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ř.บทสรุปผูบ้ริหาร 

บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัÉนแนล จํากัด(มหาชน) เป็นผู้จัดจําหน่ายเครืÉ องอุปโภค 
บริโภค ในหลายๆแบรนด์ อาทิเช่น Lacoste, Arrow, Nissin, Monflur, Bsc soy เป็นต้น โดยได้รับ
ความร่วมมือระหว่างซัพพลายเออร์ทีÉมีกาํลังการผลิตสูงแต่ไม่มีความเป็นมืออาชีพในด้านการทาํตลาด 
โดยทางบริษัทมีการทาํข้อตกลงให้เราเป็นผู้ดาํเนินการด้านการตลาดและจัดจาํหน่ายให้ โดยสินค้า
หลักทีÉเรามุ่งเน้นเป็นกลุ่มสนิค้านมถัÉวเหลืองและเราได้เลง็เหน็โอกาสของตลาดทีÉยังมีช่องว่างในการทาํ
ผลิตภัณฑ์ทีÉแปลกใหม่ และเมืÉอเทียบยอดขายกับเจ้าตลาดแล้วยังมีช่องว่างให้แทรกทาํการตลาดได้ 
เราจึงมุ่งมัÉนพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สามารถสร้างความแตกต่างของตลาด และตอบสนองการรณรงค์ลด
โลกร้อนจากขยะ เราจึงได้สร้างแบรนด์สินค้าขึÊ นมาชืÉอ Bsc soy 2in1 ซึÉงสโลแกนของผลิตภัณฑ์ คือ 
ดืÉมนม ดืÉมเนืÊอ ดืÉมBsc soy เพืÉอจาํหน่ายทัÊงในและต่างประเทศ เพืÉอให้บริษัทสามารถดาํเนินกจิการได้
อย่างมีประสิทธิภาพจึงได้ทาํแผนธุรกิจขึÊนมาเพืÉอศึกษาแนวทางในการทาํงานให้เหมาะสม ซึÉงแผน
ธุรกิจทีÉจัดทาํประกอบไปด้วย แผนบริหารจัดการองค์กร, แผนการตลาด,แผนการผลิตและการจัด
จาํหน่าย, แผนการเงิน, แผนจัดการความเสีÉยง, แผนฉุกเฉินและแผนงานในอนาคต แผนการจัดการ
องค์กรมุ่งสรรหาทาํเลร้านสะดวกซืÊ อทีÉเข้าถึงลูกค้าให้ครบคลุมทุกพืÊ นทีÉทัÉวประเทศและมุ่งพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้ตอบโจทย์ลูกค้าทุกกลุ่มเป้าหมาย และเพิÉมชนิดผลิตภัณฑ์ในรสชาติต่างๆให้เพิÉมมากขึÊน
เพืÉอให้ครอบคลุมความต้องการของตลาด อกีทัÊงมุ่งเน้นหาซัพพลายเออร์ทีÉมีขนาดใหญ่ขึÊนเรืÉอยๆเพืÉอ
ควบคุมต้นทุนสนิค้าให้มีราคาตํÉา เพืÉอให้เกดิความได้เปรียบในการแข่งขันและทาํกาํไร กาํหนดทศิทาง
และเป้าหมายทีÉชัดเจนเป็นรูปธรรม ผ่านวิสยัทศัน์ พันธกจิ และเป้าหมายการทาํให้ผู้ปฏบัิติงานมีความ
เข้าใจตรงกันสามารถวางแผนการทาํงานได้ชัดเจนและมุ่งไปในทศิทางเดียวกัน การมุ่งทาํงานเป็นทมี
และพัฒนาการทาํงานอย่างต่อเนืÉอง โดยบริษัทเน้นการตรวจติดตาม และประเมิณผลเพืÉอปรับปรุงการ
ทาํงานในทุกๆด้านเพืÉอมุ่งเน้นการเรียนรู้ของพนักงานในการทาํงาน การสร้างแรงจูงใจในเชิงบวกทีÉ
สะท้อนไปสู่ผลการปฏบัิติงานทีÉดี เช่น การแสดงความยินดีกบัความสาํเรจ็ของพนักงานอย่างสมํÉาเสมอ
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ผ่านช่องทางทีÉหลากหลาย แผนการตลาด จัดทาํแผนการตลาดและประชาสัมพันธ์ประจาํปีโดยศึกษา
ข้อมูลพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพืÉอกาํหนดรูปแบบกจิกรรมและสืÉอในการทาํการตลาด หรือ
ประชาสัมพันธ์ในช่วงเวลาการจับจ่ายใช้สอยของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหรือปัจจัยอืÉนๆ เช่น มาตรการ
หรือนโยบายของภาครัฐเพืÉ อกระตุ้นการส่งเสริมการขาย การเข้าร่วมกิจกรรมกับร้านค้าหรือ
ห้างสรรพสินค้า ในฐานะผู้สนับสนุนรายการเพืÉอสร้างการรับรู้และจดจาํชืÉอทางการค้าของผลิตภัณฑ์
เราได้ แผนการผลิตและจัดจาํหน่าย จะเน้นรสชาติทีÉผู้บริโภคให้ความนิยมและควบคุมต้นทุนสนิค้าให้
มีราคาตํÉาเพืÉอให้การสร้างผลกาํไรและการจูงใจผู้บริโภคทาํได้มากขึÊน รวมถึงการเตรียมผลิตภัณฑ์
ต่างๆเพืÉอขยายจุดวางสินค้าโดยมุ่งเน้นการขยายพืÊ นทีÉจัดจําหน่ายให้เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายทีÉสุด 
แผนการเงิน เน้นการรักษาผลกาํไรควบคู่ไปกับการลดต้นทุนสินค้าให้มีประสิทธิภาพสูงสุด เพืÉอใช้
ทรัพยากรทีÉมีอย่างคุ้มค่า รวมทัÊงการบริหารจัดการพืÊ นทีÉการจัดจําหน่ายสินค้า รวมทัÊงการบริหาร
จัดการสินค้าคงคลังให้อยู่ในปริมาณทีÉเหมาะสม เพืÉอไม่ให้เกิดการจมทุนในสต๊อคสินค้า อีกทัÊงยัง
กาํหนดแผนการบริหารจัดการเครดิตสาํหรับ ซัพพลายเออร์และลูกค้าให้สอดคล้องกัน เพืÉอป้องกัน
ความผิดพลาดในการสาํรองเงินของบริษัทให้มีประสทิธภิาพสงูสดุ แผนฉุกเฉิน เพืÉอให้องค์กรสามารถ
รับมือกับสถานการณ์ต่างๆทีÉอาจเกิดปัญหาขึÊนได้ในอนาคตองค์กรจึงได้ทาํแผนประเมินความเสีÉยง
และแผนในอนาคตไว้ ไม่ว่าจะเป็นด้านกลยุทธ์การปฏิบัติการณ์ ด้านการเงินและด้านกฎหมาย
ข้อบังคับต่างๆ ทัÊงนีÊ ยังรวมไปถึงแผนในอนาคตสาํหรับการขยายธุรกจิในวันข้างหน้าอกีด้วย 

 
2.ความเป็นมาของธุรกิจ 
 Ś.ř ประวติัความเป็นมา 

ปี2507 เริÉมก่อตัÊงในนาม ห้างหุ้นส่วนจาํกัด อินเตอร์เนชัÉนแนล คอสเมติค (เพีËยซ) ด้วย
ทุนจดทะเบียน 100,000บาท และมีพนักงาน 7คน โดยเป็นผู้แทนจาํหน่ายผลิตภัณฑ์เครืÉองสาํอาง 
“เพีËยซ” สาํนักงานตัÊงอยู่ทีÉ ถนนสาธุประดิษฐ์ ปี2508 เปลีÉยนจาก ห้างหุ้นส่วนจาํกัด อินเตอร์เนชัÉน
แนล คอสเมติค (เพีËยซ) เป็น บริษัท อินเตอร์เนชัÉนแนล คอสเมติค (เพีËยซ) จาํกัด ปี2516 เปลีÉยน
ชืÉอจากบริษัท อนิเตอร์เนชัÉนแนล คอสเมติค (เพีËยซ) จาํกดั มาเป็น บริษัท อนิเตอร์เนชัÉนแนล คอสเม
ติค จาํกัด มีพนักงานเพิÉมขึÊ นเป็น 1,200 คน ปี2531 เปลีÉยนแปลงมูลค่าหุ้นสามัญทีÉตราไว้จากเดิม
หุ้นละ 100 บาท เป็น 10 บาทต่อหุ้น ปี2537 จดทะเบียนแปลสภาพเป็น บริษัท มหาชน จาํกัด ต่อ
กรมทะเบียนการค้ากระทรวงพาณิชย์ ปี2538 ดร.สม จาตุศรีพิทักษ์ เข้าดํารงตําแหน่ง ประธาน
กรรมการบริษัท ปี2539 เปลีÉยนชืÉอจาก บริษัท อินเตอร์เนชัÉนแนล คอสเมติค จํากัด มหาชน เป็น 
บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัÉนแนล จาํกัด มหาชน พร้อมทัÊงเปลีÉยนตราสัญลักษณ์บริษัทใหม่ ปี2545 
เข้าโครงการซืÊ อหุ้นของบริษัทคืน เพืÉอบริหารทางการเงินสาํหรับสภาพคล่องส่วนเกิน จาํนวนไม่เกิน 



2.9 ล้านหุ้น วงเงินสูงสุดไม่เกิน 610 ล้านบาท กาํหนดระยะเวลาจําหน่ายหุ้นทีÉซืÊ อคืน ภายหลัง 6
เดือน นับแต่การซืÊอหุ้นคืน เสรจ็สิÊนแต่ไม่เกนิ 3ปี กรณีจาํหน่ายหุ้นไม่หมด เมืÉอพ้นกาํหนดบริษัทฯ จะ
ลดทุนชาํระแล้ว โดยวิธีตัดหุ้นจดทะเบียนทีÉซืÊ อคืนและยังมิได้จาํหน่ายทัÊงหมด มีหุ้นทุนซืÊ อคืนจาํนวน 
269,600 หุ้น ราคาทุนรวม 61.30 ล้านบาท ปี2546 เปลีÉยนแปลงมูลค่าหุ้นสามัญทีÉตราไว้จากเดิม
หุ้นละ 10 บาท เป็น 1 บาทต่อหุ้น ปี2547 จัดสร้างอาคารสาํนักงานใหม่เป็นอาคารแฝดสูง 6 ชัÊน ใน
บริเวณใกล้เคียงอาคารเดิม และได้ทาํพิธีเปิดอาคารสาํนักงานใหม่อย่างเป็นทางการเมืÉอวันทีÉ 25 

