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จากฉบับที่แล้วต่อ

1. 
กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ กำรตัง้ต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ และธรุกจิ

เป็นผลิตภัณฑ์ยำสีฟันเฉพำะส�ำหรับผู้ป่วยเบำหวำน หรือ

เป็นผลติภณัฑ์ทีเ่หมำะสมส�ำหรบัผูม้คีวำมเสีย่งโรคเบำหวำน จำกกำร

พัฒนำผลติภณัฑ์ด้วยงำนวจิยัจำกพชืสมนุไพรไทยท่ีเหมำะสมส�ำหรบั

กำรรกัษำอนำมยัช่องปำกส�ำหรบัผู้ป่วยเบำหวำน ด้วยคณุสมบตัขิอง

สมุนไพรไทยด้ำนกำรฆ่ำเชือ้ และกำรไม่มนี�ำ้ตำล โดยคณุสมบตัด้ิำน

กำรลดกลิ่นปำกเป็นประเด็นรอง เน่ืองจำกมีคู่แข่งรำยอ่ืนในตลำดที่

มีผลิตภัณฑ์ซึ่งมีคุณสมบัติดังกล่ำวอยู่เป็นจ�ำนวนมำก และกำร

พัฒนำผลิตภัณฑ์เพื่อสร้ำงนวัตกรรมด้ำนคุณภำพสินค้ำ รวมถึงกำร

สร้ำงควำมหลำกหลำยของสินค้ำเป็นส�ำคัญ โดยมุ่งเน้นใน 2 มิติ

ประกอบด้วย 

1) กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ มุ่งเน้นกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์

ใหม่ท่ีเกีย่วข้องกบัอนำมยัในช่องปำก โดยเฉพำะทีเ่กีย่วข้องกบัผูป่้วย

โรคเบำหวำน เพื่อออกสินค้ำที่มีควำมเชื่อมโยงกับยำสีฟันสมุนไพร

ส�ำหรับผู้ป่วยเบำหวำน โดยใช้งำนวิจัยเป็นพื้นฐำนกำรพัฒนำ 

2) กำรควบคุมคุณภำพ และมำตรฐำน มุ่งเน้นกำรควบคุม

คณุภำพ และมำตรฐำนสินค้ำหรอืผลิตภัณฑ์ยำสีฟันสมนุไพรส�ำหรบั

ผู้ป่วยเบำหวำน ให้มีประสิทธิภำพ และคุณสมบัติสำรส�ำคัญ รวมถึง

รสชำติ สี กลิ่น ของยำสีฟันให้ได้มำตรฐำนคงที่ตำมเกณฑ์ที่ก�ำหนด  

2.  กลยุทธ์ด้านราคา ใช้กลยุทธ์รำคำตำมระดับรำคำ และ

คณุภำพ (Price-quality pricing Strategy) เป็นกลยุทธหลกัทีใ่ช้ส�ำห

รับก�ำหนดรำคำของยำสีฟันสมุนไพรส�ำหรับผู้ป่วยเบำหวำน ซ่ึงเป็น

ผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลำด ที่มีผลิตภัณฑ์คู ่แข่งขันประเภทยำสีฟัน

จ�ำนวนมำกในตลำด โดยไม่เน้นกลยุทธ์กำรแข่งขันด้ำนรำคำหรือใช้

กลยุทธ์กำรเจำะตลำด เนื่องจำกต�ำแหน่งสินค้ำยำสีฟันสมุนไพร

ส�ำหรับผู้ป่วยเบำหวำน เป็นยำสีฟันที่มุ่งเน้นอนำมัยช่องปำก และมี

ควำมเหมำะสมกับผู้ป่วยโรคเบำหวำนโดยตรง ประกอบกับรำคำ

ยำสีฟันในตลำดมีควำมหลำกหลำย โดยไม่มีเกณฑ์ระดับรำคำที่ผู้

ผลิตรำยใหญ่สำมำรถก�ำหนดเป็นมำตรฐำนได้อย่ำงชัดเจน กำรใช้

เกณฑ์คุณภำพเกินรำคำ (Good-value strategy) คือ กำรใช้กลยุทธ์

คณุภำพของสนิค้ำทีล่กูค้ำได้รบัอยูใ่นระดบัสงู ในขณะทีร่ำคำทีล่กูค้ำ

ต้องจ่ำยอยูใ่นระดบัรำคำปำนกลำงหรอืรำคำต�ำ่เมือ่เทยีบกบัคณุภำพ

ที่ได้รับ โดยลูกค้ำจะได้สินค้ำยำสีฟันสมุนไพรที่มีควำมเหมำะสม

ส�ำหรับผู้ป่วยเบำหวำนซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยหลัก หรือแม้แต่ผู้

