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บทคัดย่อ
	 การวิจัยคร้ังนี้ได้ท�ำการศึกษากลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 ตัวอย่าง วัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษากลยุทธ์ 

การแข่งขันของไอศกรีมวอลล์ แม็กนั่ม 2) เพื่อศึกษาความพึงพอใจในกลยุทธ์การแข่งขันของผู้บริโภค ประกอบด้วย

ด้านการลดต้นทนุทางการจดัการ ด้านการสร้างความแตกต่าง กลยทุธ์การมุง่จุดสนใจทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสินใจ

ซื้อสินค้าไอศกรีมวอลล์ แม็กนั่ม ของผู้บริโภค

	 โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการวจิยั และสถติทิีใ่ช้คอื ค่าร้อยละ ค่าคะแนนเฉลีย่ และการวเิคราะห์

องค์ประกอบของปัจจัย (Factor Analysis) โดยผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ความพึงพอใจในองค์ประกอบของปัจจัย

ของข้อได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไอศกรีมวอลล์ แม็กนั่ม 1. ด้านการลดต้นทุนทาง 

การจัดการผู้บริโภคพึงพอใจในสินค้าหาซื้อได้ง่ายสะดวกมากที่สุด 2. ด้านการสร้างความแตกต่างผู้บริโภคพึงพอใจ 

ในสนิค้าท�ำจากชอ็กโกแลตแท้จากประเทศเบลเยีย่ม 3. ด้านกลยทุธ์การมุง่จดุสนใจ ผูบ้รโิภคพงึพอใจในกระแสโฆษณา

ทางโทรทัศน์

ค�ำส�ำคัญ: ไอศกรีมพรีเมี่ยม ความพึงพอใจ กลยุทธ์ข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน
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Abstract
	 The studies of this research were collected the 400 sampling data. Purposes to investigate 

were to study the competitive strategy of Wall Magnum ice cream and satisfaction on consuming 

under competitive strategy. Its intention was to understand what the reduction cost management 

strategy, the differentiated product strategy, and the focus strategy that affected to customer’s 

decision making.

	 Our sampling data from questionnaires used the statistics to describe data attributes such 

as Percentage, an Average of Mean and the Factor Analysis. This research has effected in the 

decision process before making a purchase for ice cream branded “Wall Magnum” which was 

resulted to involve the components of satisfaction factors in competitive advantage as following

	 1.	The reduction cost management strategy that customer could have the most convenience 

to look for products with satisfaction.

	 2.	The differentiated product strategy that upgraded to premium product by Belgium 

Chocolate making customer’s satisfaction. 

	 3.	The focus strategy that made customer’s satisfaction by the trends in advertising  

on TV.

Keywords: Ice Cream Premium, Satisfaction, Competitive Advantage Strategy

ที่มาและความส�ำคัญ
	 ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีอากาศร้อนเกือบ 

ตลอดทัง้ปี ผลิตภณัฑ์ประเภทไอศกรมีจึงเป็นของหวาน

ท่ีนิยมส�ำหรับกลุ่มคนทุกเพศทุกวัย อัตราการบริโภค

ไอศกรีมในประเทศไทยยังมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง  

โดยในปี 2555-2557 เพิม่ขึน้เฉลีย่การเติบโตร้อยละ 10 

ต่อปี มูลค่าตลาด 15,000 ล้านบาท อาจกล่าวได้ว่า 

การบริโภคไอศกรีมในประเทศไทย ยังมีโอกาสขยายตัว

ได้อีกมากเมื่อเทียบกับตลาดในต่างประเทศ จึงเป็นท่ี

สนใจของนักลงทนุ เน่ืองจากยงัมช่ีองว่างให้เข้ามาลงทุน 

จากการศกึษาพบว่า อตัราการบรโิภคไอศกรมีของคนไทย 

อยู่ในระดบัทีต่�ำ่กว่าประเทศอืน่ในปี 2557 ประเทศไทย

มปีรมิาณการบรโิภคไอศกรมี 2 ลติรต่อคนต่อปี เพิม่ขึน้

จากปี 2550 ทีม่กีารบรโิภคในปริมาณ 0.720 ลติรต่อคน

ต่อปี และเมื่อเปรียบเทียบกับการบริโภคของประเทศ

ใกล้เคยีง ดงัเช่นประเทศมาเลเซยีทีม่ปีรมิาณการบรโิภค 

2.5 ลติรต่อคนต่อปี ประเทศสงิคโปร์มปีรมิาณการบรโิภค 

5-6 ลติรต่อคนต่อปี ส�ำหรบัประเทศท่ีมอีตัราการบริโภค

ไอศกรีมสูงสุดคือ ประเทศสหรัฐอเมริกามีปริมาณ 

การบริโภค 15 ลิตรต่อคนต่อปี (ผู้จัดการออนไลน์, 

2558) โดยในประเทศไทยได้แบ่งตลาดไอศกรมีออกเป็น 

3 ลักษณะ คือ ตลาดไอศกรีมระดับแมส ตลาดไอศกรีม

ระดับสแตนดาร์ด และตลาดไอศกรีมระดับพรีเมี่ยม 

(SME Startup, 2558) ในภาวะการแข่งขนัทางการตลาด

ที่รุนแรง ไอศกรีมวอลล์ ได้ท�ำตลาดไอศกรีมวอลล์  

แม็กนั่ม โดยการข้ามกลุ่มของระดับผลิตภัณฑ์ และเพิ่ม

กลุ่มเป้าหมายใหม่ เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด  

จึงส่งผลให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาและวิจัย เพื่อค้นหา

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคจากการใช้กลยทุธ์การแข่งขัน

ของผู้ประกอบการที่สร้างความได้เปรียบ เพื่อให้เกิด

พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ซึ่งจะเป็นประโยชน์แก่ 

ผู ้ประกอบการที่จะน�ำไปพัฒนาแผนการตลาด และ
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ปรับปรุงผลิตภัณฑ์เป็นไปอย่างถูกต้อง และตรงความ

ต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด

การทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง
	 ในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์นัน้ สาเหตปุระการหนึง่

มาจากความต้องการและพงึพอใจทีจ่ะซ้ือ ดงันัน้การศกึษา

สาเหตุแห่งความต้องการและความพึงพอใจที่สัมพันธ ์

กับกลยุทธ์การแข่งขันที่ผู ้ประกอบการได้น�ำเสนอต่อ 

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายนั้นได้สอดคล้องกับงานวิจัยของ

ศริพิร เพชรโพธิศ์ร ีและกติตพินัธ์ คงสวสัดิเ์กยีรต ิ(2554) 

ทีไ่ด้ท�ำการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัทีส่่งผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือไอศกรีมไขมันตํ่าของผู้บริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร ได้แก่ ปัจจยัทางการตลาด ปัจจยัด้าน