พฤศจิกายน 2547 โดย รัฐมนตรีว่าการกระทรวงการคลังดร.สมคิด จาตุศรีพิทักษ์ ให้เกรียติเป็น
ประธานในพิธี ปี2550 ทุนจดทะเบียน ณ 31 ธันวาคม 2550 จาํนวน 500 ล้านบาท โดยเรียกชาํระ
แล้วจาํนวน 290.63 ล้านบาท และมีพนักงานรวมทัÊงสิÊน 7,454 คน 

 Ś.Ś แนวความคิดในการดําเนนิงาน 
บริษัทฯ มุ่งเน้นในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน และสร้างคุณค่าแก่ลูกค้า ด้วย

การมุ่งเน้นในการพัฒนาเครือข่ายธุรกิจร่วมกับคู่ค้า และลูกค้าในหลากหลายช่องทางการจําหน่าย 
รวมทัÊงพัฒนา ปรับเปลีÉยนระบบและกระบวนการทาํงานให้สอดคล้องกับกฎระเบียบ ความต้องการ
ของลูกค้า ทีÉแปรเปลีÉยน โดยการประยุกต์เทคโนโลยีสารสนเทศและดิจิตอล เพืÉ อสร้างคุณค่าทีÉ
เหมาะสมแก่กลุ่มลูกค้าใหม่ๆ รวมถึงประสทิธภิาพ และความรวดเรว็ในการตอบสนองลูกค้า และคู่ค้า
ร่วมสร้างธุรกจิด้วยกนัอย่างยัÉงยืน 

 
ś.สินคา้และบริการ 

“BSC Soy 2 in 1” เป็นแบรนด์นมถัÉวเหลืองทีÉได้จัดตังขึÊนมาเพืÉอจัดจาํหน่ายนมถัÉวเหลือง
แบบมีเนืÊ อ และมี 2รสชาติในกล่องเดียว เพืÉอให้ลูกค้าจดจาํและเป็นการสร้างแบรนด์ให้ติดตลาดตรง
กลุ่มเป้าหมาย และซืÊ อสินค้าของเราต่อไปเรืÉอยๆ เราจึงต้องสร้างความแตกต่างทัÊงตัวผลิตภัณฑ์และ
บรรจุภัณฑร์วมไปถึงการคาํนึงถึงสภาวะโลกร้อนในปัจจุบัน 

จุดเด่นในเรืÉองของผลิตภัณฑ์ 
1. เป็นทางเลือกของผู้บริโภคนมทลีะน้อย และสามารถเกบ็ไว้ทานได้ในภายหลังโดยไม่

ต้องเปิดบรรจุภัณฑ์ ทิÊงไว้   
2. ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าทีÉต้องการร่วมรณรงค์ลดสภาวะโลกร้อนโดยการลดขยะเพราะ

ผลิตภัณฑข์องเราสามารถบริโภคได้2ครัÊงก่อนทิÊงบรรจุภัณฑ์ 
 



Ŝ.การวิเคราะหอุ์ตสาหกรรม และการวิเคราะหต์ลาด 
 Ŝ.ř สภาวะอุตสาหกรรม สภาวะตลาดและแนวโนม้ 
 Ŝ.ř.ř แนวโน้มอุตสาหกรรมนมถัÉวเหลือง ปีŚŝŞŚ 

 ตลาดนมถัÉวเหลืองในประเทศไทย มีมูลค่าประมาณ 2,600 ล้านบาท โดยมีกาํลังการผลิต
ประมาณ 88,000 ตัน (ฐานเศรษฐกจิ 13-16 มิถุนายน 2542) ซึÉงเมืÉอเปรียบเทยีบกบัตลาดนมวัว
แล้วนับว่าเลก็มาก และยังมีทีÉว่างให้สอดแทรกตลาดเข้าอกีมากมาย เพราะพฤติกรรมผู้บริโภคหันมา
นิยมนมถัÉวเหลืองมากขึÊน ตามกระแสสขุภาพดี ทาํให้ผู้บริโภคหันมาดืÉมเครืÉองดืÉมทีÉมีประโยชน์ต่อ
สขุภาพมากขึÊน โดยตลาดนมถัÉวเหลืองมีอัตราการขยายตัวเพิÉมขึÊนทุกๆ ปี เฉลีÉยปีละกว่า 10% 

นอกจากนีÊ  เมืÉอเปรียบเทยีบกบัประเทศเชืÊอสายจีน เช่น มาเลเซียนัÊน ตลาดนมถัÉวเหลืองมีมูลค่าถึง 
60-70% ของตลาดนมวัว นอกจากนีÊตลาดนมถัÉวเหลืองยังมีคู่แข่งน้อยราย โดยมีบริษัทกรีนสปอต
จาํกดัผู้ผลิตและจัดจาํหน่ายนมถัÉวเหลืองตราไวตามิลค์เป็นเจ้าตลาด มีส่วนแบ่งตลาดกว่า 50% 

ผู้ผลิตรายอืÉน ได้แก่ บริษัท แลคตาซอย จาํกดั เนืÉองจากภาวะการแข่งขันทีÉรุนแรงมากขึÊนและการทีÉ
ตลาดนมถัÉวเหลืองมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนืÉอง ทาํให้ผู้ผลิตพยายามปรับปรุงและพัฒนารูปแบบ
ผลิตภัณฑอ์ย่างต่อเนืÉอง 
  

Ŝ.Ś การแบ่งส่วนตลาด และส่วนแบ่งทางการตลาด 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพทีÉ ř ส่วนแบ่งทางการตลาด 
ทีÉมา: https://marketeeronline.co/archives/20804 



4.3 ตลาดเป้าหมาย 
กลุ่มเป้าหมายในการขายและจัดจาํหน่ายสนิค้าหลักเรามุ่งเน้นขายส่งโดยสามารถแบ่งเป็น

กลุ่มได้ดังนีÊ  กลุ่มแรกทีÉเราเน้นคือ กลุ่มร้านค้าสะดวกซืÊอ กลุ่มทีÉสองคือ ซุปเปอร์มาเกต็ตาม
ห้างสรรพสนิค้า และ ห้างค้าส่ง กลุ่มสดุท้ายเป็นร้านโชห่วย ตามท้องถิÉนของแต่ละชุมชน  

4.3.1 กลุ่มลูกค้าทีÉแพ้ผลิตภัณฑจ์ากนมวัว  
4.3.2 ลูกค้าทีÉชอบความแปลกใหม่ เพราะมีเนืÊอในนม  

4.3.3 ลูกค้าทีÉดืÉมนมทลีะน้อย  

4.3.4 ลูกค้าทีÉชืÉนชอบนมถัÉวเหลืองหลายรสชาติ 
4.4 สภาพการแข่งขนั คู่แข่งขนั และ การเปรียบเทียบคู่แข่งขนั 

4.4.1 ภัยจากคู่แข่งรายใหม่ 

ผลิตภัณฑ์นมถัÉวเหลืองเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ทีÉเพิÉมเข้าสู่ตลาดได้ไม่นาน ผู้บริโภคยังมี 

Product Awareness ตํÉาและมีคู่แข่งขันในตลาดเพียงไม่กีÉราย ผลิตภัณฑน์มถัÉวเหลือง จึงเป็นผลิตภัณฑ์
ทีÉมีแนวโน้มดีเป็นสินค้าทีÉค่อนข้าง ใหม่ (Embryonic industry) จะเห็นจากในช่วง 2 ปีทีÉผ่านมามี
ผู้ประกอบการเข้าสู่ตลาดเพียงไม่กีÉราย เมืÉอ พิจารณาในแง่ของการลงทุนและเทคโนโลยีในการผลิต
สินค้านัÊน การผลิตนมถัÉวเหลืองเป็นธุรกิจทีÉใช้เงินทุนค่อนข้างตํÉา และมีเทคโนโลยีในการผลิตไม่
ซับซ้อน จึงมีการลอกเลียนแบบกนัได้ง่าย เป็นอุตสาหกรรมทีÉมี Barrier to Entry ตํÉา อย่างไรกต็าม ใน
ปัจจุบันสาํนักงานคณะกรรมการอาหารและยา ได้เข้ามาควบคุมดูแลคุณภาพของผลิตภัณฑ์ อาหาร
และเครืÉองดืÉมมากขึÊน ดังนัÊน ในการวางจาํหน่ายผลิตภัณฑ ์จึงต้องมีกฎเกณฑแ์ละขัÊนตอนทีÉยุ่งยากมาก 
ทาํให้ผู้ทีÉจะเข้ามาในตลาดต้องใช้ระยะเวลาในการขออนุญาต รวมทัÊงผลิตภัณฑ์ทีÉจะวางจาํหน่ายได้ 
ต้อง เป็นผลิตภัณฑท์ีÉมีคุณภาพ ปลอดภัยและมีคุณค่าตามทีÉมีการโฆษณาจริง  

4.4.2ภัยจากคู่แข่งรายเดิมในตลาด 

การแข่งขันกับคู่แข่งระดับตรายีÉห้อยังไม่รุนแรงนัก เนืÉองจากผลิตภัณฑ์นมถัÉวเหลืองมี
ผู้ประกอบการน้อยราย มีผู้ผลิตเป็นเจ้าตลาดน้อย เนืÉองจากผู้ประกอบการมีไม่มาก ซึÉงทาํให้ตลาดยัง
มีช่องว่างอกีมากช่วยให้การแข่งขัน ไม่รุนแรงมากเหมือนนมวัวทัÉวๆไป  

4.4.3 อาํนาจต่อรองลูกค้า 
แม้ว่าตลาดนมถัÉวเหลือง จะมีผู้ประกอบการใหญ่ๆ เพียงไม่กีÉราย แต่ตัวผลิตภัณฑ์ยังเป็น

