี่ ” มีรสชาติไอศกรีมใหเลือกกวา  100  รสชาติหมุนเวียนกันไป นับเปน 
ผูประกอบการที่มีจํานวนรสชาติไอศกรีมหลากหลายมากที่สุด ซึ่งเปนผลจากความคลองตัวใน 
การบริหารงาน ที่มีอํานาจในการดําเนินการเรื่องตางๆ ไดอยางเต็มที่ เนื่องจากเปนเจาของกิจการ 
คนเดียว ทําใหการการเสนอรสชาติใหมๆสามารถตัดสินใจผลิตไดทันที เพื่อใหสอดคลองกับ 
ฤดูกาลของผลไมนั้นๆ โดยมีการเลือกรสชาติไอศกรีมที่จะจําหนายในรานอยูที่ประมาณ 20-48 
รสชาติ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับขนาดของราน ทําเลที่ตั้ง และการคาดการณปริมาณลูกคาแตละสาขา โดย 
ไอศกรีมที่นําเสนอในรานสามารถแบงเปน  2 ประเภท ไดแก ประเภทที่ทํามาจากนมและครีม เชน 
รสชาเขียว วนิลา  งาดํา บานานาแอนดชีส ฯลฯ และประเภทที่ทําจากผลไมลวนๆ หรือเรียกวา 
Sorbet  มีทั้งผลไมไทยและตางประเทศผลัดเปลี่ยนหมุนเวียนกันไปตามฤดูกาล อาทิ บลูเบอรี่ 
สตรอเบอรี่ กระทอน มะดัน มะขาม เสาวรส มะนาว สมจี๊ด ลิ้นจี่ บวย ฯลฯ  โดยรสชาติที่ไดรับ 
ความนิยมอยางมากจะเปนไอศกรีมที่ทําจากผลไมไทย เนื่องจากมีความแปลกใหมไมเหมือนราน 
อ่ืน แตการสรางสินคาใหมีความแตกตางก็เปนอุปสรรคอยางหนึ่งในชวงแรกของการดําเนินกิจการ 
เนื่องจากลูกคายังไมมีความคุนเคยทําใหมีลูกคาเขารานนอยมาก และตองใชระยะเวลาสักพักหนึง่ 
กวาที่ลูกคาจะยอมรับ อยางไรก็ตาม จากการที่รสชาติไอศกรีมมีความแปลกใหม หลากหลาย และ 
มีใหทดลองชิมนั้น สงผลใหไอเบอรรี่เริ่มเปนที่รูจักและไดรับการยอมรับมากขึ้นจนสามารถขยาย 
สาขาเขาไปในหางสรรพสินคา แหลงธุรกิจ และจังหวัดทองเที่ยวสําคัญได
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5.4.2 การเลือกทําเลที่ตั้งและบรรยากาศราน (Location) 

ทําเลที่ตั้งนับวาเปนปจจัยที่สําคัญมากในการทําธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยม เนื่องจากราคา 
จําหนายที่สู งกวาไอศกรีมทั่วไป ทําใหร านไอศกรีมพรี เมี่ยมสวนใหญมักเปดสาขาใน 
หางสรรพสินคา แตหากเปนตราสินคาใหมและสินคายังไมเปนที่รูจัก การที่จะเขามาเปดรานใน 
หางสรรพสินคาจึงเปนเรื่องยากและยิ่งหากเปนทําเลที่ตั้งที่ดีดวยแลว โอกาสของผูประกอบการ 
รายใหมที่จะเปดในหางสรรพสินคาแทบจะไมมีความเปนไปไดเลย ซึ่งสอดคลองกับบทสัมภาษณ 
ของคุณชุมพจน ตันติสุนทร ผูจัดการทั่วไป บริษัทสเวนเซนส (ไทย) จํากัด ที่ไดกลาวไววา “ทางหาง 
มักตองการใหแบรนดดังๆไปเปดรานอยูในโซนดานหนาของหางเพื่อดึงดูดลูกคาใหเขามาเที่ยว 
สวนแบรนดเล็กๆ หรือโนเนมการจะเขาไปขอเชาพื้นที่ดานหนาเปนสิ่งที่เขาไมยอมเด็ดขาด ไมวา 
จะทุมเงินใหเทาใดก็ตาม” (พีระวุฒิ ฉัตรกุล ณ อยุธยา, บรรณาธิการ, 2548, น. 131) 