ภาพลักษณ์ของสินค้า ความภักดีต่อสินค้า และความ 

ไว้วางใจ โดยการเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคที่ชื่นชอบการ

รับประทานไอศกรีม จํานวน 400 ตัวอย่าง โดยใช้

แบบสอบถามจากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัย

ทางการตลาดโดยรวม (ยกเว้นราคาที่ไม่มีความสัมพันธ์

กับการตัดสินใจซื้อไอศกรีมไขมันต่ําของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร) ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ของสนิค้าด้าน

ความภักดีต่อสินค้าและความไว้วางใจ มีความสัมพันธ์

กับการตัดสินใจซื้อไอศกรีมไขมันต่ําของผู้บริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร ทัง้น้ี ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด

มีความสัมพันธ์กับตัวแปรอิสระอื่นๆ มากที่สุด

	 จิรวรรณ โกมลเจริญสิริ (2550) ได้ท�ำการศึกษา

พฤติกรรมการแข่งขันในตลาดไอศกรีมระดับพรีเมี่ยม 

โดยวิเคราะห์จากส่วนประสมทางการตลาดพบว่า  

ผู้ประกอบการจะมุ่งประเด็นการสร้างความแตกต่าง 

ของผลิตภัณฑ์ในด้านรูปแบบของผลิตภัณฑ์และรสชาติ

เพื่อให้แตกต่างจากคู่แข่งขัน โดยใช้บรรยากาศของร้าน

มามส่ีวนช่วยในการสร้างความแตกต่างท�ำให้เกดิอารมณ์

และความรูสึ้กมาท�ำให้รสชาตไิอศกรมีแตกต่างได้ ซึง่ไม่ได้

เน้นไปทีก่ารน�ำวตัถดุบิแปลกใหม่มาพฒันาเป็นรสชาตขิอง

ไอศกรมี นอกจากน้ียงัได้กล่าวถงึการส่งเสรมิการขายผ่าน

ภาพยนตร์โฆษณาท่ีมค่ีาใช้จ่ายสงู ซึง่ถ้าใช้อย่างต่อเนือ่ง

จะสามารถเพิ่มการจดจ�ำ และกระตุ้นความต้องการซ้ือ

ส่งผลให้เป็นความภักดีในเวลาต่อมา กล่าวได้ว่าจะ

สามารถสร้างความรู้จักได้เป็นอย่างดี สอดคล้องกับ 

งานวจิยัของปณชัชา ปนดัดาภรณ์ และยบุล เบ็ญจรงค์กิจ 

(2558) ได้ท�ำการวจิยัเรือ่ง กลยทุธ์การสือ่สารการตลาด

แบบบูรณาการเพื่อการสร้างภาพลักษณ์ของตราสินค้า

ไอศกรมีแท่งแมก็นัม่ โดยมุ่งเน้นไปท่ีการสร้างภาพลกัษณ์

ของตราสนิค้าไอศกรมีแท่งแมก็นัม่ และประสทิธผิลของ

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ใช้แบบสอบถาม 

ในการเก็บข้อมูลประชากรในกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑลจ�ำนวน 200 คน ผ่านรปูแบบออนไลน์ เมือ่ท�ำ 

การทดสอบสมมตฐิานพบว่า การสือ่สารการตลาดท่ีสร้าง

การจดจ�ำให้กบัผูร้บัสาร จะเป็นเรือ่งของเนือ้หาทีส่อดแทรก

อยู่ในการสื่อสารการตลาด เช่น การโฆษณาโทรทัศน์ 

การถ่ายภาพแฟชัน่ในนติยสาร การสร้างกจิกรรมให้เกดิ

การจดจ�ำให้กับกลุ่มเป้าหมาย เป็นการสร้างกระแส 

ในสงัคม สร้างความสนใจและติดตามจากกลุม่เป้าหมาย

ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง นอกจากนี้การจัดต้ังตู้ไอศกรีม 

ของไอศกรีมแม็กนั่มตามร้านค้าสะดวกซื้อโดยเฉพาะ 

เพื่อสร้างความโดดเด่นจากคู่แข่ง และในส่วนของสื่อ

ออฟไลน์ (Offline) ออกไปในวงกว้างเป็นการตอกย�้ำ

เพือ่ส่งเสรมิภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือให้กับตราสนิค้า 

มีความมั่นใจในคุณภาพของสินค้าและคุ้มค่าเมื่อเทียบ

กบัราคา มรีสชาตอิร่อย สร้างกระแสเพิม่การตดิตามจาก

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย

	 ซึง่ตลาดไอศกรมีในประเทศไทย แบ่งตลาดออกเป็น 

3 ลกัษณะ ดงันี ้(เดก็ดดีอทคอม, 2551), (SME Startup, 

2558) 

	 1.	ตลาดไอศกรมีระดบัแมส มมูีลค่าตลาดประมาณ 

1,150 ล้านบาท ส่วนแบ่งตลาดที่ร้อยละ 7 ไอศกรีม

ประเภทนี้ส่วนมากจะใช้วัตถุดิบในท้องถ่ินที่สามารถ 

หาได้ง่าย เช่น ไอศกรีมกะทิสด ไอศกรีมผลไม้ มีราคา

จ�ำหน่ายค่อนข้างถกู มกีารเตบิโตของตลาดไม่สงูมากนกั 

มีกลุ่มเป้าหมายเป็นลูกค้าทั่วไป จะสามารถตอบสนอง

ความต้องการของกลุ่มลกูค้าขาประจ�ำ และมกี�ำลงัซ้ือไม่สงู
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	 2.	ตลาดไอศกรีมระดับสแตนดาร์ด มีมูลค่าตลาด

ที่ใหญ่ที่สุดสูงถึงร้อยละ 60 ของตลาดไอศกรีมทั้งหมด 

หรือมีมูลค่าตลาดประมาณ 9,900 ล้านบาท โดยกลุ่ม

ผูน้�ำตลาดในปัจจบุนัทีเ่ป็นรายใหญ่มีเพยีง 3 รายเท่านัน้ 

ได้แก่ 1) ไอศกรีมวอลล์ (Wall) ท�ำตลาดโดยบริษัท  

ยูนลิเีวอร์ (ประเทศไทย) จ�ำกดั ซึง่เน้นสนิค้าทีร่าคาไม่สงู 

มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ และเป็นผู้น�ำตลาดนี้

ด้วยส่วนแบ่งประมาณร้อยละ 66 จากมูลค่าตลาดรวม

ทั้งหมด 2) ไอศกรีมเนสท์เล่ (Nestle) ท�ำตลาดโดย

บรษิทั เนสท์เล่ไอศกรมี ซึง่เข้ามาท�ำตลาดในประเทศไทย

ได้ไม่นานนัก โดยมีส่วนแบ่งตลาดประมาณ 10% จาก

มลูค่าตลาดรวมทัง้หมด (3) ไอศกรมีครโีม ท�ำตลาดโดย

บริษัท จอมธนา จ�ำกัด โดยมีส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 5 