รูปแบบเดิมๆ เหมือนกันทุกผู้ผลิต จึงทาํให้ผู้บริโภคมีความสนใจในประโยชน์ และความแปลกใหม่
ของสินค้ามากขึÊน การทดลองตรายีÉห้อใหม่ๆ กท็าํได้ง่าย ผู้บริโภคจึงพยายามเลือกสรรสินค้าทีÉดีทีÉสดุ
ทาํให้ผู้บริโภคมีอาํนาจการต่อรองสงู  

 

 



4.4.4 อาํนาจต่อรองของผู้ขาย 

เนืÉองจากผลิตภัณฑ์นมถัÉวเหลืองใช้วัตถุดิบหลักคือ ถัÉวเหลือง ซึÉงเป็นผลผลิตทีÉสามารถหา
ได้ง่ายในประเทศ หลายพืÊนทีÉสามารถปลูกได้และมีต้นทุนไม่สงู ทาํให้ผู้ผลิตมีอาํนาจต่อรองตํÉา 

4.4.5 ผลิตภัณฑ์ทดแทน 

เนืÉองจากนมถัÉวเหลืองเป็นผลิตภัณฑ์ทีÉยังไม่ได้รับความนิยมเท่าทีÉควรและมีสินค้าทดแทน
มาก เช่น นมวัว ซึÉงเป็นผลิตภัณฑ์ทีÉได้รับความนิยมอยู่แล้ว เป็นเครืÉองดืÉมทีÉมีคุณค่าทางโภชนาการ มี
ระดับราคาใกล้ เคียงกัน จึงเป็นอุปสรรคต่อนมถัÉวเหลืองในการทาํตลาดค่อนข้างมากในอดีต แต่ใน
ปัจจุบันคนเริÉมหันมาดูแลสขุภาพมากขึÊนและได้เปลีÉยนมาเลือกนมจากธญัพืชแทน จึงทาํให้มีโอกาศใน
การทาํตลาดรองรับผู้บริโภคใหม่ๆมากขึÊน  

4.5 วิเคราะหคู่์แข่งขนัในตลาดนมถั Éวเหลือง 
คู่แข่งขันในระดับ Brand Level ของบริษัท คือ บริษัทผู้ผลิตและจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑน์ม

ถัÉวเหลืองในปัจจุบัน ได้แก่ 
4.5.1 บริษัท แลคตาซอย จาํกดั 

ตาํนานของนมถัÉวเหลืองคุณภาพทีÉอยู่คู่กับคนไทยมายาวนานกว่า 38 ปี ในปี พ.ศ. 2493 

คุณวิริยะ จิรพัฒนกุล ผู้ก่อตัÊง ห้างหุ้นส่วน เกยีงฮัÊว จาํกดั เริÉมธุรกจิจากอุตสาหกรรมการผลิตนํÊาอดัลม 
รสส้ม และกลิÉนสละ ตรา แฮปปีÊ และดับเบิÊลแฮปปีÊ  ส่งขายให้กบัค่ายทหารญีÉปุ่น และตลาดเยาวราชใน
สมัยสงครามโลกครัÊงทีÉ 2 และต่อมาได้ลิขสิทธิÍให้เป็นผู้ผลิตนํÊาอัดลมต่างประเทศ ตรา คิกคาปู้ จาก
ประเทศ แคนาดา และ ตรา คิงคิส ตรา คอสโค จากสหรัฐอเมริกา จนเป็นทีÉรู้จักตัÊงแต่นัÊนเป็นต้นมา 
จนในปัจจุบันได้เปิดตัวนมถัÉวเหลืองคัÊนสดแบรนด์น้องใหม่ “ซังซัง” นมถัÉวเหลืองคัÊนสดนํÊาตาลน้อย
กว่า 2% เอาใจคน Gen Y ทีÉมีไลฟ์สไตล์ดูแลใส่ใจสุขภาพ หวังเป้ายอดขายปีแรก 1,000 ล้านบาท  
 ด้านกลยุทธก์ารตลาด บริษัท แลคตาซอย จาํกดั เปิดเผยว่า ปัจจัยความสาํเรจ็ทีÉทาํให้แลคตาซอยก้าว
ขึÊนมาเป็นแบรนด์ทีÉครองอันดับหนึÉงในใจผู้บริโภคและครองส่วนแบ่งทางการตลาดนมถัÉวเหลืองใน
ประเทศไทยถึง 55% นัÊน ส่วนสาํคัญเกิดจากความมุ่งเน้นในการพัฒนาสินค้าทีÉมีประโยชน์ รสชาติ
หลากหลายตอบโจทย์ความต้องการในลูกค้าแต่ละกลุ่มได้เป็นอย่างดี โดยจําหน่ายในราคาทีÉ
เหมาะสม” นอกจากนีÊ เรืÉองช่องทางการจัดจาํหน่ายกยั็งคงเป็นอีกหนึÉงสิÉงทีÉ แลคตาซอยให้ความสาํคัญ 
การพัฒนาเพืÉอเพิÉมช่องทางการกระจายสินค้าให้เตม็ทุกพืÊ นทีÉในประเทศไทย รวมถึงขยายระบบโลจิ
สติกส์ทีÉ จังหวัดปทุมธานีและขอนแก่นอย่างเต็มรูปแบบ เพืÉ อให้สามารถเจาะเข้าถึงผู้บริโภคได้
ครอบคลุมมากทีÉสุด โดยตัÊงเป้าหมายอัตราการเติบโตไว้ทีÉ 10-12% หรือมีมูลค่าเพิÉมจาก 10,200 

ล้านบาท เป็นประมาณ 11,000-11,500 ล้านบาท ในปี 2560 ในช่องทางการจัดจาํหน่ายทางบริษัท
เน้นการโฆษณาประชาสัมพันธ์จนกระทัÉงผู้บริโภครับรู้ถึงผลิตภัณฑ์ พร้อมไปกับการทีÉบริษัทเน้นการ
กระจายสนิค้าให้เข้าถึงทุกพืÊนทีÉ สามารถหาผลิตภัณฑข์องบริษัทได้ง่ายต่อผู้บริโภค 



4.5.2 บริษัท กรีนสปอต จาํกดั  
ได้ก่อตัÊงเมืÉอวันทีÉ 1 เมษายน 2497 โดยโรงงานแห่งแรกตัÊงอยู่ บนถนนหลานหลวง  

ทาํการผลิตนํÊาส้มประเภทไม่อัดก๊าซ และจัดจําหน่ายภายใต้เครืÉองหมายทางการค้า  “กรีนสปอต” 
ต่อมาภายในปี พ.ศ. 2501 บริษัทฯ ได้ผลิตนํÊานมถัÉวเหลือง “ไวตามิÊ ลค์” บรรจุขวด ออกจาํหน่าย
เป็นรายแรกของประเทศ เพืÉอตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคทีÉต้องการเครืÉองดืÉมคุณภาพดี 
ราคาประหยัด และ สะดวกต่อการบริโภค และเมืÉอไม่นานมานีÊทางบริษัทได้แตกไลน์การผลิตนมถัÉว
เหลืองออกมาอีก 1 แบรนด์ คือ V-Soy มุ่งเน้นคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ไปทางสุขภาพมากขึÊ น  
 ในการทาํตลาด ไวตามิÊ ลค์ นาํกลยุทธ์ In Bound Marketing มาปรับใช้ เพราะปัจจุบันหัวใจหลักของ
การทาํตลาด คือการสร้าง Content ให้ถูกใจผู้บริโภค เพราะผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึÊน มีช่องทางใน
การเสพสืÉอทีÉหลากหลาย และเป็นยุคทีÉผู้บริโภคจะเลือกเสพเฉพาะ Content ทีÉตัวเองเปิดรับ และให้
ความสนใจเท่านัÊน ซึÉงตรงนีÊตอบโจทย์กับกลยุทธ์ทางการตลาดของไวตามิÊ ลค์ในปีนีÊ  ทีÉเน้นการสืÉอสาร
ไปยังผู้บริโภค ผ่านทางการสร้าง Content เพราะเชืÉอว่า content ทีÉโดนใจ Content ทีÉตอบโจทย์ จะ
ดึงดูดให้คนเข้ามายังช่องทางของไวตามิÊลค์ เพืÉอต่อยอดสู่การสร้างความผูกพัน เชืÉอมโยง และคุ้นเคย
กับสินค้า ไปจนถึง Action ทีÉมุ่งหวัง เช่น ไม่เพียงแต่ดืÉมไวตามิÊ ลค์ แต่มีการรีวิว หรือ แชร์ข่าวสาร 
กิจกรรมต่างๆ ของไวตามิÊ ลค์ จากทางฝัÉงของลูกค้าเองด้วยการทีÉไวตามิÊ ลค์เลือกเพลง “ใช่เลย” มา
เป็นตัวกลางในการถ่ายทอดจุดขายของสินค้า กจั็ดเป็นอีกหนึÉงกลยุทธ์ทีÉจะเปิดประสาทสัมผัสของ
รสชาติผ่านเสยีงเพลง เข้ากบั life style ผู้บริโภคปัจจุบัน 

4.5.3 บริษัท แดรีÉพลัส จาํกดั (ในกลุ่มบริษัท ดัชมิลล์) 

ผู้ผลิตและจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑ์นมพร้อมดืÉมอันดับ 1 ด้วยส่วนแบ่งตลาดกว่า 21% ของ
ผลิตภัณฑ์นมพร้อมดืÉมในประเทศไทย ทีÉมีมูลค่าตลาด กว่า 44,000 ล้านบาทต่อปี นาํกระแสอินเท
รนด์คนรักสขุภาพ ชูจุดเด่นครัÊงแรกกบัการเปิดตัวแคมเปญใหม่ “ดีน่างาดาํ มหัศจรรย์สารต้านอนุมูล
อิสระเคลด็ลับดูดีไม่มีเปลีÉยน” เขน็แคมเปญใหม่ผลิตภัณฑ์ดีน่างาดาํ 2 เท่า สูตรเฉพาะทีÉให้สารต้าน
อนุมูลอสิระเทา่กบัมะเขือเทศ 6 ลูก ด้วยคุณค่าจากงาดาํ และวิตามินอ ีเจาะกลุ่มสาววัยทาํงานยุคใหม่
ทีÉใส่ใจดูแลตัวเอง 