ไอเบอรรี่ก็ประสบปญหาในเรื่องทําเลที่ตั้งเชนเดียวกัน เนื่องจากยังเปนตราสินคาใหม 
ขาดความนาเชื่อถือ ทําใหการเขาไปเปดรานในหางสรรพสินคาเปนไปไดยาก ดังจะเห็นไดจากบท 
สัมภาษณของคุณอัจฉรา บุรารักษ กรรมการผูจัดการบริษัทไอเบอรรี่ โฮมเมด จํากัดที่กลาววา 
“กอนที่จะเปดสาขาที่หนึ่ง ไดพยายามเอาไอศกรีมเขาไปขายในหางสรรพสินคาแลวก็ตามโรงแรม 
รานอาหารตางๆ แตไมไดรับการตอบรับที่ดี เพราะวาเปนแบรนดใหม แลวก็ไมนาเชื่อถือ” 
(ชัยวัฒน ชยางกูร, โทรทัศน “ce-cioceoforum“, 2546) ดังนั้นไอเบอรรี่จึงมีแนวความคิดที่จะเปด 
รานในรูปแบบรานเดี่ยว (Stand  Alone) ซึ่งไอเบอรรี่ถือเปนรานไอศกรีมพรีเมี่ยมรายแรกที่เปด 
สาขาในรูปแบบดังกลาว และเนื่องจากขอจํากัดในเรื่องของราคาที่จําหนายตอสกูปที่คอนขางสูง 
จึงวางกลุมลูกคาเปาหมาย (Target  Group)  ในกลุมคนที่มีรายไดสูงและนักทองเที่ยวเปนกลุม 
ลูกคาหลัก ดังนั้น ไอเบอรรี่ จึงเลือกเปดรานแรกในยานสุขุมวิทซึ่งถือเปนทําเลที่ตั้งที่ดีสอดคลอง 
กับกลุมลูกคาเปาหมายที่ทางรานไดกําหนดไว และกลยุทธในการเลือกทําเลที่ตั้งยังคงเปนกลยุทธ 
ที่ไอเบอรรี่ยังคงใชอยางตอเนื่องจนถึงปจจุบัน เนื่องจากเปนปจจัยที่สําคัญอยางหนึ่งที่ทําใหราน 
ไอเบอรรี่ประสบความสําเร็จ 

ปจจุบัน ไอ เบอร รี่มี ทั้ งหมด  14 สาขา  (สิ งหาคม  2550) มี สาขาที่ ตั้ งอยู ใ น 
หางสรรพสินคาระดับสูงหลายแหง เชน สยามพารากอน เซ็นทรัลเวิลด เอ็มโพเรี่ยม หรือจะเปน 
ที่ตั้งในแหลงธุรกิจ เชน ทองหลอ สยามสแควร สุขุมวิท สีลม หรือ ที่สนามบินสุวรรณภูมิ ซึ่งจะเปด 
โอกาสใหไอเบอรรี่เปนที่รูจักของชาวตางชาติมากขึ้น นอกจากนี้ไอเบอรรี่ยังไดนําระบบแฟรนไชส 
มาใชในการขยายชองทางการจําหนายเฉพาะสาขาในตางจังหวัดเทานั้น เนื่องจากเปนการชวย
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ลดตนทุนจากตัวแทน (Agency  Costs) โดยเฉพาะตนทุนการรักษามาตรฐานสินคาและการ 
ควบคุมดูแลลูกจางในสาขาตางๆ (Monitoring Costs) และชวยแกปญหาขอจํากัดทางดานเงินใน 
การขยายสาขา (Resource Scarcity) อยางไรก็ตาม ในสวนรายละเอียดเงื่อนไขสัญญาแฟรนไชส 
ทางไอเบอรรี่ไมสามารถใหขอมูลได เนื่องจากไมไดมีการประชาสัมพันธโดยตรง แตจะเปนการให 
สิทธิกับผูใกลชิดและตองมีทําเลที่ตั้งที่ดีตรงกับกลุมลูกคาเปาหมายเทานั้น โดยมีการขยายสาขา 
ในตางจังหวัดที่เปนแหลงทองเที่ยวสําคัญ เชน ภูเก็ต สมุย และกําลังจะเปดสาขาที่เชียงใหม และ 
พัทยา ภายในเดือนตุลาคมนี้ ซึ่งหากพิจารณาจากระยะเวลาในการเริ่มใชระบบแฟรนไชสพบวา 
ไอเบอรรี่ใชระยะเวลา 5 ปในการสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักในกลุมผูบริโภคกอนแลวจึงเริ่มใช 
ระบบแฟรนไชส ซึ่งภูเก็ตเปนสาขาแฟรนไชสแหงแรก เปดดําเนินการในป 2547  ซึ่งถึงแมจะใช 
ระยะเวลานอยกวาสเวนเซนสมากแตก็ถือเปนแนวทางเดียวกันที่จําเปนจะตองสรางตราสินคาให 
แข็งแกรงกอน 