ลักษณะทั่วไปของไอศกรีม มีความหลากหลายในเรื่อง

รสชาตแิละรปูแบบบรรจุภณัฑ์ ทีเ่น้นความสะดวกในการ

บริโภคของผู้ซื้อเป็นส�ำคัญ เนื่องจากมีการแข่งขันที่

รุนแรงน้ัน ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายและการกระจายสนิค้า

ทีค่รอบคลมุ จงึจ�ำเป็นอย่างยิง่เพือ่ช่วงชงิการเป็นผูน้�ำตลาด 

กลุ่มเป้าหมายจะเป็นกลุ่มวัยเด็ก วัยทีน และครอบครัว

	 3.	ตลาดไอศกรีมระดบัพรเีมีย่ม เป็นตลาดไอศกรมี

ที่มีอัตราการขยายตัวสูงสุด ประมาณร้อยละ 20 ต่อปี 

โดยในปี 2557 มมูีลค่าตลาดประมาณ 5,450 ล้านบาท 

ส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 33 จากพฤติกรรมของผู้บริโภค 

ที่ให้ความส�ำคัญกับขั้นตอนการผลิต และการเลือกใช้

วัตถุดิบในการผลิต โดยเน้นในเรื่องของคุณภาพเป็น

ส�ำคัญ รวมถึงความแปลกใหม่ ในการน�ำเสนอรูปแบบ

และรสชาติของไอศกรีม ที่มีการน�ำเสนอที่แปลกใหม่  

ส่งผลให้ไอศกรีมพรีเมี่ยมได้รับความนิยมจากผู้บริโภค

สูงจากเดิม โดยในตลาดมีผู้น�ำรายใหญ่ชัดเจน 3 ราย 

คือ 1) ไอศกรีมสเวนเซนส์ (Swenzens) ท�ำตลาดโดย

บริษัท สเวนเซนส์ (ไทย) จ�ำกัด ซึ่งเป็นบริษัทในเครือ

ไมเนอร์กรุป๊ มส่ีวนแบ่งการตลาดสงูสดุประมาณร้อยละ 

60-70 2) ไอศกรมีบาสกิน้ รอบบิน้ส์ (Baskin Robbins) 

ท�ำตลาดโดยบริษัท บาสกิ้น รอบบิ้นส์ (ประเทศไทย) 

จ�ำกดั ซ่ึงเป็นบรษิทัในเครือเซน็ทรัล โดยมีส่วนแบ่งตลาด

ประมาณร้อยละ 20-30 3) ไอศกรีมบัดส์ (Buds)  

ท�ำตลาดโดยบรษิทั อเมรกินัฟูด๊ส์ จ�ำกดั มส่ีวนแบ่งตลาด

ประมาณร้อยละ 10 อย่างไรก็ตามมีผู ้ประกอบการ 

รายใหม่เข้ามาท�ำตลาดอย่างต่อเนือ่ง ในรูปแบบไอศกรมี

โฮม เมด หรอืไอศกรมีน�ำเข้า ทีเ่ป็นแบรนด์จากต่างประเทศ 

กลุ่มเป้าหมายเน้นไปที่คนรุ่นใหม่ คนในเมือง และผู้ที่ 

รักสุขภาพ รวมถึงกลุ่มชาวต่างชาติ ไอศกรีมเนสเล่ท์  

ได้เคยน�ำไอศกรมีเนสเล่ท์ครามเีลยี มาท�ำตลาดไอศกรมี

พรีเมี่ยมด้วยเช่นกัน ในปี 2554 แต่ยังอยู่ในช่วงต้น 

ของการท�ำตลาด จึงไม่อาจสรุปผลการท�ำตลาดได้ว่า  

จะประสบผลส�ำเร็จหรือไม่ ทั้งนี้ได้ใช้กลยุทธ์ราคา เพื่อ

ช่วงชงิส่วนแบ่งตลาดในการแข่งขนั โดยเน้นทีร่าคาต�ำ่กว่า

ผูน้�ำตลาดอย่างไอศกรีมสเวนเซนส์ ประมาณ 25-30 บาท

ต่อควอท (Quart) (ฐานเศรษฐกิจ, 2556) แต่ปัจจุบัน 

ก็เงียบหายไป

	 ในขณะท่ีไอศกรมีวอลล์ได้เคยทดลองตลาดพรเีมีย่ม

ด้วยการน�ำไอศกรีมคาร์ที-ดอร์ มาทดลองตลาดแต่ไม่

ประสบความส�ำเร็จ จงึเลกิท�ำตลาดไป และในเวลาต่อมา

ได้น�ำไอศกรีมแม็กนั่มเข้ามาจ�ำหน่ายในปี 2555 ได้ผล

ตอบรับที่ดีมาก มีการจัดกิจกรรมกระตุ้นการตลาดเป็น

ระยะๆ อาทิ การจัดแคมเปญซื้อ 1 แถม 1 ไอศกรีม 

วนัเดยีว เพือ่สร้างกระแสการพดูถึงบอกต่อในโลกโซเชียล 

โดยในปี 2558 ได้น�ำกลยทุธ์การตลาดมาท�ำอย่างต่อเนือ่ง

โดยใช้กิจกรรมหลกัแบบ 4 มติ ิเพือ่ให้เข้าถึงกลุม่ผูบ้รโิภค

ได้อย่างทั่วถึง ดังนี้ 1) เฉลิมฉลองลุคใหม่ของไอศกรีม

แม็กนั่ม 2) เฉลิมฉลองภาพลักษณ์ใหม่ของแม็กนั่ม  

3) เฉลิมฉลองการเปิด “แม็กนั่มเพลเชอร์สโตร์” บาร์

ไอศกรีมสุดโมเดิร์นใหม่กลางพารากอน 4) แคมเปญ 

โปรโมชัน่สดุหร ูครัง้ใหญ่ทีส่ดุของแมก็นัม่จบัมอืพารากอน

แจกบัตรก�ำนัลเงินสด (แม็กนั่มช็อปปิ้งเวาเชอร์) เอาใจ

กลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้ได้ช็อปปิ้งฟรีสินค้าแบรนด์ดัง

ระดับโลกมูลค่ากว่า 3 ล้านบาท (แม็กนั่ม ไทยแลนด์, 

2558)

	 การสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนัเพือ่แย่งชงิ

ส่วนครองตลาดให้ได้มากทีส่ดุนัน้ ผูป้ระกอบการจะต้อง
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ค�ำนงึถึงความถนัดและความเชีย่วชาญขององค์กร เพือ่หา