 ด้านการตลาด บริษัท ดัชมิลล์ จาํกัด เปิดเผยว่าตลาดเครืÉองดืÉมเพืÉอสุขภาพในประเทศ
ไทยยังคงมีแนวโน้มทีÉจะเติบโตขึÊนอย่างต่อเนืÉอง สืบเนืÉองมาจากปัจจุบันผู้บริโภคต่างหันมาดูแลใส่ใจ
สุขภาพของตัวเองมากขึÊ น พฤติกรรมการดืÉมเครืÉองดืÉมเพืÉอสุขภาพได้ขยายไปยังกลุ่มต่างๆ อย่าง
รวดเร็ว โดยเฉพาะตลาดนมถัÉวเหลือง ซึÉงปัจจุบันตลาดนมถัÉวเหลืองมีการเติบโตสูง แต่ละปีเฉลีÉย 
10% คิดเป็นมูลค่า 10,000 ล้านบาท ถือว่าเป็นตลาดใหญ่ทีÉมีศักยภาพมาก ส่งผลให้ตลาดนมถัÉว
เหลืองมีการแข่งขันสูง ดังนัÊนในฐานะทีÉบริษัทฯ เป็นผู้นาํและผู้บุกเบิกตลาดนมถัÉวเหลืองชนิดเสริม
คุณค่าพิเศษ (Value Added Segment) ในประเทศไทย จึงเน้นนโยบายพัฒนาแนวคิดใหม่และ



ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ออกสู่ตลาดอย่างต่อเนืÉอง โดยมุ่งมัÉนทีÉจะนาํเสนอผลิตภัณฑ์ทีÉมีคุณภาพสูง เน้นเรืÉอง
การเพิÉมคุณประโยชน์หรือเพิÉมสารอาหารให้ตรงกับความต้องการของคนรุ่นใหม่ และสามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากทีÉสดุ 

4.5.4 บริษัท โทฟุซัง จาํกดั 

“โทฟุซัง” นมถัÉวเหลืองคัÊนสดแบบพาสเจอไรส์บรรจุขวด ซึÉงสร้างจุดขายว่าเป็นนมถัÉว
เหลือง 100% ไม่มีการผสมนมวัวหรือครีมเทียม ให้รสชาติเหมือนนํÊาเต้าหู้บรรจุถุงทีÉหาซืÊ อได้ตาม
รถเขน็ แต่เปลีÉยนมาเป็นการวางขายในร้านสะดวกซืÊอทีÉทาํให้การดืÉมนํÊาเต้าหู้สดง่ายขึÊนในโอกาสทีÉโทฟุ
ซังเปิดบูธในงานแสดงสินค้าอาหาร 2560 THAIFEX-World Food Asia 2017 เพืÉอเปิดตลาดหา
ลูกค้าให้หลากหลายขึÊ นโดยเฉพาะชาวต่างชาติ Forbes Thailand พบ สุรนาม พาณิชการ คนหนุ่มรุ่น
ใหม่วัย 32 ปี ผู้ก่อตัÊงและกรรมการผู้จัดการ บริษัท โทฟุซัง จํากัด ซึÉงจะให้คําตอบว่าเขาพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ทีÉโตเร็วสู่รายได้ 270 ล้านบาทภายใน 5 ปีได้อย่างไร พร้อมด้วย ศุภลักษณ์ ชัยโรจน์
กรรมการบริหารของบริษัท อีกหนึÉงผู้บริหารทีÉช่วยขับเคลืÉอนธุรกิจ “จุดเริÉมต้นมาจากว่า ตัวเราเอง
พบว่าในตลาดไม่มีนํÊาเต้าหู้สดทีÉหาทานง่ายโดยทีÉไม่ต้องไปซืÊ อทีÉรถเขน็ตอนเช้าหรือในตลาดสด เป็น
ทีÉมาให้คิดโปรดักส์นีÊ ขึÊ น” สุรนามกล่าวประกอบกับความสาํคัญอีกอย่างหนึÉงของนํÊาเต้าหู้หรือนมถัÉว
เหลืองนัÉนคือ เป็นแหล่งโปรตีนทดแทนสาํหรับคนทีÉแพ้ผลิตภัณฑ์จากนมวัว แต่นมถัÉวเหลืองทีÉมีใน
ตลาดส่วนใหญ่จะมีการผสมนมวัวหรือครีมเทยีมลงไปด้วย ทาํให้ไม่ตอบโจทย์นีÊอกีเช่นกนัคาํตอบทีÉลง
ตัวจึงเป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์นมถัÉวเหลือง 100% และคงรสชาติให้เป็นธรรมชาติมากทีÉสุด เริÉมแรก
สุรนามก่อตัÊ งบริษัทในปี 2554 และผลิตจริงในปี 2555 โทฟุซังติดต่อสถาบันวิจัยต่างๆ เช่น 
สาํนักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.) เพืÉอเริÉมพัฒนาผลิตภัณฑ์และแพคเกจจิÊ ง สินค้าแรกเป็น
นมถัÉวเหลืองสเตอริไลส์บรรจุขวดแก้วเกบ็ได้นาน 18 เดือน ผลิตจากถัÉวเหลืองออร์กานิคนาํเข้าจาก
ประเทศแคนาดา ถือเป็นสินค้าพรีเมียมและเจาะกลุ่มคนรักสขุภาพโดยเฉพาะ การวางจาํหน่ายจึงยัง
ค่อนข้างเฉพาะกลุ่ม วางขายในซูเปอร์มาร์เกต็ เช่น ทอ็ปส์, วิลล่ามาร์เกต็ 
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กรรมการบรหิาร

ผูจ้ดัการการตลาด

การตลาด

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย

ฝ่ายขาย

ฝ่ายบญัชี

กรรมการตรวจสอบ

5. แผนการบริหารจดัการองคก์ร 
 5.1 ขอ้มูลธุรกิจ ทีÉตัÊง 
ชืÉอกจิการ  บริษัท ไอ.ซี.ซี. อนิเตอร์เนชัÉนแนล จาํกดั 

ก่อตัÊงเมืÉอ  ปี 2507 

ทีÉอยู่/ทีÉตัÊงกจิการ 530 ซอยสาธุประดิษฐ์58 แขวงบางโพงพาง เขตยานนาวา กทม. 10120 

  รูปแบบการดาํเนินธุรกจิ จาํหน่ายสนิค้าอุปโภคและบริโภค ทัÊงในและต่างประเทศ 
 ได้แก่ นมถัÉวเหลืองและนํÊาดืÉม เป็นต้น 
  ทุนจดทะเบียน    500,000,000 บาท 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพทีÉ 3 ภาพแสดงแผนผงัโครงสร้างองคก์ร 



5.2 การจัดการทรพัยากรบุคคล 
 เนืÉองจากบริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัÉนแนล จาํกัด (มหาชน) เป็นบริษัทขนาดใหญ่ โดย
ปัจจุบันมีพนักงาน 6000 คน ซึÉงการจัดการทรัพยากรบุคคลภายในองค์กรจะเน้นประสทิธภิาพในการ
ทาํงาน มีการจัดการแบ่งงานระบุความรับผิดชอบ และกาํหนด Job Description ในแต่ละแผนกอย่าง
ชัดเจน มีการกาํหนด KPI ในการวัดประสิทธิภาพการทาํงานอย่างชัดเจน โดยลักษณะการบริหารจะมี
การกระจายอาํนาจให้ผู้จัดการแผนกเป็นผู้ควบคุมดูแล 

5.3 วิสยัทศัน ์(Vision) 
 มุ่งมัÉนเป็นบริษัทชัÊนนาํของคนไทยทีÉดาํเนินธุรกิจ สู่ระดับสากล มุ่งสร้างนวัตกรรม เเละ
พัฒนาบริษัทฯ โดยยึดหลักคุณธรรม และจริยธรรมสู่อนาคตทีÉยัÉงยืน 

5.4 พนัธกิจ (Mission) 
 มุ่งทีÉจะเข้าถึงลูกค้าให้ครอบคลุมทัÉวประเทศ และมุ่งพัฒนาผลิตภัณฑ์แตกไลน์สินค้าให้
ตอบโจทย์ลูกค้าทุกกลุ่มเป้าหมายรวมถึงมุ่นเน้นขยาย Supplierอย่างต่อเนืÉองเพืÉอให้ครอบคลุมทุก
พืÊนทีÉ และควบคุมต้นทุนสนิค้าให้มีราคาตํÉา เพืÉอสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

5.5 ปัจจยัแห่งความสําเร็จ 
5.5.1 สู้เพืÉอชนะ แข่งขันทาํธุรกจิเพืÉอชนะคู่แข่ง 
5.5.2 คิดบวก ไม่มองว่าสิÉงใดเป็นปัญหาจนหมดหนทาง 
5.5.3 วินัย มีวินัยในการทาํธุรกจิ 

5.5.4 ศรัทธา ศรัทธาในสิÉงทีÉทาํ 
5.5.5 รวดเรว็ ทาํธุรกจิด้วยความรวดเรว็ฉับไว 
5.5.6 ซืÉอสตัย์ ตรงไปตรงมาไม่คดโกง 
5.5.7 สามัคคี สามัคคีกนัในองค์กร 

 
6. แผนการตลาด 
6.1 เป้าหมายทางการตลาด 

6.1.1 เป้าหมายระยะสัÊน (ภายใน 1 ปี) 
  จากผลสาํรวจการทาํตลาดในระยะสัÊนควรจะต้องทาํให้ผลิตภัณฑเ์ป็นทีÉรู้จักให้มากทีÉสุด 
รวมถึงการทาํกจิกรรมเชิญชิมรสชาติของผลิตภัณฑ ์และกระจายสนิค้าเข้าร้านโชห่วยให้ได้หลายพืÊนทีÉ 
  6.1.2เป้าหมายระยะกลาง (ภายใน 1- 5 ปี) 