นอกจากทําเลที่ตั้งแลว บรรยากาศการตกแตงรานก็มีความสําคัญเชนดียวกัน ไอเบอรรี่ 
ได ใหความสําคัญในการตกแตงรานเปนอยางมาก  โดยจะเนนการตกแตงที่ สวยงาม 
สรางบรรยากาศใหเปนเหมือนสวนพักผอน ซึ่งถือเปนแนวคิดหลักในการสรางรานของไอเบอรรี่ โดย 
เลือกใชโทนสีนุมๆ ไมวาจะขาว ฟา เหลือง เขียวออน เปนโทนสีหลักภายในราน และแตละสาขาจะมี 
แนวความคิดของการตกแตงที่ไมเหมือนกัน เนื่องจากตองการใหลูกคาไดสัมผัสกับประสบการณที่ 
แตกตางกันในแตละทําเลที่ตั้ง 

5.4.3 การประชาสัมพันธแบบปากตอปาก (Word of Mouths) 

กลยุทธที่เหมาะกับผูประกอบการรายใหมที่ตราสินคายังไมเปนที่รูจักมากนัก คือ 
การประชาสัมพันธแบบปากตอปาก หรือ Word of Mouths เนื่องจากเปนกลวิธีที่จะทําใหธุรกิจมี 
ชื่อเสียงและเปนที่รูจักของคนทั่วไป และการบอกตอนี้ถือเปนการประชาสัมพันธที่ดีที่สุดและลงทุน 
ต่ําที่สุด โดยเฉพาะผูหญิงจะชวยประชาสัมพันธสินคาไดดีกวาผูชาย (อภิรัฐ ตั้งกระจาง, ใน พรีะวธุ 
ฉัตรกุล ณ อยุธยา, รวบรวม, 2548, น. 197) แตกลยุทธนี้จะประสบความสําเร็จอยางยั่งยืนไดก็ 
ตอเมื่อผูประกอบการสามารถรักษามาตรฐานของสินคาและบริการที่เปนลักษณะเดนนั้นใหคงอยู 
อยางตอเนื่องและไดรับการยอมรับจากผูบริโภคอยางแทจริง 

ไอเบอรรี่ใชกลยุทธการบอกตอเชนเดียวกัน เนื่องจากเปนผูประกอบการรายใหมและ 
เปนกิจการในครอบครัว ทําใหมีขอจํากัดทางดานเงินลงทุนในการประชาสัมพันธหรือโฆษณา
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จึงไมสามารถที่จะโฆษณาตราสินคาใหเปนที่รูจักอยางรวดเร็วได แตเนื่องจากรสชาติไอศกรีมที่ 
แปลกใหม และมีรสชาติที่ดีถูกปากผูบริโภค รวมถึงบรรยากาศการตกแตงรานที่สวยงาม สงผลให 
ไอเบอรรี่เปนที่รูจักและไดรับการยอมรับมากขึ้นในเวลาอันรวดเร็ว ซึ่งจากการศึกษาของประวิทย 
ตระกูลเกษมสุข (2547)  พบวา ลูกคามีความพึงพอใจมากตอผลิตภัณฑและบริการของราน 
ไอศกรีมไอเบอรรี่   โดยเฉพาะมีความพอใจเปนอยางมากในเรื่องรสชาติของไอศกรีมและ 
ความหลากหลายของไอศกรีมรวมถึงมีความพอใจมากในสวนของการตกแตง บรรยากาศ 
ภายในราน ไมวาจะเปน ชื่อราน บรรยากาศ/การตกแตง การบรรจุผลิตภัณฑ (Packaging) ที่เสนอ 
ความเปนไทยไดดีในแบบสากล นอกจากนี้ยังพบวากลุมตัวอยางที่เขาไปใชบริการราน Iberry เปน 
เพศหญิงถึง 246 คนจากกลุมตัวอยาง 400 คน หรือคิดเปนรอยละ 61.5 ซึ่งอาจเปนสิ่งยืนยันไดวา 
ไอเบอรรี่จะเปนที่รูจักในวงกวางมากขึ้นจากการบอกตอของกลุมลูกคาสวนใหญที่เปนผูหญิง 