แนวทางในการด�ำเนินงานทีท่�ำให้องค์กรบรรลเุป้าหมาย 

หาวิธกีารในการแข่งขนัทีจ่ะท�ำให้องค์กรสามารถเอาชนะ

คู่แข่งได้ เพื่อให้สอดคล้องกับความพึงพอใจของกลุ่ม 

เป้าหมาย เพ่ือให้องค์กรประสบความส�ำเรจ็ตามทีต้่องการ 

	 อ้างถึงหนังสือ Competitive Advantage ของ 

Porter (1985: 11-15) ได้กล่าวถงึความได้เปรยีบในการ

แข่งขันทางธรุกจิ โดยหลกัการจะประกอบด้วย 3 กลยทุธ์ 

ดังต่อไปนี้

	 1.	การลดต้นทุนทางการจัดการ (Low-Cost 

Leadership) เป็นการพิจารณาสภาพแวดล้อมภายนอก 

จากคูแ่ข่งขนัทางธรุกจิ เพือ่เป็นแนวทางในการลดต้นทนุ

ทางการจดัการขององค์กร เช่น การผลติสนิค้าทีม่ต้ีนทนุ

ถูกกว่าคู่แข่งขัน แต่ยังคงไว้ซึ่งมาตรฐานและคุณภาพ 

หรือการลดเวลาของกระบวนการท�ำงานให้สั้นลง 

เป็นต้น การใช้กลยุทธ์นี้ในการด�ำเนินงานจะเน้นไปที่

เทคนิคที่น�ำมาใช้ในการด�ำเนินการ เพื่อให้การบริหาร

จัดการทรพัยากรต่างๆ เป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพสงูสดุ 

และสามารถตัง้ราคาสนิค้าและบรกิารเพือ่ขายได้ในระดบั

ทีต่�ำ่กว่าคูแ่ข่ง ซ่ึงการสร้างความได้เปรยีบน้ีม ี2 แนวทาง

คือ ความได้เปรียบด้านราคา และความได้เปรียบด้าน

การท�ำก�ำไร นัน่หมายถึงการมต้ีนทนุทีต่�ำ่กว่าจะสามารถ

ก�ำหนดราคาที่ต�่ำ หรือมีก�ำไรที่มากกว่า 

	 2.	การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 

เป็นการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขันทางธุรกิจ  

อาจเป็นความแตกต่างในกระบวนการท�ำงานขององค์กร 

หรือความแตกต่างในผลิตภัณฑ์และบริการ รวมถึง

การน�ำเสนอ เพื่อให้ผู้บริโภครับรู้ในคุณค่าที่แตกต่าง  

ซึ่งความแตกต่างน้ีจะเห็นเด่นชัดถึงประสิทธิผลและ

ประสิทธิภาพที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน เป็นกลยุทธ์ท่ีสร้าง

คณุค่าให้เกดิขึน้ในตวัของผลติภณัฑ์และบรกิารทีแ่ตกต่าง

จากคู่แข่งขันรายอื่น เพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้ 

ผู้บริโภค ซึ่งความต้องการของผู้บริโภคจะเปลี่ยนแปลง

ไปได้เสมอเมือ่มสีนิค้าใหม่ เกดิขึน้ตลอดเวลาในสถานการณ์

การแข่งขันที่รุนแรงมากดังเช่นในปัจจุบันนี้ 

	 3.	กลยุทธ์การมุ่งจุดสนใจ (Focus Strategy) 

เป็นการเจาะกลุ่มลูกค้าโดยมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และ

บริการตลอดเวลา เพื่อตอบสนองลูกค้าท่ีมีสถานภาพ

เปลี่ยนไป ท�ำให้ธุรกิจสามารถเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง 

หรอืในบางองค์กรจะต้องใช้ความถนดัและความเชีย่วชาญ

พเิศษ จะสร้างให้เกดิเป็นความได้เปรยีบในการแข่งขนัได้ 

เพื่อผลิตสินค้า น�ำเสนอผลิตภัณฑ์และบริการ ให้เห็น

เด่นชัดถึงความพิเศษของกลุ ่มลูกค้าเป้าหมาย เช่น 

การน�ำเสนอสินค้า ประเภทเครื่องประดับท่ีหรูหรา

แสดงออกถึงความมีรสนิยมชั้นสูงของบริษัท Tiffany 

เพื่อสร้างสรรค์สินค้าที่มีเอกลักษณ์เน้นการออกแบบ

ตอบสนองลูกค้าที่มีรายได้สูง มีอ�ำนาจซื้อ ซึ่งจะเป็น 

กลุ่มเป้าหมายที่เฉพาะเจาะจง 

	 ดังนั้น ทั้ง 3 กลยุทธ์ที่กล่าวมานี้จะช่วยให้องค์กร

สร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนั ทัง้นีข้ึน้อยูก่บัความ

เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร

หรือสถานการณ์ที่องค์กรก�ำลังเผชิญอยู่ 

วัตถุประสงค์
	 1.	ศึกษากลยุทธ์การแข่งขันของไอศกรีมวอลล์  

แม็กนั่ม

	 2.	เพือ่ศกึษาความพงึพอใจในกลยทุธ์การแข่งขนัของ

ผูบ้รโิภค ประกอบด้วยด้านการลดต้นทุนทางการจดัการ 

ด้านการสร้างความแตกต่าง กลยทุธ์การมุง่จดุสนใจทีม่ผีล

ต่อพฤตกิรรมการตัดสนิใจซือ้สนิค้าไอศกรมีวอลล์ แมก็นัม่ 

ของผู้บริโภค

สมมตฐิานการวจิัย
	 ความพึงพอใจในกลยุทธ์การแข่งขัน ด้านการลด

ต้นทนุทางการจดัการ ด้านการสร้างความแตกต่าง และ

กลยทุธ์การมุง่จุดสนใจของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อสินค้าไอศกรีมวอลล์ แม็กนั่ม
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ระเบยีบวธิกีารวจิัย
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