 รีบนําสินค้าวางจําหน่ายสินค้าในร้านสะดวกซืÊ อให้ได้เร็วทีÉสุด เพราะจากผลสํารวจ
ประชาชนเลือกทีÉจะซืÊอสนิค้าในร้านสะดวกซืÊอมากทีÉสดุ ลาํดับต่อไปจะวางจาํหน่ายสนิค้าในซุปเปอร์มา
เกต็ และทาํ Line Official เพืÉอเกบ็ข้อมูล และทาํโปรโมชัÉนต่างๆให้ลูกค้าได้รับทราบอยู่เสมอ 

 6.1.3เป้าหมายระยะยาว (ภายใน 5-10 ปี) 
แบ่งส่วนรายได้ตลาดนมถัÉวเหลือง ให้ได้มากกว่า 50% และวางจําหน่ายสินค้าไปยัง

ต่างประเทศ รวมถึงร่วมเป็นผู้สนับสนุนกจิกรรมต่างๆอยู่เสมอ 
6.2 การวิเคราะหก์ลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และตําแหน่งทางการตลาด 

วิเคราะห์ผลทีÉได้จากแบบสอบถาม เพศทีÉเข้ามาตอบแบบสอบถาม เป็นเพศชาย 70.1% 

และเพศหญิง 29.9% โดยอายุเฉลีÉยอยู่ทีÉ 31-40 ปี ผู้ตอบแบบสอบถามจะดืÉม ไวตามิลค์ มาเป็น
อันดับแรก และ แลคตาซอย ดีน่า ตามลาํดับ ส่วนใหญ่ดืÉมนมถัÉวเหลือง 1-2ครัÊง/สัปดาห์ และเลือก
การดืÉมโดยเลือกจากรสชาติเป็นหลัก จะซืÊอผ่านร้านสะดวกซืÊอเป็นอนัดับแรก โดยผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความสนใจผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับปานกลาง ซึÉงหากนาํผลสาํรวจมาวิเคราะห์เข้ากับแผนการตลาด
แล้ว ทางผู้ผลิตต้องทาํสนิค้าทีÉเกดิความแปลกใหม่ จนทาํให้ผู้บริโภคอยากลอง จึงจะนาํไปสู่รายได้เข้า
บริษัท รวมถึงการวางจัดจาํหน่ายต้องทาํให้เข้าถึงผู้บริโภคให้ได้ง่ายทีÉสุด และในขณะเดียวกนั ต้องทาํ
แผนการตลาดในตัวแบรนด์สนิค้าควบคู่กนัไปอย่างต่อเนืÉอง 

6.2.1 ลูกค้ารายย่อย ลูกค้ารายย่อยทีÉเลือกซืÊอสนิค้าเพืÉอใช้เอง 
6.2.2 ลูกค้าประเภทค้าช่วง ลูกค้าทีÉประกอบธุรกจิร้านค้าปลีก หรือ โชห่วย เพืÉอไป

จาํหน่ายต่อ ดังนัÊนร้านค้าปลีก หรือ โชห่วย กลุ่มนีÊ จึงเปรียบได้กบัหน้าร้านสาขาของกลุ่มบริษัทฯ ใน
พืÊนทีÉทีÉไม่มีสาขาของกลุ่มบริษัทฯ ดาํเนินการ  

6.2.3 การกาํหนดตาํแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 ภาพทีÉ 4 ภาพแสดงการวางตาํแหน่งทางการตลาดของ BSC Soy 

รสชาติหลากหลาย 

ราคาสงู 

รสชาติไมห่ลากหลาย 

ราคาตํÉา 



  จากตารางจะเหน็ได้ว่า ผลิตภัณฑ์ของเจ้าตลาด เช่น แลคตาซอย และ ไวตามิลค์ จะอยู่ใน
กลุ่มของสินค้าราคาตํÉาและไม่หลากหลาย ดีน่าจะอยู่ในกลุ่มราคาตํÉาแต่รสชาติหลากหลาย โทฟุซันอยู่
ในกลุ่มราคาสูงรสชาติไม่หลากหลาย และผลิตภัณฑ์ของบริษัทเราจะอยู่ในกลุ่ม ราคาสูงและรสชาติ
หลากหลาย โดยเพิÉมคุณค่าของสนิค้าเข้าไปโดยการเติมเนืÊอลงไปในนม และ มี 2 รสชาติ ใน 1 กล่อง 
 6.2.4 การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค (6W 1H Analysis Model) 

WHO -กลุ่มลูกค้าทีÉแพ้ผลิตภัณฑจ์ากนมวัว 
 -ลูกค้าทีÉชอบความแปลกใหม่ เพราะมีเนืÊอในนม 

 -ลูกค้าทีÉดืÉมนมทลีะน้อย 

 -ลูกค้าทีÉชืÉนชอบนมถัÉวเหลืองหลายรสชาติ 
 WHERE -ประเทศไทย 

 -ต่างประเทศ 

WHAT -ผลิตภัณฑท์ีÉแปลกใหม่ 

 -คุณภาพสนิค้าดีมีคุณภาพ 

 -สามารถหาซืÊอสนิค้าได้ง่าย 

 WHY -มีความแปลกใหม่ 

 -ช่วยลดภาวะโลกร้อน 

 -ทานได้2รอบ 

WHEN -เมืÉอท้องว่างและอยากหาอะไรรองท้อง 
 -ทานแทนมืÊออาหาร 
 -เทศกาลกนิเจ 
  HOW -การจัดโปรโมชัÉน ส่งเสริมการขาย 

 -การแถมของสัมมนาคุณ 

 -จัดกจิกรรมเชืÉอมความสมัพันธก์บักลุ่มลูกค้าทีÉบริโภคสินค้าเรา 
6.3 กลยุทธท์างการตลาด 
 6.3.1 กลยุทธด้์านการแข่งขัน 
  บริษัทฯ มุ่งมัÉนทีÉจะให้บริการจาํหน่ายนมถัÉวเหลือง 2 รสชาติ ใน 1 กล่อง สาํหรับ
ลูกค้าทุกกลุ่ม โดยมีกลยุทธก์ารดาํเนินธุรกจิทีÉสาํคัญดังนีÊ  

1) สนิค้าทีÉมีคุณภาพ 

 บริษัทฯ มีการพัฒนาและแสวงหาคุณประโยชน์ อย่างต่อเนืÉอง เพืÉอเพิÉมคุณภาพและ
ประโยชน์ของสินค้า ทัÊงด้าน (1) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (2) ความหลากหลายของ
ผู้บริโภค  



จากประสบการณ์ในธุรกิจนมถัÉวเหลือง กว่า 3 ปี ทาํให้บริษัทฯ มีความเข้าใจในความ
ต้องการของลูกค้า บริษัท ให้ความสาํคัญในการคัดเลือกสินค้าทีÉจะนาํมาจาํหน่าย โดยปัจจุบันบริษัท 
ทาํการตลาดและจาํหน่ายทัÊงสินค้าภายใต้ตราสินค้าของกลุ่มบริษัทฯ (House Brand) และตราสินค้า
อืÉน (Non-house Brand) 

สินค้าภายใต้ตราสินค้าของบริษัทฯ (House Brand) : บริษัทฯ ได้จัดตัÊงทีมงานเพืÉอ
จัดหาผู้ผลิต และ/หรือ พัฒนาสินค้า และ/หรือออกแบบสินค้าภายใต้ตราสินค้าของ
บริษัท (House Brand) โดยมุ่งเน้นการนําเสนอสินค้าทีÉมีรูปแบบทันสมัย สวยงาม 
คุณภาพมาตรฐานเทียบเท่ากับสินค้าภายใต้ตราสินค้าอืÉน (Non-house Brand) ใน
ราคาทีÉสร้างความคุ้มค่าให้แก่ลูกค้าสงูสดุ 

สินค้าภายใต้ตราสินค้าอืÉน (Non-house Brand) : บริษัทฯ คัดสรรสินค้าภายใต้ตรา
สินค้าทีÉมีชืÉอเสียงทัÊงจากผู้ผลิตในประเทศและต่างประเทศ เพืÉอสามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าทุกกลุ่ม 

2) ราคาทีÉสามารถแข่งขันได้ (Price Competitiveness) 
 บริษัท มีนโยบายกําหนดราคาทีÉเน้นความคุ้มค่าของลูกค้าและสามารถสร้างความ

ได้เปรียบด้านการแข่งขันให้กับบริษัทฯ โดยการควบคุมต้นทุนการบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพ
ของกลุ่มบริษัทฯ ทาํให้กลุ่มบริษัทฯ สามารถจาํหน่ายสนิค้าทีÉมีราคาทีÉแข่งขันกับผู้ประกอบการรายอืÉน
ได้ (Price Competitiveness) ทัÊงนีÊ  กลุ่มบริษัทฯ มีนโยบายกาํหนดราคาสนิค้า ดังต่อไปนีÊ   

หากเป็นผลิตภัณฑ์ทัÉวไปทีÉท้องตลาดมีอยู่แล้วจะไม่ตัÊงราคาให้สูงกว่าคู่แข่ง เนืÉองจากจะ
ทาํให้ผู้บริโภคเปลีÉยนใจได้ไม่ยาก 

หากเป็นผลิตภัณฑ์ทีÉยังไม่มีคู่แข่งทาํ จะตัÊงราคาเพืÉอดึงกาํไรเข้าบริษัทให้ได้มากทีÉสุด 
แต่กค็งอยู่ในราคาทีÉสมเหตุสมผล 

3) ช่องทางการจัดจาํหน่าย  
 ณ ปัจจุบัน บริษัทฯ จาํหน่ายสนิค้าผ่านทาง 

 (1) ร้านซุปเปอร์ท้องถิÉน 

 (2) ช่องทางการจัดจาํหน่ายแบบออนไลน์ (E-Commerce)  
 (3) ช่องทางซุปเปอร์มาเกต็  

บริษัท มีกลยุทธ์ทีÉสาํคัญในการพัฒนาช่องทางการจัดจาํหน่ายผ่านร้านซุปเปอร์ท้องถิÉน 
ได้แก่ (1) โปรโมชัÉนของพรีเมีÉยม เช่น เมืÉอซืÊอครบ 500 บาท ได้รับหมอนรูปดาราทีÉเป็นพรีเซนเตอร์
ผลิตภัณฑฟ์รี เป็นต้น  