5.5 นโยบายในการขยายธุรกิจ 

นโยบายในการขยายธุรกิจนับวามีความสําคัญตอผูประกอบการในธุรกิจเปนอยางมาก 
เนื่องจาก เปนการวางแผนกลยุทธการแขงขัน ซึ่งจะมีผลโดยตรงตอแนวโนมการเติบโตของรายได 
และความมั่นคงของแตละบริษัท ซึ่งในประเด็นนี้ ผูวิจัยจะไดนําเสนอ นโยบายในการขยายธุรกิจ 
ของไอเบอรรี่ ซึ่งแหลงขอมูลที่นํามาใชในสวนนี้ยังเปนแหลงขอมูลเดียวกับที่ไดกลาวไวแลวใน 
หัวขอที่ 5.4 ซึ่งจากการศึกษาและวิเคราะหของผูวิจัย พบวา ไอเบอรรี่ มีนโยบายในการขยายธุรกิจ 
แบบอนุรักษนิยม กลาวคือ รานไอเบอรรี่ จะเนนการสรางตราสินคาใหมีความแข็งแกรงและรักษา 
มาตรฐานของผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีอยางสม่ําเสมอ เนื่องจากไอศกรีมโฮมเมดตองใชความ 
พิถีพิถันในการผลิตสูง การขยายสาขาจึงมีลักษณะคอยเปนคอยไป เพื่อควบคุมคุณภาพในการ 
ผลิตใหไดมาตรฐานที่ตั้งไว ประกอบกับการขยายสาขาตองมีความพรอมทั้งในดานเงินทุน และ 
บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในดานตางๆ ทําใหไอเบอรรี่มีจํานวนสาขาที่เพิ่มขึ้นตอปไมมากนักคือ 
ประมาณ 1-2  สาขาตอป เพื่อใหแตละรานเติบโตอยางมั่นคงกอน และเปนการรักษาคุณภาพ 
มากกวาเนนปริมาณ เนื่องจากยังเปนกิจการภายในครอบครัว และมีขอจํากัดดานเงินทุน 

รสชาติไอศกรีมจะยังคงเนนรสชาติผลไมไทยเพราะเปนเอกลักษณเฉพาะของราน 
ไอเบอรรี่ไปแลว เนื่องจากเปนผูประกอบการรายแรกที่นําพวกพืชที่ไมใชพืชเศรษฐกิจมาทํา และก็ 
ไดรับความนิยมเปนอยางมาก เนื่องจากรสชาติที่ออกมาถูกใจผูบริโภค และมีความแปลกใหม ซึ่ง
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จากการสัมภาษณคุณดุสิดา วนิชยางกูรานนท เจาหนาที่ดานการส่ือสารฝายการตลาดของบริษัท 
ไอเบอรรี่โฮมเมด จํากัด ระบุวาในอนาคตธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยมจะมีการแขงขันในดานผลิตภัณฑ 
เปนอยางมาก เนื่องจากผูบริโภคชอบความหลากหลายและรูปแบบไอศกรีมที่แปลกใหม ซึ่งทาง 
ไอเบอรรี่ก็จะมีการพัฒนาคุณภาพและรสชาติไอศกรีมอยางตอเนื่องเพื่อเปนทางเลือกหนึ่งใหกับ 
ผูบริโภค 

การขยายสาขาจะเนนการเปดสาขาในกรุงเทพมหานครเปนหลัก โดยจะเนนรูปแบบ 
รานเดี่ยว (Stand Alone) มากขึ้น ซึ่งถึงแมจะเปนทําเลที่มีจํานวนคนนอยกวาหางสรรพสินคา แต 
เปนทําเลที่สามารถสรางตราสินคาและยกระดับภาพลักษณของตราสินคาได อีกทั้งยังไมมี 
ขอจํากัดดานเวลาเปด-ปด ทําใหมีความคลองตัวในการบริหารราน และบริษัทจะเนนขยายสาขา 
แบบรานนั่งทานมากกวาคีออสโดยมีพื้นที่เฉลี่ย 40-60 ตารางเมตร ใชงบการลงทุนประมาณ 1-3 
ลานบาท เนื่องจากไอเบอรรี่ตองการเสนอผลิตภัณฑสินคาอ่ืนภายในรานเชน เคก คุกกี้ แซนวิช 
ฯลฯ ซึ่งเปนสินคาที่ทางรานทําเองทั้งหมด ปจจุบันรานไอเบอรรี่มีทั้งหมด 14 สาขาเพิ่มขึ้นจากป 
พศ. 2547 ที่มีสาขาอยูทั้งหมด 6 ราน (ประวิทย ตระกูลเกษมสุข, 2547, น. 35) หรือมีอัตราการ 
เพิ่มขึ้นของสาขารอยละ 133 