	 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิยครัง้นีคื้อ ประชาชนเพศชาย

และเพศหญงิ อายรุะหว่าง 15-60 ปี ในกรุงเทพมหานคร 

จ�ำนวน 5,696,409 คน (กรมการปกครองกระทรวง

มหาดไทย, 2558) การก�ำหนดกลุ่มตัวอย่าง เนื่องจาก

ไม่ทราบจ�ำนวนประชากรของผู้ซื้อสินค้าไอศกรีมวอลล์ 

แม็กน่ัม จึงจ�ำเป็นต้องก�ำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

ที่เหมาะสมโดยใช้สูตรการหาขนาดตัวอย่างจากสัดส่วน

ประชากรที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยประมาณค่า

สัดส่วนร้อยละขนาดตัวอย่างจะหาได้จากสูตรดังนี้  

(Cochran, 1977) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และ

ความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 0.05 

n = 
P(1 – P(Z)2

e2

	 ขนาดของกลุม่ตัวอย่างในการวจิยัคอื 384 ตัวอย่าง 

และเพ่ือป้องกนัความคลาดเคลือ่นและสร้างความน่าเชือ่ถอื

ให้กับงานวจิยั ซึง่กลุม่ตวัอย่างของการวิจยัครัง้นีเ้ท่ากบั 

400 ตัวอย่าง

	 ดงันัน้ผูว้จิยัได้ก�ำหนดกลุม่ตวัอย่างขัน้ต�ำ่ไว้เป็นจ�ำนวน 

400 คน และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน 

(Multi-Stage Sampling) ดังรายละเอียดต่อไปนี้

	 ขั้นที่ 1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple 

Random Sampling) โดยการจับฉลากเพื่อเลือกเขต

พ้ืนที ่โดยแบ่งตามเขตการปกครองของกรงุเทพมหานคร 

เป็น 6 กลุ่มการปกครอง ประกอบด้วย

	 1.	กลุม่รตันโกสนิทร์ มทีัง้หมด 9 เขต ได้แก่ เขตดสุติ 

เขตบางซือ่ เขตบางรกั เขตปทมุวนั เขตป้อมปราบศตัรพู่าย 

เขตพญาไท เขตพระนคร เขตราชเทว ีและเขตสมัพนัธวงศ์

	 2.	กลุ่มเจ้าพระยา มีทั้งหมด 9 เขต ได้แก่ เขต

คลองเตย เขตดินแดง เขตบางคอแหลม เขตบางนา  

เขตพระโขนง เขตยานนาวา เขตสาทร เขตวัฒนา และ

เขตห้วยขวาง

	 3.	กลุ่มบูรพา มีทั้งหมด 9 เขต ได้แก่ เขตสายไหม 

เขตหลักสี่ เขตลาดพร้าว เขตดอนเมือง เขตบางเขน  

เขตบึงกุม่ เขตจตจุกัร เขตบางกะปิ และเขตวงัทองหลาง

	 4.	กลุ่มศรีนครินทร์ มีทั้งหมด 8 เขต ได้แก่ เขต

สะพานสูง เขตมีนบุรี เขตคลองสามวา เขตหนองจอก 

เขตลาดกระบัง เขตประเวศ เขตสวนหลวง และเขต

คันนายาว

	 5.	กลุ่มกรุงธนใต้ มีทั้งหมด 8 เขต ได้แก่ เขต

บางขุนเทียน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขตทุ่งครุ  

เขตราษฎร์บูรณะ เขตธนบุรี เขตคลองสาน และเขต

บางแค

	 6.	กลุ่มกรุงธนเหนือ มีทั้งหมด 7 เขต ได้แก่ เขต

บางพลัด เขตตลิ่งชัน เขตบางกอกน้อย เขตทวีวัฒนา 

เขตบางกอกใหญ่ เขตภาษีเจริญ และเขตหนองแขม

	 โดยสุม่จบัฉลากจาก 6 กลุม่ แบ่งเป็นกลุม่ละ 2 เขต 

ได้ 12 เขต ดังนี้ เขตปทุมวัน เขตสัมพันธวงศ์ เขต

คลองเตย เขตสาทร เขตบางเขน เขตจตุจกัร เขตมีนบรุี 

เขตคลองสามวา เขตคลองสาน เขตบางบอน เขตตลิง่ชนั 

เขตหนองแขม เขตละ 35 ชุด

	 ขัน้ท่ี 2 ใช้วิธกีารสุม่ตวัอย่างแบบบังเอญิหรอืโดยใช้

ความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บ

รวบรวมข้อมูลโดยน�ำแบบสอบถาม ที่ได้จัดเตรียมไว้ 

ไปท�ำการจัดเก็บข้อมูล ณ สถานท่ีชุมชน เช่น ตลาด 

บริเวณนอกศูนย์การค้า หมู่บ้าน เป็นต้น 

สถติทิี่ใช้ในการวจิัย
	 ในการท�ำวิจัย เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการ

ตอบแบบสอบถามของกลุม่ตัวอย่าง จ�ำนวน 400 ตวัอย่าง 

ท�ำการลงรหัส และวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส�ำเร็จรูป 

ทางสถิติเพื่อการวิจัย ดังนี้

	 สถิติเพือ่บรรยาย (Descriptive Statistic) เป็นสถิติ

ที่ใช้ส�ำหรับบรรยายลักษณะต่างๆ ของกลุ่มประชากร 

ท่ีจะท�ำการศกึษา ซึง่ผลท่ีได้จากการศกึษาสามารถอ้างองิ

กลุ่มประชากรอื่นได้ ซึ่งประกอบด้วยสถิติ ดังนี้

	 วธิกีารคดิค่าร้อยละ (Percentage) เพือ่การวเิคราะห์ 

และเปรียบเทียบข้อมูล โดยแสดงความสัมพันธ์และ
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แจกแจงค่าของตัวแปรของข้อมูลตั้งแต่ 2 ตัวแปรขึ้นไป 

การหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) โดยใช้กับการวัดมาตราตามวิธี

ของไลเกร์ิต (Likert Scale) โดยแบ่งเป็น 5 อนัดบั และ

ให้คะแนนจากมากที่สุดไปหาน้อยที่สุด

	 ใช้วิธีการวิเคราะห์ปัจจัย โดยการสร้างตัวแปรใหม่

ของกลุ ่มตัวแปร ด้วยการวิเคราะห์ปัจจัย (Factor 

Analysis) เพือ่ลดจ�ำนวนตัวแปร ใช้วธิอีงค์ประกอบหลกั 

(Principle Component) ในการสกัดปัจจัย และหมุน

แกนปัจจยัมมุฉากแบบ Varimax เพือ่วิเคราะห์หาความ

สัมพันธ์ระหว่างตัวแปรและจัดกลุ่ม 

ผลการวจิัย
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

	 กลุม่ตวัอย่างเป็นเพศหญิงมากทีส่ดุ มอีาย ุ20-25 ปี 

มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือน 5,001-

10,000 บาท

	 ความพงึพอใจในองค์ประกอบของปัจจยัข้อได้เปรยีบ

ทางการแข่งขันที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไอศกรีม

วอลล์ แม็กนั่ม

	 1.	ด้านการลดต้นทุนทางการจัดการพบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างพึงพอใจในภาพรวมระดับมาก เมื่อแยกเป็น 