6.4 กิจกรรมหรือการดําเนินการทางการตลาด 
 บริษัทฯ วางแผนและจัดทาํแผนการตลาดและประชาสมัพันธป์ระจาํปี โดยศึกษาข้อมูล
พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพืÉอกาํหนดกจิกรรม รูปแบบ และสืÉอในการทาํการตลาดและ
ประชาสมัพันธใ์นช่วงเวลาต่างๆ ของปีเพืÉอให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอยของกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายตามเทศกาล หรือปัจจัยอืÉนๆ เช่น เทศกาลกนิเจ และมาตรการหรือนโยบายของ
ภาครัฐเพืÉอกระตุ้นการบริโภค  

 กจิกรรมด้านการตลาดของบริษัทฯ แบ่งเป็น  
การจัดกิจกรรมโปรโมชัÉนหลักเพืÉอส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่างๆ ทีÉสอดคล้องกับ
พฤติกรรมการบริโภค เช่น เทศกาลกนิเจ วันนมโลก ปีใหม่ เป็นต้น 

การจัดอีเว้นท์ (Event) ตามงานเทศกาลต่างๆ เพืÉอประชาสัมพันธ์ดึงดูดกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย การเข้าร่วมกิจกรรมท้องถิÉนในแต่ละสาขาในฐานะผู้สนับสนุนรายการเพืÉอ
สร้างการรับรู้ และจดจาํชืÉอทางการค้าของบริษัทฯ เช่น การร่วมเป็นหนึÉงในผู้สนับสนุน
งานวิÉง งานกิจกรรมต่างๆ ทัÊงนีÊ  กลุ่มบริษัทฯ จะวางแผนรูปแบบ และลักษณะของสืÉอ
ต่างๆ เพืÉอให้สอดคล้อง และตอบรับกบักจิกรรมทางการตลาดข้างต้น โดยเลือกใช้ช่อง
ทางการทาํการตลาดและประชาสัมพันธ์ทีÉหลากหลายครอบคลุมทุกกลุ่มลูกค้า ซึÉง
รวมถึง 
สืÉอโฆษณารูปแบบดัÊงเดิม เช่น ทวีี เสยีงตามสาย เป็นต้น 

สืÉอโฆษณาภายนอกอาคาร เช่น บิลบอร์ด และ/หรือป้ายโฆษณาบนเส้นทางหลัก เป็น
ต้น 

สืÉอโฆษณาดิจิทัลและสังคมออนไลน์ ได้แก่ Facebook, Instagram, Line และเวบ็ไซต์
ของบริษัทฯ เพืÉอเชืÉอมต่อระหว่างลูกค้าและกลุ่มบริษัทฯ ได้ง่ายยิÉงขึÊน โดยสืÉอออนไลน์
เหล่านีÊ จะนาํเสนอข้อมูลสนิค้าและโปรโมชัÉนต่างๆ ซึÉงจะทาํให้ลูกค้ามีความต้องการทีÉจะ
เข้ามาทีÉสาขาเพืÉอเลือกซืÊอสนิค้ามากขึÊน  

 นอกจากนีÊ  กลุ่มบริษัทฯ เปิดให้ลูกค้าสามารถสมัครสมาชิก (Membership Scheme) เพืÉอ
สะสมแต้มจากยอดซืÊ อสินค้าและนาํมาแลกของสมนาคุณเมืÉอครบเงืÉอนไขทีÉกาํหนด อีกทัÊงยังมีสิทธิ
ได้รับส่วนลดพิเศษในโอกาสต่างๆ เพืÉอสร้างแรงจูงใจในการซืÊ อสินค้า และบริษัทฯ ยังสามารถนํา
ข้อมูลการซืÊ อสินค้าของสมาชิกมาเพืÉอใช้วิเคราะห์พฤติกรรมการซืÊ อสินค้าในแต่ละช่วงเวลา ส่งผลให้
กลุ่มบริษัทฯ สามารถวางแผนการตลาดและคัดเลือกสนิค้าทีÉนาํมาจาํหน่ายได้อย่างมีประสิทธภิาพและ
สามารถตอบโจทย์ลูกค้าแต่ละกลุ่มได้ดียิÉงขึÊน 

 



7. แผนการผลิตและการดําเนนิงาน 
 แผนการผลิตและการดาํเนินงาน เป็นการกาํหนดกรอบการทาํงานเพืÉอให้สอดคล้องกับ
แผนการตลาดและแผนกลยุทธ์ของบริษัททีÉกาํหนดไว้ รวมถึงการพลักดันแต่ละหน่วยงานให้มุ่งไปสู่
เป้าหมายเดียวกันของบริษัท โดยมุ่งเน้นการขยายกลุ่มลูกค้าให้คลอบคลุมทุกพืÊ นทีÉไปสู่ร้านค้าโชห่วย
ในแต่ละท้องถิÉนทัÉวประเทศ นอกจากการวางแผนสตอ๊กสินค้า การขนส่ง การทาํการติดตามการสัÉงซืÊอ
ซํÊาของลูกค้า เรายังทาํการตลาดออนไลน์เพืÉอให้เกิดความง่ายต่อการติดต่อสืÉอสารกับลูกค้าได้ และ
การเกบ็รวมรวมข้อมูลของลูกค้าต่างๆเพืÉอนาํข้อมูลมาวิเคราะห์ถึงความต้องการในอนาคตของลูกค้า
ให้บริษัทสามารถเตรียมสนิค้าเพืÉอตอบสนองความต้องการการสัÉงซืÊอสนิค้าของลูกค้าได้อย่างแม่นยาํ 
7.1 การจดัหาผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 

บริษัท ให้ความสาํคัญกบัการจัดหาผลิตภัณฑแ์ละบริการ ตามวิสยัทศัน์และพันธกิจในการ
ดาํเนินธุรกิจ ทีÉมุ่งเน้นการครองส่วนแบ่งตลาดนมถัÉวเหลืองให้มากกว่าคู่แข่ง ในราคาทีÉสามารถสร้าง
ความได้เปรียบด้านการแข่งขัน (Price Competitiveness) โดยต่อรองราคากับบริษัทผู้ผลิตซึÉงบริษัทมี
ความสัมพันธ์ทีÉดีมาอย่างยาวนาน อีกทัÊง บริษัท ได้มีการหารือเป็นระยะกับผู้ผลิต เพืÉอวางแผน
ล่วงหน้าในการจัดหาและสัÉงซืÊอสนิค้า และร่วมมือกนัในการกาํหนดกลยุทธก์ารขายและการจัดกจิกรรม
ทางการตลาดและกิจกรรมส่งเสริมการขาย ทัÊงนีÊ  วิธกีารจัดหาผลิตภัณฑจ์ะแตกต่างกนัไปตามประเภท
และลักษณะการได้มาของสนิค้า โดยมีรายละเอยีดดังนีÊ  

7.1.1วิธกีารจัดหารผลิตภัณฑ ์

1. สนิค้าภายใต้ตราสนิค้าของกลุ่มบริษัทฯ (House Brand) 

บริษัท จัดหาสินค้าภายใต้ตราสินค้าของกลุ่มบริษัทฯ (House Brand) จากผู้ผลิตทัÊงใน
ประเทศและต่างประเทศ โดยจะคัดเลือกผู้ผลิตทีÉได้รับการรับรองมาตรฐานการผลิต มีการเยีÉยมชม
โรงงานและกระบวนการผลิต การสุ่มตรวจสอบคุณภาพสินค้า และมีระยะเวลาการส่งมอบสินค้าทีÉ
เหมาะสม เพืÉอให้มัÉนใจว่าสินค้าภายใต้ตราสินค้าของกลุ่มบริษัทฯ (House Brand) เป็นสินค้าทีÉมี
คุณภาพได้มาตรฐาน โดยการจัดหาสินค้าภายใต้ตราสินค้าของกลุ่มบริษัทฯ (House Brand) มี
รายละเอยีดทีÉสาํคัญดังนีÊ   

บริษัท จะศึกษาความต้องการของลูกค้าและสภาพตลาด เพืÉอคัดเลือกกลุ่มสนิค้าทีÉจะนาํมา
จาํหน่ายภายใต้ตราสินค้าของบริษัทฯ (House Brand) และเมืÉอได้ประเภทกลุ่มสินค้าทีÉจะผลิตแล้ว 
บริษัท จะคัดเลือกผู้ผลิตและรูปแบบสนิค้าจากรายการหรือตัวอย่างสนิค้าจากรายชืÉอผู้ผลิตซึÉงผ่านการ
ตรวจสอบคุณสมบัติของ บริษัท (Approved Vendor List) โดยพิจารณาจากราคา คุณภาพของสินค้า
ตัวอย่าง ความสามารถในการผลิต ประสบการณ์ และความน่าเชืÉอถือของผู้ผลิต  

นอกจากนีÊ  การควบคุมคุณภาพของสินค้า บริษัท จะตรวจสอบคุณภาพสินค้า (1) ก่อน
จัดส่งสินค้าทีÉโรงงาน โดยผู้ตรวจสอบคุณภาพสินค้า โดยหากสินค้าชาํรุด เสียหาย หรือคุณภาพและ



แบบผลิตภัณฑ์ (Specification) ไม่เป็นไปตามทีÉตกลงกัน บริษัท จะดาํเนินการเปลีÉยนหรือคืนสินค้า
ก่อนการจัดส่ง และ (2) เมืÉอสินค้ามาถึงคลังสินค้า บริษัท จะทาํการสุ่มตรวจสอบสินค้าจากลักษณะ
หีบห่อ บรรจุภัณฑ์ภายนอก และตรวจนับจาํนวนสินค้าอีกครัÊงก่อนรับสินค้าเข้าคลัง โดยหากมีสินค้า
ชาํรุดหรือเสียหาย บริษัท จะส่งคืนสินค้าทีÉชาํรุดหรือเสียหายคืนให้แก่ผู้ผลิตสินค้าเพืÉอคืนเงินหรือส่ง
สนิค้าชิÊนใหม่มาเปลีÉยน 