นอกจากการขยายตลาดในประเทศแลว ไอเบอรรี่ยังมีโครงการที่จะขายแฟรนไชสไปยัง 
ตลาดตางประเทศดวย ซึ่งขณะนี้อยูระหวางการเจรจากับนักลงทุนชาวสิงคโปรและอินโดนีเซียใน 
การนําไอศกรีมไอเบอรรี่ไปจําหนายในตางประเทศโดยในชวงแรกจะเปนการผลิตไอศกรีมใน 
ประเทศไทยและสงไปจําหนายที่ประเทศนั้นๆ แตยังไมไดกําหนดขอตกลงในการใหสิทธิเปน 
มาสเตอรแฟรนไชสที่สามารถขยายสาขาไอเบอรรี่ในตางประเทศ ซึ่งการตัดสินใจที่จะขยายตลาด 
ตางประเทศดวยนั้น เนื่องจากไอเบอรรี่ตองการนําไอศกรีมที่มีเอกลักษณเฉพาะตัวของไทยใหเปน 
ที่รูจักในตางประเทศมากขึ้น อีกทั้งตองการใหเกิดการประหยัดจากขนาด (Economies of Scale) 
จากการส่ังซื้อวัตถุดิบ การผลิต และการจําหนาย เนื่องจากไอเบอรรี่มีโรงงานผลิตไอศกรีมเปนของ 
ตนเอง ดังนั้นยิ่งมีปริมาณการผลิตเปนจํานวนมาก จะยิ่งทําใหตนทุนตอหนวยในการผลิตไอศกรีม 
ลดลง ในขณะเดียวกันก็ตองมีการลงทุนมากขึ้น ทั้งในเรื่องของการจัดสง รถ หองเย็น พนักงาน 
เปนตน 

หลังจากที่ไอเบอรรี่ประสบความสําเร็จในการสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักในกลุม 
ผูบริโภค โดยใชกลยุทธทางดานผลิตภัณฑและทําเลที่ตั้งดังที่ไดกลาวมาแลว ไอเบอรรี่ยังคงตอง 
รักษาความแข็งแกรงของตราสินคาไว ดวยการสราง Brand  Loyalty  ในกลุมผูบริโภค ดวยการ
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เปดรับสมัครสมาชิกตั้งแตเดือนกรกฎาคม ป 2550  เปนตนมา โดยมีคาธรรมเนียมในการสมัคร 
150 บาทและมีอายุสมาชิก 2 ป นอกจากนี้ยังเพิ่มความหลากหลายของผลิตภัณฑไอศกรีมและ 
ผลิตภัณฑอ่ืนๆอยางตอเนื่องเพื่อสรางความแปลกใหมและใหผูบริโภคมีทางเลือกมากขึ้น 

5.6 ขอสรุปแนวทางการเขาสูธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยม 

จากความมุงมั่นที่จะทําในสิ่งที่ตนเองรักและมีความถนัด โดยเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจ 
ซึ่งเปนชองทางเขาสูตลาด เพื่อผลิตไอศกรีมแบบทําเองโดยใชวัตถุดิบจากธรรมชาติในการผลิตที่มี 
รสชาติแปลกใหมแตกตางจากไอศกรีมพรีเมี่ยมทั่วไปในขณะนั้น ทําให “ไอเบอรรี่” สามารถเขาสู 
ตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมไดโดยอาศัยความแตกตางและความหลากหลายของผลิตภัณฑไอศกรีม 
เปนสิ่งสําคัญ และความพยายามที่จะสรางตลาดเฉพาะ (Niche Market) กอนและคอยๆขยายให 
เปนที่รูจักในวงกวางขึ้นซึ่งผูประกอบการตองใชความพยายาม ความอดทน  และตองเผชิญกับ 
ปญหาและอุปสรรคหลายประการดวยกัน ไมวาจะเปนการทดลอง คิดคนปรับปรุงพัฒนาสวนผสม 
ของไอศกรีมรสชาติตางๆ เพื่อจะไดรสชาติที่เปนสูตรเฉพาะของตนเอง และเปนที่ชื่นชอบของลูกคา 

