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จากฉบับที่แล้วต่อ

ต่อ
ไปก็เป็นการน�าเสนอข้อมูลในด้านลักษณะการด�าเนินการ

ทางการตลาดของเครื่องดื่มฟังก์ชันนัลในประเทศไทย 

Marketing 4Ps เริ่มจาก

Product ผลติภณัฑ์ทีมุ่ง่เน้นการตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภคด้านสุขภาพ ไม่ว่าจะเป็นด้านการป้องกันโรค การมีสุขภาพ

ดี ความสวยงาม การควบคุมน�้าหนัก การช่วยเผาผลาญไขมัน รวมถึง

การมุ่งเน้นด้านรสชาติ และความสะดวกในการดื่มผลิตภัณฑ์เครื่อง

ดื่มฟังก์ชันนัลส่วนมากจะมีส่วนผสมของน�้าผลไม้เป็นส่วนประกอบ

ส�าคัญหรือมีการปรุงแต่งรสชาติให้คล้ายคลึงกับน�้าผลไม้ ในส่วน

บรรจุภัณฑ์มีการเลือกใช้บรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์เพื่อ

รักษาคุณภาพ และคุณค่าของผลิตภัณฑ์

Price ราคา จ�าหน่ายเครือ่งดืม่ฟังก์ชนันลัในประเภทเดยีวกนั

จะไม่มีความแตกต่างกันมากนัก เน่ืองจากผู้ผลิตรายเล็กจะยอมให้ 

ผู้ประกอบการขนาดใหญ่หรือผู้น�าตลาด เป็นผู้ก�าหนดราคา (Price 

leadership) ทั้งนี้เนื่องจากเป็นสินค้าที่สามารถหาทดแทนได้ และมี

ความยืดหยุ่นด้านราคาสูง โดยเครื่องดื่มฟังก์ชันนัลขนาด 100-150 

มล. ที่บรรจุขวดแก้วซึ่งมีลักษณะการผสมส่วนผสมเข้มข้นกว่า จะมี

ราคาจ�าหน่ายปลีกเฉลี่ยขวดละ 25-29 บาท แค่ถ้าเป็นเครื่องดื่ม

ฟังก์ชันนัลแบบขวดเพ็ทแบบพร้อมดื่ม ขนาด 300 มล. ขึ้นไป จะมี

ราคาจ�าหน่ายปลีกเฉลี่ยขวดละ 20-25 บาท

Place ช่องทางจดัจ�าหน่ายหลกัของเครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพหรอื

เครือ่งดืม่ฟังก์ชนันลัมากกว่าร้อยละ 95 เป็นการจดัจ�าหน่ายผ่านช่อง

ทางค้าปลีกสมัยใหม่ อาทิ ห้างสรรพสินค้า ศูนย์การค้า โมเดิร์นเทรด 

ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซื้อ โดยผู ้ค้าปลีกหลักส�าคัญ ได้แก่ 

7-Eleven, Family Mart, Tesco Lotus, Big C และ Tops Market 

Promotion การส่งเสริมการตลาดของเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ

หรอืเครือ่งดืม่ฟังก์ชนันลั เป็นการท�าการตลาดเชงิรกุทีผ่่านการสือ่สาร

แบบครบวงจร (Integrated marketing communication: IMC) โดย

การใช้ดารา นักร้อง หรือบุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ 

ซึ่งผู้ประกอบการให้ความสนใจก่อนที่จะมาพิจารณาใน

1.  เป้าหมายทางการตลาด ไซเดอร์กล้วย มุ่งเน้นการเจาะ

ตลาดเครือ่งด่ืมเพือ่สุขภาพ โดยก�าหนดเป้าหมายทางการตลาดเบือ้ง

ต้นเป็นกลุ ่มผู ้มีความคุ้นเคยกับการบริโภคไซเดอร์ โดยเฉพาะ 

เพศหญิงซึ่งเป็นเป้าหมายหลัก ที่มุ่งเน้นคุณสมบัติของการบริโภค 

ไซเดอร์ในด้านสขุภาพหรอืการควบคมุน�า้หนกัจากคณุสมบตัด้ิานการ

ระบาย และความสดชื่นจากการดื่ม รวมถึงต้องการความสะดวกใน

การบริโภคไซเดอร์ จากการที่ไม่จ�าเป็นต้องมีกระบวนการเจือจาง

2. ลูกค้าเป้าหมาย ลูกค้าเป้าหมายหลัก เป็นกลุ่มผู้บริโภค

ภายในประเทศที่นิยมการด่ืมเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ ที่ต้องการคุณค่า

ทางที่ผลิตจากผลผลิตจากกล้วยธรรมชาติ 100% โดยเป้าหมายเพื่อ

ใช้ส�าหรับการบ�ารุงสุขภาพ การช่วยด้านการระบาย และการควบคุม

น�า้หนกั ซึง่เป็นประเดน็ทีผู่บ้รโิภคเครือ่งดืม่ไซเดอร์ส่วนใหญ่ทราบถงึ

คุณประโยชน์ด้านนี้โดยเฉพาะเพศหญิง พฤติกรรมการซื้อของกลุ่ม

 สมบัติ วรินทรนุวัตร

คณะบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น

งานที่ปรึกษาการลงทุน
(ตอนที่ 4)
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ต่อฉบับหน้าอ่าน