 ทัÊงนีÊ  บริษัท ได้จัดให้มีนโยบายในการตรวจสอบสิทธิบัตร และ/หรือ ลิขสิทธิÍในการจ้าง
ผลิตสนิค้าภายใต้ตราสนิค้าของบริษัท เพืÉอลดความเสีÉยงทีÉอาจเกดิจากการละเมิดสทิธบัิตรและลิขสิทธิÍ 
7.2 การกระจายสินคา้และการขนส่ง  
 หากดูจากเป้าหมายระยะกลางเรามุ่งเน้นการขายสินค้าให้ร้านค้าโชห่วยในแต่ละอาํเภอ
หนึÉงอาํเภอหนึÉงร้านทุกอาํเภอในประเทศ เป็นการกาํหนดยุทธศาสตร์การทาํงานแบบบูรณาการ 
รวมทัÊงในเรืÉองของการป้องกันแย่งลูกค้าหรือยอดขายกันเองในพืÊ นทีÉ และยังเป็นการสะดวงในการ
กระจายสนิค้าไปยังลูกค้าแต่ละร้านได้อย่างเม่นยาํและมีประสทิธิภาพ  
 การขนส่ง นอกจากสนิค้าทีÉมีคุณภาพมาตรฐาน มีความถูกต้องครบถ้วนแล้ว ยังต้องรวมถึง
การได้รับสินค้าตรงตามเวลาทีÉกาํหนดด้วยเพืÉอไม่ให้ร้านค้าเสียโอกาสในการขาย ดังนัÊน การขนส่ง
สินค้าไปยังร้านสาขาจึงเป็นขัÊนตอนสาํคัญอีกขัÊนตอนหนึÉงทีÉสร้างคุณค่าแก่ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้างของ
เรา การปฎิบัติการขนส่งของเราเป็นการทาํงานร่วมกันกับบริษัทขน ส่งทีÉเชืÉอถือได้ ซึÉ งทาํให้เกิด
ประสทิธภิาพและประสทิธิผลในการขนส่ง เช่นการใช้ข้อมูลจุดทีÉตัÊงร้านค้าเป้าหมาย ซึÉงข้อมูลพนักงาน
ขายจะเป็นคนปักหมุดและมีภาพถ่ายหน้าร้านชัดเจน ทาํให้การขนส่งเกดิความแม่นยาํและตรงต่อเวลา 
 
8. แผนการเงิน 
 แผนการเงิน บริษัทมุ่งเน้นการบริหารจัดการเครดิตให้สอดคล้องกับธุรกิจ และมุ่งเน้น
กระแสเงินสดให้ธุรกจิสามารถดาํเนินกิจการได้อย่างปลอดภัย และแสดงสถานะทางการเงิน ว่ามีความ
สอดคล้องกับแผนการดาํเนินงาน รวมถึงเป้าหมายโดยต้องพิจารณาจากการประมาณการการลงทุน
และการจ่ายผลตอบแทน การประมาณการงบกาํไรขาดทุนซึÉงสามารถบ่งบอกถึงสถานการณ์ของบริษัท 
อีกทัÊงยังสามารถประเมินโอกาสและความเสีÉยงต่าง ๆ เพืÉอบริหารจัดการให้เกิดเงินทุนหมุนเวียนใน
การดาํเนินธุรกจิทีÉมีประสทิธภิาพและมีเสถียรภาพในการดาํเนินธุรกจิให้บรรลุเป้าหมายขององค์กรได้ 
8.1 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 จากตารางประมาณการงบกาํไรขาดทุน 1-5 ปี (ตามข้อมูลตารางด้านล่าง) จะเหน็ได้ว่า
ในปีทีÉ 1 บริษัทจะมีรายได้เข้ามาแต่ไม่สูงมากนัก เนืÉองจากเป็นกิจการใหม่ทีÉต้องมีการลงทุนในเรืÉอง
ของโกดังสินค้า, การจัดการพืÊ นทีÉระบบไฟฟ้า อีกทัÊงรถยนต์ในการใช้ขนส่งสินค้าประจาํแต่ละภมูิภาค 



ทาํให้การลงทุนในช่วงแรกของบริษัทใช้เงินทุนสูง ซึÉงบริษัทจะมีการประชาสัมพันธ์ โฆษณา จัดทาํ
โปรโมชัÉนส่งเสริมการขายเพืÉอขยายฐานกลุ่มลูกค้าให้ได้มากขึÊน จึงมีการกาํหนดอัตราการเติบโตของ
รายได้อยู่ทีÉร้อยละ 10 ในช่วง 3 ปีแรก เพืÉอศึกษาและวิเคราะห์แนวโน้มตลาด ซึÉงหลังจากนัÊนจะ
กาํหนดอัตราการเติบโตของรายได้ในปีทีÉ 4 อยู่ทีÉร้อยละ 20 แต่อย่างไรกต็ามในช่วง Q3 ของทุกปี 
บริษัทจะมีการประเมินยอดขายว่าตรงตามเป้าหมายทีÉก ําหนดหรือไม่ ประกอบกับการประเมิน
สถานการณ์ตลาดและภาวะเศรษฐกจิให้สอดคล้องกบัการตัÊงเป้าหมายในปีถัดไป 

 

Normal Case ปีทีÉ 1 ปีทีÉ 2 ปีทีÉ 3 ปีทีÉ 4 ปีทีÉ 5 
ยอดขาย  

10,000,000  
12,000,000  

 

14,400,000  

 

17,280,000  

 

20,740,000  

หกั ต้นทุนผันแปร 5,800,000 6,960,000 8,352,000 10,022,400 12,029,200 

กาํไรขัÊนต้น 4,200,000 5,040,000 6,048,000 7,257,600 8,710,800 

หกั ต้นทุนคงทีÉ 440,000 476,500 516,275 559,633 606,914 

กาํไรจากการดาํเนินงาน 3,760,000 4,563,500 5,531,725 6,697,967 8,103,886 

กาํไรสทุธกิ่อนหักภาษี 3,760,000 4,563,500 5,531,725 6,697,967 8,103,886 

หกั ภาษีเงินได้นิติบุคคล * 612,000   772,700   966,345  1,199,593   1,480,777  

กําไรสุทธิ 3,148,000 3,790,800 4,565,380 5,498,374 6,623,109 
ตารางทีÉ 2 ประมาณการงบกาํไรขาดทุน 1-5 ปี 

 
9. แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 
9.1 แผนฉุกเฉิน  

การดาํเนินธุรกจิมักจะเกดิสถานการณ์ หรือ ผลกระทบต่าง ๆ ทีÉส่งผลต่อการดาํเนินการ 
เช่น การเมือง เศรษฐกจิ นโยบายของรัฐบาล สังคม วัฒนธรรม และหมายรวมไปถึง กระแส (Trend) 
ดังนัÊน เพืÉอให้บริษัทสามารถรับมือและปรับแผนกลยุทธ์ในการดาํเนินธุรกจิเมืÉอมีสถานการณ์ทีÉไม่
เป็นไปตามแผนทีÉวางไว้ จึงมีแผนรองรับ ดังต่อไปนีÊ  

9.1.1 กรณีทีÉสนิค้าไม่สามารถขายได้ตามทีÉคาดไว้ หรือยอดขายตํÉากว่าเป้าหมายบริษัทจะ
พิจารณาหลาย ๆ องค์ประกอบ รายละเอยีด ดังนีÊ  
  1. พิจารณาถึงความสามารถในการขายของพนักงานขาย มีความรู้ความสามารถ มี
ทกัษะตามทีÉบริษัทจัดการประเมินหรือไม่ และสนิค้าทีÉเสนอขายนัÊน เป็นอย่างไร 



  2. สาํรวจตลาดเกีÉยวกบัความต้องการทัÊงคุณภาพ ราคา และการรับรู้ของลูกค้าในการ
ตัดสินใจเลือกซืÊ อสินค้าของบริษัท เพืÉอนาํมาประเมิน ปรับปรุงให้เกิดความสามารถในการทาํการขาย
และการตลาดต่อไป 

  3. ทาํการประเมินสืÉอ การทาํโฆษณา เพืÉอให้เกดิการรับรู้ของลูกค้าอย่างต่อเนืÉอง และ
การลงเยีÉยมร้านค้าเพืÉ อเก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆมาวิเคราะห์ และปรับกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับ
เป้าหมายต่อไป 

  4. ไม่เพิÉมสินค้าทีÉยังไม่สามารถขายออกไปได้ หรือมีสินค้ามากเกนิไปในสตอ๊กสนิค้า 
เพืÉอไม่ให้สนิค้าตกรุ่น และยังเป็นการป้องกันทุนจมอกีด้วย 

 ทัÊงนีÊบริษัทยังศึกษาข้อมูลพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพืÉอกาํหนดกิจกรรม รูปแบบ 
และสืÉอในการทาํการตลาดและประชาสัมพันธ์ในช่วงเวลาต่างๆ ของปีเพืÉอให้สอดคล้องกับพฤติกรรม
การจับจ่ายใช้สอยของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายตามเทศกาล หรือปัจจัยอืÉนๆ เช่น เทศกาลกินเจและ
มาตรการหรือนโยบายของภาครัฐเพืÉอกระตุ้นการบริโภค 

การจัดกิจกรรมโปรโมชัÉนหลักเพืÉอส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่างๆ ทีÉสอดคล้องกับ
พฤติกรรมการบริโภค เช่น วันนมโลก หรือ เทศกาลกนิเจ เป็นต้น และ Online สาํหรับ
ช่องทางออนไลน์ ทัÊงนีÊ  บริษัท จะจัดโปรโมชัÉนสาํหรับกลุ่มสินค้าให้สอดคล้องกับ
ช่วงเวลานัÊนๆ  
การจัดอีเว้นท์ (Event) ตามงานเทศกาลต่างๆ เพืÉอประชาสัมพันธ์ดึงดูดกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายให้มาจับจ่ายใช้สอย เช่น ตรุษจีน วาเลนไทน์ และสงกรานต์ เป็นต้น ทัÊงนีÊ  
กลุ่มบริษัทฯ จะวางแผนการจัดอีเว้นท ์ให้สอดคล้องกับการจัดกิจกรรมโปรโมชัÉนหลัก 
เพืÉอส่งเสริมให้กลุ่มลูกค้าใช้โปรโมชัÉนหลักของบริษัท  
การเข้าร่วมกจิกรรมท้องถิÉนในแต่ละสาขาในฐานะผู้สนับสนุนรายการเพืÉอสร้างการรับรู้ 
และจดจาํชืÉอทางการค้าของบริษัทฯ เช่น กจิกรรมวิÉง กิจกรรมคอนเสร์ิตเป็นต้น  