อุปสรรคของผูประกอบการรายใหมที่สําคัญคือการที่ตราสินคายังไมเปนที่รูจักทําให 
การเปดสาขาในทําเลที่ตั้งที่ดี เชน หางสรรพสินคา ทําไดยาก ดังนั้นผูประกอบการรายใหมควรจะ 
เริ่มตนจากการเปดรูปแบบรานเดี่ยว โดยเลือกทําเลที่ตั้งที่สอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมายและ 
ตกแตงรานใหมีลักษณะเฉพาะ โดดเดน และมีความสวยงาม ซึ่งถึงแมการเปดรูปแบบรานดังกลาว 
จะไมสามารถรับประกันในเรื่องจํานวนคนได  แตการตั้งรานแบบรานเดี่ยวจะสงผลดีตอ 
ผูประกอบการในการควบคุมเวลาเปด-ปดของรานไดและเสียคาเชาพื้นที่ในราคาที่ถูกกวา 
หางสรรพสินคา

การสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักเปนสิ่งที่สําคัญมากสําหรับผูประกอบการรายใหมที่ 
ตองการประสบความสําเร็จในการเขาสูธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยม เนื่องจากตราสินคาจะเปนสิ่งที่ 
ผูประกอบการนํามาแขงขันกันเพื่อพยายามสรางกลุมลูกคาประจํา แตเนื่องจากการโฆษณาหรือ 
การประชาสัมพันธตองใชเงินลงทุนสูง และผูประกอบการรายเดิมมีความไดเปรียบจากการสะสม 
ชื่อเสียงมาเปนเวลานาน ทําใหผูประกอบการรายใหมตองใชระยะเวลานานในการสรางตราสินคา 
ใหเปนที่รูจักเนื่องจากมีขอจํากัดในเรื่องเงินทุนและความชื่นชอบสินคาของผูประกอบการรายเดิม 
ในตลาด แตหากผลิตภัณฑของผูประกอบการรายใหมมีความแตกตางจากผูประกอบการรายอ่ืน
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ในตลาดอยางเดนชัด และมีรสชาติไอศกรีมที่ถูกปากผูบริโภค ประกอบกับทําเลที่ตั้งที่ดีรวมถึงมี 
บรรยากาศการตกแตงรานที่สวยงามแลว ผูประกอบการสามารถขยายตลาดไดโดยอาศัยคนรูจัก 
และใชกลยุทธบอกตอ (Words of Mouths) ไปเรื่อยๆ ซึ่งกลยุทธนี้จะทําใหธุรกิจมีชื่อเสียงและเปน 
ที่รูจักของคนทั่วไป และถือเปนกลยุทธที่ใชการลงทุนต่ําที่สุดแตสามารถทําใหตราสินคาเปนที่รูจัก 
อยางรวดเร็ว 

จากแนวทางการเขาสูธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยมของ “ไอเบอรรี่” ดังที่ไดกลาวมาขางตน 
แลว ทําใหปจจุบัน “ไอเบอรรี่” เปนตราสินคาที่เปนที่รูจักมากขึ้น และการขยายสาขาที่ตรงกับกลุม 
ลูกคาเปาหมาย และการสรางรากฐานการเติบโตอยางมั่นคง สงผลให  “ไอเบอรรี่” ประสบ 
ความสําเร็จดังเชนทุกวันนี้ ทั้งนี้ ไอเบอรรี่ไดเปดสาขาแรกในป พ.ศ.2542 และยอดขายของบริษัทฯ 
ปรับตัวเพิ่มขึ้นจาก 0.7 ลานบาทเมื่อป 2543 เปน 3.4 ลานบาทเมื่อป 2544 หรือมีอัตราการเติบโต 
ของรายไดสูงถึงรอยละ 385 และยังมีการเติบโตของรายไดอยางตอเนื่องถึงป 2548 ที่ยอดขายของ 
บริษัทเพิ่มขึ้นเปน 22 ลานบาท (ภาพที่ 5.2) 

ภาพที่ 5.2 

รายไดจากการขายไอศกรีมและอัตราการเติบโตของไอเบอรร่ีตั้งแตป 2543-2548 
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จากการศึกษาและการวิเคราะห ถึงแนวทางการเขาสูธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมของ 
“ไอเบอรรี่” ที่แสดงใหเห็นถึงความตั้งใจ และศักยภาพในการดําเนินธุรกิจของไอเบอรรี่ ดังที่ได 
กลาวแลวขางตน สามารถนํามาใชเปนแนวทางใหกับผูประกอบการรายใหมที่สนใจจะทาํธรุกจิใดๆ 
ใหประสบความสําเร็จ โดยสามารถนําไปประยุกตใชใหเขากับสถานการณและธุรกิจที่ดําเนินอยูได 
เปนอยางดี ซึ่งบทเรียนในเชิงธุรกิจที่ไดรับจาก “ไอเบอรรี่” สามารถสรุปไดดังนี้ 