เป้าหมายหลักจะเน้นบนพืน้ฐานความสะดวกผ่านช่องทางจดัจ�าหน่าย

สมัยใหม่ เช่น ร้านสะดวกซื้อ ซึ่งเป็นช่องทางจัดจ�าหน่ายหลักในช่วง

แรกของการด�าเนินการ และขยายสู่ช่องทางจัดจ�าหน่ายสมัยใหม่อื่น 

เช่น ห้างสรรพสินค้า ซูเปอร์มาร์เก็ต ต่อไป 

3.  กลยุทธ์ด ้านผลิตภัณฑ์ มุ ่งเน้นกลยุทธ์การพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ใหม่ และการลดต้นทุนการผลิตโดยอาศัยกากไซรัปกล้วย

จากกระบวนการผลิตไซรัปกล้วย เพื่อเจาะตลาดภายในประเทศเป็น

ส�าคญัโดยเฉพาะอย่างยิง่กลุม่ผูบ้รโิภคทีม่คีวามคุน้เคยกับการบรโิภค

ไซเดอร์เป็นเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ รวมถึงการเชื่อมโยงผลิตภัณฑ์ใหม่

ในกระบวนการ คอืน�า้ส้มสายชหูมกัจากกากไซรปักล้วยส�าหรบัตลาด

ต่างประเทศ

4.  กลยุทธ์ด้านราคา ใช้กลยุทธ์การก�าหนดราคาเท่ากับ 

คู่แข่งขัน (meeting the competition strategy) โดยก�าหนดราคา

จ�าหน่ายปลกีเท่ากบัราคาของคูแ่ข่งขนัเครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพรายใหญ่ 

เช่น Blink เน่ืองจากระดบัราคาดงักล่าวเป็นทีย่อมรบัของผูบ้รโิภค ใน

ตลาดเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพประเภทบรรจุขวดขนาด 100 มิลลิลิตร 

5. กลยทุธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ผ่านการโฆษณา และ

ประชาสัมพันธ์สินค้า การให้ผู้บริโภคทดลองสินค้า รวมถึงการขาย

สินค้าในราคาพิเศษผ่านงานแสดงสินค้าด้านอาหาร และเทคโนโลยี

สมัยใหม่ การใช้ฝ่ายการตลาด และเจ้าหน้าที่ท�าการชี้แจง และ

อธิบายให้ลูกค้า และผู้บริโภครวมถึงตัวแทนจ�าหน่าย ทราบถึงความ

แตกต่างของสินค้า Banana Society กับสินค้าอ่ืนท่ีคล้ายคลึงกัน  

รวมถึงความเหมาะสมกับการรับไปจ�าหน่าย เช่น ระยะเวลาการเก็บ

รกัษาคณุภาพสนิค้า และรสชาตท่ีิยาวนานกว่ากล้วยตากท่ัวไป ความ

สะอาด มาตรฐานสนิค้า เป็นต้น การประชาสมัพนัธ์ร่วมกบัหน่วยงาน

สนับสนุนด้านการวิจัย ในด้านการเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ที่พัฒนาจาก

งานวิจัยด้านวิทยาศาสตร์ และเทคโนโลยีที่ได้รับการสนับสนุนจาก

ภาครัฐ การโฆษณา และประชาสัมพันธ์ การเผยแพร่คุณประโยชน์

ของการบริโภคกล้วย กล้วยตาก ไซรัปกล้วย และไซเดอร์กล้วย ผ่าน

เว็ปไซต์ www.banana-society.com ของบริษัท บานาน่าโซไซตี้ 

จ�ากัด การจัดท�า Facebook IG หรือ Line เพื่อสื่อสารข้อมูลต่างๆ 

เกี่ยวกับการบริโภคไซเดอร์กล้วย ซึ่งเป็นช่องทางสื่อสารระหว่าง 

ผูบ้รโิภคกบับรษิทัฯ การท�าโปรโมชัน่ร่วมกบัสนิค้าจากธรรมชาต ิหรอื

อาหารเพือ่สขุภาพ และมกีารหารอืกบัผูป้ระกอบการ ในการปรบัปรงุ

ด้านการโฆษณา และประชาสมัพนัธ์ เช่น การเปล่ียนชือ่จาก “Banana 

Drink” แทน “Banana Cider” 

ซึ่งผู้ประกอบการที่เคยท�าธุรกิจจะให้ความส�าคัญ แล้วจึงมา

พิจารณาในส่วนบัญชี และการเงิน ในด้านต้นทุนสินค้า ก�าไรขาดทุน 

และการควบคุมความเสี่ยงของธุรกิจ

เห็นหรือไม่ครับงานที่ปรึกษาจึงเป็นงานที่ท้าทาย และ

สนกุสนานไปพร้อมๆ กนั ฉบบัหน้าจะมาเล่างานทีป่รกึษา ทีผู่ป้ระกอบการ

มีความรู้ความเข้าใจ และมองอนาคตที่ต้องการเข้าตลาดหลักทรัพย์

แห่งประเทสไทยเพื่อการรวมลงทุนกันต่อไป ครับ