 ทัÊงนีÊ  บริษัท จะวางแผนรูปแบบ และลักษณะของสืÉอต่างๆ เพืÉอให้สอดคล้อง และตอบ
รับกับกิจกรรมทางการตลาดข้างต้น โดยเลือกใช้ช่องทางการทําการตลาดและ
ประชาสมัพันธท์ีÉหลากหลายครอบคลุมทุกกลุ่มลูกค้า ซึÉงรวมถึง 
สืÉอโฆษณารูปแบบดัÊงเดิม เช่น ทวีี เสยีงตามสายท้องถิÉน เป็นต้น 

สืÉอโฆษณาภายนอกอาคาร เช่น บิลบอร์ด และ/หรือป้ายโฆษณาบนเส้นทางหลัก เป็น
ต้น 

สืÉอโฆษณาดิจิทัลและสังคมออนไลน์ ได้แก่ Facebook, Instagram, Line และเวบ็ไซต์
ของกลุ่มบริษัทฯ เพืÉอเชืÉอมต่อระหว่างลูกค้าและกลุ่มบริษัทฯ ได้ง่ายยิÉงขึÊ น โดยสืÉอ



ออนไลน์เหล่านีÊ จะนาํเสนอข้อมูลสินค้าและโปรโมชัÉนต่างๆ ซึÉงจะทาํให้ลูกค้ามีความ
ต้องการทีÉจะเข้ามาทีÉสาขาเพืÉอเลือกซืÊอสนิค้ามากขึÊน  
การทาํการตลาดในพืÊ นทีÉสาขา โดยการร่วมมือกับห้างร้านตัวแทนจาํหน่ายสินค้า เช่น 
การจัดสืÉอโฆษณา การจัดแสดงสินค้า การให้คําแนะนําเกีÉยวกับสินค้าโดยผู้ให้
คาํแนะนาํผลิตภัณฑ์ (Product Consultant) เพืÉอช่วยจูงใจลูกค้าทีÉเข้ามาเยีÉยมชมสาขา
ให้เลือกซืÊอสนิค้า  

   9.1.2 จาํนวนลูกค้าเพิÉมขึÊนอย่างรวดเรว็  
ในกรณีทีÉพบว่าจาํนวนของลูกค้ามีการเพิÉมขึÊนอย่างรวดเรว็ อาจจะเกดิในช่วงทีÉบริษัทขยาย

กจิการ หรือช่วงทีÉมีการจัดรายการส่งเสริมการขาย และหมายรวมไปถึงช่วงนโยบายส่งเสริมการค้าของ
ภาครัฐ 

 9.1.3 การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ 

 เพืÉอให้เกิดการรักษายอดขายและส่วนแบ่งทางการตลาดให้มัÉนคง บริษัทมุ่งเน้นการยาย
ตลาดใหม่ๆ รักษาฐานลูกค้าเดิมไว้อย่างเหนียวแน่น ทัÊงการจัดโปรโมชัÉน การเยีÉยมเยียนร้านค้าทีÉทาํ
ยอดขายได้ถึงเป้าของร้าน มีการแจกของแถม เช่นเสืÊ อ รวมถึงหน้ากากอนามัย และยังมีคูปองของ
แถมในตัวสินค้าอีกหลายรายการ ทาํให้เกิดกิจกรรมต่างๆกับลูกค้า ทาํให้ลูกค้าเกิดความมัÉนใจ และ
ไว้ใจให้สนิค้าของบริษัทเข้าไปอยู่ในชัÊนอยู่เสมอ 

 9.1.4 ราคาของสนิค้ามีต้นทุนทีÉเพิÉมขึÊน 

 ราคาสินค้าจะมีต้นทุนเพิÉมสูงขึÊ นตามราคาวัตถุดิบทีÉมีการปรับตัวสูงขึÊ น อัตราการจ้าง
แรงงาน เป็นต้น ดังนัÊนบริษัทต้องมีการเจรจาต่อรองกับผู้ผลิตหรือหาผู้ผลิตหลายรายสาํรองไว้เป็น
ทางเลือกเพืÉอเปรียบเทียบราคาต้นทุนวัตถุดิบด้วย และบริษัทจาํเป็นต้องทาํการสัÉงซืÊ อสินค้าล่วงหน้า
เพืÉอปัองกนัปัญหาการปรับขึÊนของราคาสนิค้า เพืÉอไม่ให้เกดิผลกระทบต่อลูกค้าได้ 

 9.1.5 การลาออกของพนักงาน 

 ผู้บริหาร และ ฝ่ายบุคคลต้องทาํการศึกษาและหาสาเหตุของปัญหาเรืÉองการลาออกของ
พนักงานและหาแนวทาง การแก้ไขปัญหาต่าง ๆ เช่นอาจเกิดจาก เรืÉองผลตอบแทนของพนักงาน
บริษัทกค็วรศึกษาผลตอบแทนเฉลีÉยในตลาดแรงงานว่าอยู่ระดับใด และควรแจ้งพนักงานให้เท่ากับ
หรือสูงกว่า รวมถึงควรมีสวัสดิการต่าง ๆ ทีÉให้กับพนักงานด้วยเพืÉอดึงดูดบุคลากรทีÉมีศักยภาพมา
ทาํงานและรักษาพนักงานให้อยู่กบับริษัทระยะยาว เนืÉองจากหัวใจหลักอยู่ทีÉพนักงานขายการเข้าออกมี
อัตราค่อนข้างสูง ทางบริษัทจึงมีการสาํรองพนักงานด้วยการแยกสินค้าแยกพนักงานขายออกจากกัน
ในสายงานนัÊน หากในสายงานใดเกดิขายพนักงาน พนักงานทีÉอยู่ในสายเดียวกนัสามารถทาํหน้าทีÉแทน
ได้ทันที รวมถึงการประการรับสมัครพนักงานอย่างต่อเนืÉองเพืÉอคัดเลือกไว้ บริษัทยังมีบัญชีกับทาง  

Job Thai หากสถานการฉุกเฉินบริษัทสามารถประการรับสมัครได้ทนัที 



9.1.6 การขาดสภาพคล่องทางการเงิน 

 เพืÉ อสามารถรับมือกับปัญหาสภาพคล่องทางการเงินบริษัทได้ทาํวงเงิน O/D ไว้กับ
ธนาคาร เพืÉอป้องกันปัญหาการขาดสภาพคล่องทางการเงิน และยังมีแหล่งเงินกู้ระยะสัÊนทีÉสามารถ
เข้าถึงได้ทนัท ี

 9.1.7 ปัญหาการสืÉอสาร 
ทางบริษัทได้ใช้ซอฟต์แวร์ เข้ามาควบคุมการทาํงานขององค์กร ทัÊงสตอ๊กสนิค้า และการ

รับคาํสัÉงซืÊอจากพนักงานขายผ่านทางโปรแกรม ERP เพืÉอไม่ให้เกดิปัญหา ความผิดพลาดในการ
สืÉอสาร และยังทาํให้การทาํงานทีÉง่ายสะดวกยีÉงขึÊน 

9.2 แผนในอนาคต 
 แผนในอนาคตเมืÉอบริษัทมีการดาํเนินงานในสภาวะปกติ และมีผลประกอบการตามทีÉ
คาดหวังไว้ เพืÉอให้เกิดความก้าวหน้าทางธุรกิจ บริษัทมีแพลนทีÉจะขยายธุรกิจโดยมีแนวทางการ
ดาํเนินการงาน ดังนีÊ  
  9.2.1 ขยายกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจากเดิมกาํหนดไว้ จังหวัดละ 1 ร้านค้า เพืÉอให้กิจการ
ขยายตัวอย่างต่อเนืÉองและป้องกันปัญหาของยอดขาย ทางบริษัทจึงมีการตัÊงเป้าการขยาย และเพิÉม
ยอดขายในอกี 3-5 ปีข้างหน้า ดังนีÊ  
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เปา้หมายระยะกลาง 3-5 ปี 

100,000,000 บาท จากการเพิÉมจาํนวนรา้นคา้ 

ลกูคา้ 500 ราย 

เปา้หมายในการขายตอ่ปี/รา้น 200,000 บาท 

ยอดขายเดอืนละ 16,666 บาท/รา้น 

500 x 200,000 = 100,000,000 บาท 



 9.2.2 ขยายตลาดไปยังต่างประเทศในกลุ่มประเทศอาเซียน เช่น ลาว พม่า กัมพูชา 
มาเลเซีย เวียดนาม 

 9.2.3 เพืÉอความสาํเรจ็ทีÉยัÉงยืน บริษัทยังคงมุ่งเน้นและให้ความสาํคัญเป็นอย่างยิÉงกับการ
พัฒนาคนทัÊงในปัจจุบันและอนาคต โดยพัฒนาระบบ Competency Based Training ของบริษัท และ
จัดการเพืÉอให้พนักงานมีความรู้ ความสามารถตาม Competency ทีÉต้องมี สามารถทาํงานได้อย่างมี
ประสทิธภิาพ ผ่านการสนับสนุนในด้านต่างๆ เช่น ระบบ Self-Learning ระบบการจัดการความรู้ การ
สร้างขวัญกาํลังใจในการทาํงาน เป็นต้น  

 ในส่วนของการตลาดยังคงมุ่งเน้นขยายงานขนาดเลก็อย่างต่อเนืÉอง ควบคู่กบัการสร้างการ
เติบโตในตลาดใหญ่เพืÉอสร้างฐานการตลาดทีÉเข้มแขง็ โดยผ่านระบบการผลิต ขาย ให้บริการ และการ
บริหารจัดการทีÉมีคุณภาพครอบคลุมทัÉวประเทศ 
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