1.  ความแตกตางของสินคาที่ผลิต  (Product  Differentiation)  เปนสิ่งสําคัญสําหรับ 
ผูประกอบการรายใหมที่ตองการเขาตลาดในธุรกิจใดก็ตามใหประสบความสําเร็จ โดยเฉพาะอยาง 
ยิ่งการเขาสูธุรกิจที่มีโครงสรางตลาดแบบผูขายนอยรายหรือแบบกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด หรือเปน 
สินคาที่เปนสินคาขั้นสุดทาย (Final Goods) เนื่องจากเปนสินคาที่ผูผลิตสามารถทําใหแตกตางกนั 
ได และผูบริโภคยินดีจะจายเงินซื้อสินคาในราคาที่แตกตางกันโดยไมมีเหตุผล ถาสินคานั้นทําให 
ผูบริโภคไดรับความพอใจมากกวาสินคาของผูขายรายอ่ืน (Sherman, 1974, p. 227) ดังนั้นการที่ 
จะทําใหสินคามีความแตกตางกันทําไดหลายวิธี เชน การโฆษณา การทําใหรูปลักษณของสินคามี 
ความแตกตางกัน การสงเสริมการขายโดยวิธี ลด แลก แจก แถม เปนตน ดังเชน “ไอเบอรรี่” ที่ 
สรางความแตกตางใหกับสินคาของตนทั้งในดานผลิตภัณฑและทําเลที่ตั้ง/บรรยากาศราน โดย 
การนําผลไมไทยมาดัดแปลงทําเปนไอศกรีมรสชาติตางๆที่แปลกใหมไมเหมือนใคร เปนการนํา 
ทรัพยากรธรรมชาติที่ถูกมองขามไป นํามาใชใหเกิดประโยชนในการผลิตสินคา ทําใหไอศกรีม 
ไอเบอรรี่มีความแตกตางจากไอศกรีมพรีเมี่ยมที่มีอยูในขณะนั้นอยางเห็นไดชัดเจน รวมถึงทําเล 
ที่ตั้งที่มีลักษณะรานเดี่ยว (Stand Alone) และการตกแตงรานสวยงามและแตกตางกันในแตละ 
สาขา ดังนั้นหากผูผลิตรายใดประสบความสําเร็จจากการทําใหสินคาตนเองมีความแตกตางจาก 
สินคาของคูแขงในตลาดและไดรับการยอมรับจากผูบริโภค จะสามารถโนมนาวใจใหผูบริโภคหัน 
มานิยมและซื้อสินคาของตนมากขึ้น 