รายข้อพบว่า พึงพอใจในสินค้าหาซื้อได้ง่ายสะดวกมาก

ที่สุด

	 2.	ด้านการสร้างความแตกต่างพบว่า กลุม่ตวัอย่าง

พึงพอใจในภาพรวมระดบัมาก เมือ่แยกเป็นรายข้อพบว่า 

พึงพอใจในสินค้าท�ำจากช็อกโกแลตแท้จากประเทศ

เบลเยี่ยมมากที่สุด 

	 3.	ด้านกลยุทธ์การมุ่งจุดสนใจพบว่า กลุ่มตัวอย่าง

พึงพอใจในภาพรวมระดบัมาก เมือ่แยกเป็นรายข้อพบว่า 

พึงพอใจในกระแสโฆษณาทางโทรทัศน์มากที่สุด

 

การวิเคราะห์องค์ประกอบของปัจจัยข้อได้เปรียบ

ทางการแข่งขันที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

ไอศกรีมวอลล์ แม็กนั่ม

	 ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบของปัจจยัข้อได้เปรยีบ

ทางการแข่งขนั ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าไอศกรมี

วอลล์ แม็กนั่ม เป็นการศึกษาโครงสร้างองค์ประกอบ

ของปัจจัยข้อได้เปรียบทางการแข่งขันท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า ซึ่งสามารถแบ่งได้ 2 ส่วน คือ 

	 ส่วนที่ 1: การวิเคราะห์ปัจจัยอันดับหนึ่ง เป็นการ

จดักลุม่ หรอืจ�ำแนกองค์ประกอบของปัจจัยข้อได้เปรยีบ

ทางการแข่งขันที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไอศกรีม

วอลล์ แม็กนั่ม ที่มีความสัมพันธ์กันจะถูกจัดไว้ในกลุ่ม

เดยีวกนั ในทางตรงข้ามองค์ประกอบทีไ่ม่มคีวามสัมพนัธ์กนั

จะถูกจัดไว้คนละกลุ่มกัน 

	 ส่วนที่ 2: การวิเคราะห์ปัจจัยอันดับสอง เป็นการ

ศึกษาน�้ำหนักของปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะห์ปัจจัย

อันดับหนึ่ง ซึ่งจะชี้ให้เห็นว่าองค์ประกอบของปัจจัย 

ข้อได้เปรยีบทางการแข่งขนัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ไอศกรีมวอลล์ แมก็นัม่ใด มคีวามส�ำคญัมากน้อยกว่ากนั 

โดยแต่ละส่วนมีผลการวิเคราะห์ดังนี้

	 การวิเคราะห์ปัจจัยอันดับหนึ่ง (The First-order 

Factor Analysis)

	 การวิเคราะห์ปัจจัยอันดับหนึ่ง เป็นการจัดกลุ่ม 

หรอืจ�ำแนกองค์ประกอบของข้อได้เปรยีบทางการแข่งขัน

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าไอศกรีมวอลล์ แม็กนั่ม 

ซึง่ผลการวเิคราะห์จะแบ่งได้ตามขัน้ตอนในการวเิคราะห์

ปัจจัยได้ดังนี้

การตรวจสอบข้อก�ำหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์

ปัจจัย

	 ข้อก�ำหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ปัจจัย คือ 

ตวัแปรท่ีใช้ในการวเิคราะห์ต้องมคีวามสมัพนัธ์กันเพยีงพอ 

ซึ่งสามารถตรวจสอบได้จากค่า KMO และการทดสอบ 

Bartlett’s Test ดังนี้
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ตารางที่ 1	 ผลการวิเคราะห์ค่า KMO และการทดสอบ Bartlett’s Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .871

Bartlett’s Test of 

Sphericity

Approx. Chi-Square 2207.561

df 105

Sig. .000

	 จากตารางที่ 1 ค่า KMO เท่ากับ .871 สรุปได้ว่า 

ตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์มีความสัมพันธ์กันเพียงพอ 

ที่จะวิเคราะห์ปัจจัยได้ (วิยะดา ตันวัฒนากูล, 2548  

อ้างในยุทธ ไกยวรรณ์, 2551: 81) ซ่ึงสอดคล้องกับ 

การทดสอบ Bartlett’s Test

	 การสกัดปัจจัย

	 การวิเคราะห์ปัจจัยครั้งนี้ใช้วิธีองค์ประกอบหลัก 

(Principle Component) เป็นวิธีในการสกัดปัจจัย  

และใช้ค่าไอเกน (Eigenvalues) ท่ีมากกว่า 1 เป็นเกณฑ์

ในการสกัดปัจจัย ซึ่งได้ผลดังนี้

ตารางที ่2 ผลลพัธ์การสกัดปัจจัยองค์ประกอบของข้อได้เปรยีบทางการแข่งขันท่ีมผีลต่อการตัดสนิใจซือ้สินค้าไอศกรมี

วอลล์ แม็กนั่ม

Component

Initial Eigenvalues Rotation Sums of Squared Loadings

Total % of 

Variance

Cumulative 

%

Total % of 

Variance

Cumulative 

%

1

2

3

4

.

.

15

5.488

1.669

1.219

1.016

.

.

.214

36.585

11.129

8.127

6.777

.

.

1.426

36.585

47.714

55.841

62.618

.

.

100.000

3.708

2.354

2.314

24.721

15.695

15.425

24.721

40.416

55.841

	 จากตารางที่ 2 เป็นตารางที่แสดงค่าสถิติของ 

แต่ละปัจจัย ทั้งก่อนและหลังการสกัดปัจจัย โดยใช้วิธี

องค์ประกอบหลักในการสกดัปัจจยั และใช้เกณฑ์การสกดั

ปัจจยัจากค่าไอเกนทีม่ากกว่า 1 ซึง่สรปุได้ว่า องค์ประกอบ

ของปัจจัยข้อได้เปรียบทางการแข่งขันท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าไอศกรีมวอลล์ แม็กนั่ม มีทั้งหมด  

3 ปัจจัย โดยปัจจัยที่ 1-3 สามารถอธิบายความผันแปร

ของตัวแปรเดิมได้ท้ังหมด 24.72, 15.70 และ 15.43 

ตามล�ำดับ และปัจจัยทั้ง 3 ปัจจัยนี้สามารถอธิบาย 

ความผันแปรของตัวแปรเดิมได้ทั้งหมด 55.84%

	 การหมุนแกนและแปลผล

	 ในการวิเคราะห์ปัจจัยนี้ จะใช้วิธี Varimax ซึ่งเป็น

วิธีการหมุนแกนแบบมุมฉาก เพื่อให้ค่าน�้ำหนักปัจจัย 
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(Factor loading) ของตัวแปร มีค่ามากขึ้นหรือลดลง

จนกระทั่งท�ำให้ทราบว่าตัวแปรน้ันควรอยู่ในปัจจัยใด  

(วิยะดา ตันวัฒนากูล, 2548 อ้างในยุทธ ไกยวรรณ์, 

2551: 87) ซึ่งได้ผลดังนี้

ตารางที่ 3 ผลลัพธ์การหมุนแกนแบบ Varimax ขององค์ประกอบปัจจัยข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 

กลุ่มที่ 1: องค์ประกอบข้อได้เปรียบการแข่งขันด้านกลยุทธ์มุ่งจุดสนใจ

องค์ประกอบของปัจจัยข้อได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า Factor Loading

มีการจัดกิจกรรม Post และ Share รูปทางสื่อออนไลน์เพื่อเป็นการโฆษณาตัวสินค้า .738

มีการมุ่งจุดสนใจไปที่ผู้บริโภคไอศกรีมเป็นประจ�ำโดยสร้างแม็คนั่มคาเฟ่ .725

การแชร์ภาพถ่ายการทานไอศกรีมในโซเชียลมีเดียโดยเซเลบชื่อดัง .717

มีการส่งเสริมการขาย โดยการส่งไม้ไอศกรีมลุ้นรับรถ Mini Magnum Limited Edition 

คันเดียวในโลก
.691

กระแสโฆษณาทางโทรทัศน์ .632

มีพรีเซนเตอร์ที่มีชื่อเสียง .551

สินค้าท�ำจากช็อกโกแลตแท้จากประเทศเบลเยี่ยม .508

เป็นไอศกรีมแท่งพรีเมี่ยมที่ขายตามร้านสะดวกซื้อแบรนด์แรก .498

	 จากตารางที่ 3 พบว่า องค์ประกอบข้อได้เปรียบ

การแข่งขันด้านการมุ่งจุดสนใจ ประกอบด้วยตัวแปร 

ทัง้สิน้ 8 ตวัแปร ซ่ึงอธิบายความผนัแปรของตัวแปรเดิม

ได้ 24.72% และสามารถเรียงล�ำดับตามค่าน�ำ้หนักปัจจัย

ได้ดังนี้ มีการจัดกิจกรรม Post และ Share รูปทางสื่อ

ออนไลน์เพือ่เป็นการโฆษณาตวัสนิค้า มกีารมุง่จดุสนใจ

ไปที่ผู้บริโภคไอศกรีมเป็นประจ�ำโดยสร้างแม็คนั่มคาเฟ่ 

การแชร์ภาพถ่ายการทานไอศกรีมในโซเชียลมีเดีย 

โดยเซเลบช่ือดัง มีการส่งเสริมการขาย โดยการส่งไม้

ไอศกรีมลุ้นรับรถ Mini Magnum Limited Edition 

คนัเดยีวในโลก กระแสโฆษณาทางโทรทัศน์ มพีรเีซนเตอร์

ท่ีมีช่ือเสียง สินค้าท�ำจากช็อกโกแลตแท้จากประเทศ

เบลเยี่ยม และเป็นไอศกรีมแท่งพรีเมี่ยมท่ีขายตามร้าน

สะดวกซื้อแบรนด์แรก ตามล�ำดับ

ตารางที่ 4 ผลลัพธ์การหมุนแกนแบบ Varimax ขององค์ประกอบปัจจัยข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน

กลุ่มที่ 2: องค์ประกอบข้อได้เปรียบการแข่งขันด้านการลดต้นทุนทางการจัดการ

องค์ประกอบของปัจจัยข้อได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า Factor Loading

สินค้ามีราคาเหมาะสมกับปริมาณ .876

สินค้ามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ .854

สินค้ามีราคาเหมาะกับผู้ซื้อทุกระดับ .697
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	 จากตารางที่ 4 พบว่า ปัจจัยด้านการผลิตภัณฑ์ 

ประกอบด้วยตัวแปรทั้งสิ้น 3 ตัวแปร ซึ่งอธิบายความ

ผนัแปรของตวัแปรเดมิได้ 15.70% และสามารถเรยีงล�ำดับ

ตามค่าน�้ำหนักปัจจัยได้ดังนี้ สินค้ามีราคาเหมาะสมกับ

ปริมาณ สินค้ามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และสินค้า

มีราคาเหมาะกับผู้ซื้อทุกระดับ ตามล�ำดับ

ตารางที่ 5 ผลลัพธ์การหมุนแกนแบบ Varimax ขององค์ประกอบปัจจัยข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 

กลุ่มที่ 3: องค์ประกอบข้อได้เปรียบการแข่งขันด้านการสร้างความแตกต่าง

องค์ประกอบของปัจจัยข้อได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า Factor Loading

สินค้าหาซื้อได้ง่ายสะดวก .800

สินค้ามีการส่งเสริมการขาย .663

ตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ ใช้สีทอง เพื่อเพิ่มความหรูของสินค้า .586

สินค้ามีหลากหลายรสชาติ .479

	 จากตารางที ่5 พบว่า ปัจจัยด้านราคา ประกอบด้วย

ตัวแปรทั้งสิ้น 4 ตัวแปร ซึ่งอธิบายความผันแปรของ

ตัวแปรเดิมได้ 15.43% และสามารถเรียงล�ำดับตาม

ค่าน�ำ้หนกัปัจจยัได้ดงัน้ี สนิค้าหาซือ้ได้ง่ายสะดวก สนิค้า

มีการส่งเสริมการขาย ตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ ใช้สีทอง 

เพือ่เพิม่ความหรขูองสนิค้า และสนิค้ามหีลากหลายรสชาติ 

ตามล�ำดับ

	 การวิเคราะห์ปัจจัยอันดับสอง (The Second-

order Factor Analysis)

	 การวเิคราะห์ปัจจยัอนัดบัสอง เป็นการศกึษาน�ำ้หนกั

ของปัจจยัทีไ่ด้จากการวเิคราะห์ปัจจยัอนัดบัหนึง่ ซึง่จะ

ชี้ให้เห็นว่าปัจจัยข้อได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือสินค้าไอศกรีมวอลล์ แม็กนั่ม ปัจจัยใด 