2. ผูประกอบการรายใหมที่เขาสูตลาดมักจะมีความเสียเปรียบตอผูประกอบการราย 
เดิมในตลาดหลายดานดวยกัน  เชน ตราสินคาที่ยังไมเปนที่รูจัก การประหยัดตอขนาดของ 
ผูประกอบการรายเดิม ทําเลที่ตั้งที่ดีเริ่มมีนอยลง  ความรูในการบริหารธุรกิจ  เปนตน ซึ่ง 
ผูประกอบการรายใหมสามารถลดอุปสรรคจากการเขาสูตลาดได โดยการสราง segment ใหมๆใน 
ธุรกิจเดียวกัน เพื่อเปนการสรางกลุมผูบริโภคสินคาของตนเอง (Niche Market) และหลีกเลี่ยงการ 
แขงขันโดยตรงกับผูประกอบการรายเดิมในตลาด ซึ่งหากผูประกอบการสามารถสรางกลุมผูบรโิภค 
สินคาของตนเองได โดยอาศัยความแตกตางของสินคาที่โดดเดนจากสินคาของผูขายรายอ่ืน
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ผูบริโภคก็จะสามารถจดจําสินคาของผูขายไดงายขึ้น ดังนั้นสิ่งสําคัญในการเขาสูธุรกิจอีกประการ 
หนึ่งก็คือการสรางตราสินคา (Brand)  เพื่อชวยใหผูบริโภคจดจําสินคาของผูขายได ซึ่งการสราง 
ตราสินคาใหเปนที่รูจักนั้นตองใชทั้งเงินทุนที่สูงและระยะเวลาในการโฆษณาประชาสัมพันธเพื่อให 
ผูบริโภคคุนเคยและรูจักสินคา ดังนั้นผูประกอบการรายใหมอาจใชกลยุทธการบอกตอ (Word of 
Mouths) ซึ่งเปนผลจากการที่ผูประกอบการรายใหมสามารถสรางสินคาของตนใหมีความแตกตาง 
จากสินคาทั่วไปที่มีอยูในทองตลาด (Product  Differentiation)  และเกิดการยอมรับในกลุม 
ผูบริโภค นอกจากนี้ กลยุทธการบอกตอยังสามารถลดตนทุนในการโฆษณาและประชาสัมพันธได 
อีกทางหนึ่งดวย ซึ่งเหมาะกับธุรกิจที่เพิ่งเริ่มตนในระยะแรกเนื่องจากยังมีขอจํากัดทางดานเงินทุน 
ดังเชน  “ไอเบอรรี่” ที่ไดสราง segment ใหมๆโดยแยกตลาดไอศกรีมโฮมเมดออกจากธุรกิจ 
ไอศกรีมพรีเมี่ยม เพื่อเปนการสรางกลุมลูกคาเฉพาะที่ใสใจในสุขภาพและตองการความแตกตาง 
ในเรื่องของรสชาติ หรือบรรยากาศราน โดยการสรางตราสินคา “ไอเบอรรี่” ใหเปนที่รูจักในกลุม 
ผูบริโภคโดยการใชกลยุทธการบอกตอในการโฆษณาและประชาสัมพันธตราสินคา เนื่องจากเปน 
ธุรกิจในครอบครัวทําใหมีขอจํากัดทางดานเงินทุน ซึ่งกลยุทธการบอกตอหรือ Word of Mouths 
ถือเปนการลงทุนต่ําที่สุดแตสามารถทําใหตราสินคาเปนที่รูจักไดอยางรวดเร็ว 

3. การเริ่มตนจากการดําเนินธุรกิจดวยตนเองโดยไมไดเขาระบบแฟรนไชสนั้น แมวาใน 
ชวงแรกจะประสบปญหาในเรื่องตราสินคาที่ไมเปนที่รูจัก และขาดความรู ประสบการณในการ 
บริหารงานในชวงแรก แตหากในระยะยาวแลวจะสงผลดีตอผูประกอบการในหลายๆดานดวยกัน 
เชน การเปนธุรกิจขนาดเล็กและมีผูประกอบการเพียงคนเดียว ทําใหการบริหารจัดการมีขั้นตอนที่ 
ไมยุ งยาก และสามารถตัดสินใจไดอยางรวดเร็ว  เนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคมีการ 
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  นอกจากนี้การสรางรากฐานธุรกิจใหเติบโตอยางมั่นคงกอนเปนสิ่งที่ 
ผูประกอบการควรใหความสําคัญเชนเดียวกัน เนื่องจากการขยายกิจการอยางคอยเปนคอยไป จะ 
ทําใหผูประกอบการสามารถรักษามาตรฐานคุณภาพของสินคาและบริการไดเปนอยางดี และ 
สามารถนํากําไรที่ไดรับมาพัฒนาตอยอดกิจการ เพื่อใหมีความพรอมทางดานเงินทุนในการที่จะ 
ขยายกิจการตอไป ซึ่งผูประกอบการรายใหมตองใชระยะเวลาในการปรับตัวเพื่อเรียนรูวิธีการ 
บริหารจัดการและประสบการณในการทําธุรกิจใหมีความเชี่ยวชาญมากขึ้น ดังเชน “ไอเบอรรี่” ที่ 
เริ่มธุรกิจดวยตนเอง จึงทําใหมีความคลองตัวในการบริหาร จัดการ หรือการวางกลยุทธให 
เหมาะสมกับสถานการณในปจจุบัน และสามารถตัดสินใจเปลี่ยนแปลงการจัดการหรือกลยุทธได 
อยางทันทวงที ทั้งในเรื่องของการคิดคนรสชาติใหมๆ จํานวนรสชาติที่วางจําหนายในราน 
การเลือกทําเลที่ตั้งของราน เปนตน และการขยายธุรกิจอยางคอยเปนคอยไป ทําใหไอเบอรรี่
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สามารถรักษามาตรฐานของสินคาและบริการใหเปนไปในทิศทางเดียวกันซึ่งจะสงผลดีตอภาพรวม 
ของตราสินคา (Brand Image) และเปนการสรางรากฐานของธุรกิจใหมีความแข็งแกรง กอนที่จะ 
ขยายกิจการอยางมั่นคงตอไปอีกในอนาคต