มีความส�ำคัญมากน้อยกว่ากัน ผลลัพธ์แสดงได้ดังนี้

ตารางที่ 6 แสดงค่าน�้ำหนักปัจจัยในการวิเคราะห์ปัจจัยอันดับสอง

ปัจจัย น�้ำหนักปัจจัย

ปัจจัยที่ 3: ด้านการสร้างความแตกต่าง

ปัจจัยที่ 2: ด้านการลดต้นทุนทางการจัดการ

ปัจจัยที่ 1: ด้านกลยุทธ์มุ่งจุดสนใจ

.759

-.635

.146

	 จากตารางที ่6 แสดงค่าน�ำ้หนกัปัจจยัในการวเิคราะห์

ปัจจัยอันดับสอง ซึ่งแสดงให้เห็นว่าข้อได้เปรียบทาง 

การแข่งขันทีมี่ผลต่อการตัดสนิใจซือ้สนิค้าไอศกรมีวอลล์ 

แม็กนั่ม มีข้อได้เปรียบทางการแข่งขันทั้งสิ้น 3 ปัจจัย 

ซึ่งปัจจัยที่มีความส�ำคัญเรียงจากค่าน�้ำหนักมากไปน้อย 

ได้ดังนี้ ด้านการสร้างความแตกต่าง ด้านการลดต้นทุน

ทางการจัดการ และด้านกลยุทธ์มุ่งจุดสนใจ

	 ผลจากการวเิคราะห์ปัจจยัอนัดับหนึง่และอนัดบัสอง 

สามารถแสดงได้แผนภาพสรุปได้ดังนี้
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ภาพที่ 1 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัย

อภปิรายผลการวจิัย
	 ความพงึพอใจในองค์ประกอบของปัจจยัข้อได้เปรยีบ

ทางการแข่งขันที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไอศกรีม

วอลล์ แม็กนั่ม

	 1.	ด้านการลดต้นทุนทางการจัดการ พบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างพึงพอใจในภาพรวมระดับมาก เมื่อแยกเป็น 

รายข้อพบว่า พึงพอใจในสินค้าหาซื้อได้ง่ายสะดวก 

มากที่สุดสอดคล้องกับพิสิฏฐ หงส์ทองกิจเสรี (2550) 

ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีม พรีเมี่ยมของ

ผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ปัจจัย

ทางการตลาดที่มีผลต่อการบริโภคไอศกรีมพรีเมี่ยม 

ในระดับมาก ได้แก่ ความสะดวกในการซื้อ 

	 2.	ด้านการสร้างความแตกต่าง พบว่า กลุม่ตัวอย่าง

พึงพอใจในภาพรวมระดบัมาก เมือ่แยกเป็นรายข้อพบว่า 

พึงพอใจในสินค้าท�ำจาก ช็อกโกแลตแท้จากประเทศ

เบลเยี่ยมมากที่สุด สอดคล้องกับอุทุมพร แหลมทอง 

(2553) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อไอศกรีมของ 

ผูบ้รโิภคศกึษาพบว่า ผู้บรโิภคเลอืกบรโิภคไอศกรีมวอลล์

เนื่องจากพอใจในรสชาติ ชอบรสช็อกโกแลต

	 3.	ด้านกลยุทธ์การมุ่งจุดสนใจพบว่า กลุ่มตัวอย่าง

พึงพอใจในภาพรวมระดับมาก เมื่อแยกเป็นรายข้อ 

พบว่า พึงพอใจในกระแสโฆษณาทางโทรทัศน์มากที่สุด 

สอดคล้องกบัอทุมุพร แหลมทอง (2553) ทีศ่กึษาปัจจยั

ท่ีมีผลต่อการซ้ือไอศกรีมของผู้บริโภคศึกษาพบว่าด้าน

การส่งเสรมิการตลาดควรให้ความส�ำคญักบัการโฆษณา

ผ่านสื่อโทรทัศน์เพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขายและควรมี

การจัดกิจกรรมพิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ
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ข้อเสนอแนะเชงิกลยุทธ์
	 ผลของการวจิยัพบว่า การสร้างข้อได้เปรียบทางด้าน

ต่างๆ ท�ำให้กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับเรื่อง

ของราคาและความเหมาะสมในเชิงปรมิาณ (ด้านการลด

ต้นทนุทางการจดัการ) การค�ำนงึถงึคณุภาพของวตัถดุบิ

ในการผลติทีเ่ป็นปัจจยัส�ำคญัท�ำให้ผูบ้รโิภคเกดิการรบัรู้

และจดจ�ำหรอืระลกึได้ถงึตราสนิค้า (ด้านการสร้างความ

แตกต่าง) และจากกิจกรรม Post และ Share รูปทาง

สื่อออนไลน์เพื่อเป็นการโฆษณาตัวสินค้า (ด้านกลยุทธ์

การมุ่งจุดสนใจ)

	 จะเห็นได้ว่า ลกัษณะของความต้องการของผูบ้รโิภคนี้

จะสามารถจัดรูปแบบการบริโภคของกลุ ่มบุคคลได้  

ที่สอดคล้องกับการจ�ำแนกรูปแบบการตัดสินใจซื้อของ 

ผู้บริโภคเป็น 3 กลุ่มคือ (Kamaruddin & Mokhlis, 

2003)

	 1.	รปูแบบการตดัสนิใจทีพ่งึปรารถนา (Desirable 

Decision-Making Styles) ทีมุ่ง่เน้นคณุภาพของสนิค้า

และราคาเป็นส�ำคัญ

	 2.	รปูแบบการตัดสนิใจทีไ่ม่พึงปรารถนา (Undesir-

able Decision-Making Styles) ประกอบด้วยรปูแบบ

ที่ขาดการวางแผนก่อนการตัดสินใจซื้อและรูปแบบที่

สับสนหรือตัดสินใจเลือกซื้อได้ยาก

	 3.	รูปแบบท่ีตัดสินใจซ้ือทางสังคมหรือความชอบ 

(Social and Hedonistic Decision-Making Styles) 

เก่ียวข้องกบัรปูแบบทีมุ่ง่เน้นตราสนิค้าทีม่ชีือ่เสยีง ทีช่อบ

ตามแฟช่ัน ท่ีมีความสุขและความเพลิดเพลินในการซ้ือ 

และการซื้อตามความเคยชินหรือภักดีต่อตราสินค้า

	 นอกจากน้ี จะสามารถน�ำไปจ�ำแนกกลุ่มเป้าหมาย

ได้อย่างชัดเจนและสอดคล้องกับวิถีการด�ำเนินชีวิต 

(lifestyle) ในปัจจุบันได้ ซ่ึงผลจากงานวิจัยได้แสดง

ความพึงพอใจของผู้บริโภคจากการรับรู้ท่ีส่งผลให้เกิด

การตระหนักรู้ องค์การจะสามารถประเมินพฤติกรรม

ของผู้บริโภคในรูปแบบต่างๆ ได้ และจะสามารถน�ำมา

จดัการความต้องการเฉพาะของกลุม่บุคคลในแต่ละกลุม่ 

และพัฒนาสินค้าเพื่อให้ผู ้บริโภคจดจ�ำหรือระลึกได้ 

ท�ำให้สินค้าเป็นท่ีน่าไว้วางใจ (Reliability) น่าเช่ือถือ 

(Credible) และมคีณุภาพท่ีสมเหตสุมผล (Reasonable 

Quality) และเป็นเหตผุลหลกัในการตดัสนิใจซือ้ในทีส่ดุ 
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