ที่ไม่ได้มีอำกำรป่วยหรือมีควำมเสี่ยงต่อกำรเป็นเบำหวำน ก็จะได้

ผลติภณัฑ์ยำสฟัีนสมนุไพรทีม่คีณุสมบตัทิีเ่หมำะสมกบัอนำมยัในช่อง

ปำก และได้ผ่ำนกำรวิจัยที่มีผลรับรอง 

3. กลยุทธ์ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย กับทำงเลือก ตั้งแต่ 

ช่องทำงจัดจ�ำหน่ำยโดยตรงผ่ำนพนักงำนขำย ด้วยกำรเสนอสินค้ำ

ผ่ำนกลุ่มผู้มีอิทธิพล (Influencer) ต่อกำรตัดสินใจซื้อของผู้ใช้หรือ 

 สมบัติ วรินทรนุวัตร

คณะบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น

(ตอนที่ 3)

ง�นที่ปรึกษ�ก�รลงทุน
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กลุ่มลูกค้ำ เช่น กลุ่มโรงพยำบำล คลีนิค หน่วยงำนสำธำรณสุข  

โดยเป้ำหมำยหลักกำรกระจำยสินค้ำ คือ กำรเข้ำถึงกลุ่มลูกค้ำกลุ่ม 

ผู้ป่วยเบำหวำน และกลุ่มลูกค้ำกลุ่มผู้มีควำมเสี่ยงโรคเบำหวำน  

ซึ่งเข้ำตรวจรักษำอำกำรโรคเบำหวำน หรือมีกำรตรวจสุขภำพที่

เกี่ยวข้องกับโรคเบำหวำน กับช่องทำงจัดจ�ำหน่ำยที่ผ่ำนตัวแทน 

จดัจ�ำหน่ำย โดยกำรจดัตัง้ตวัแทนจ�ำหน่ำยให้เป็นผู้รบัผิดชอบในกำร 

กระจำยสินค้ำสู่ลูกค้ำหรือผู้บริโภค โดยเป้ำหมำยหลักกำรกระจำย

สินค้ำคือกำรเข้ำถึงกลุ่มลูกค้ำผู้ป่วยเบำหวำน กลุ่มลูกค้ำผู้มีควำม

เสีย่งโรคเบำหวำนหรือลกูค้ำกลุม่ผูห่้วงใยสขุภำพ โดยระดบัรำคำกำร

ขำยส่งหน้ำโรงงำนให้กับตัวแทนจ�ำหน่ำย จะมีกำรให้ส่วนลดตำม

ระดับกำรสั่งสินค้ำของตัวแทนจ�ำหน่ำย 

4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยกลยุทธ์ด้ำน 

กำรส่งเสริมกำรตลำด มุ่งเน้นกำรสร้ำงควำมตระหนักให้กับผู้บริโภค 

รับทรำบถึงต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ยำสีฟันสมุนไพรส�ำหรับผู้ป่วยเบำ-

หวำน เป็นยำสฟัีนทีม่คีวำมเหมำะสมส�ำหรบัผูป่้วยหรอืผูม้คีวำมเสีย่ง

ต่อโรคเบำหวำน ผ่ำน 

4.1 กลยทุธ์ด้ำนกำรโฆษณำ ซึง่เป็นส่วนหนึง่ของกลยทุธ์ด้ำน

กำรส่งเสริมกำรตลำด ที่ทีมงำนที่ปรึกษำ เน้นกำรโฆษณำเก่ียวกับ

ที่มำของผลิตภัณฑ์ยำสีฟันสมุนไพรส�ำหรับผู้ป่วยเบำหวำน ซึ่งเป็น

ยำสีฟันที่เกิดจำกกำรใช้คุณสมบัติของสมุนไพร และพืชป่ำไทยมำ

พัฒนำขึ้น แต่จะไม่มีกำรโฆษณำว่ำเป็นยำสีฟันส�ำหรับผู ้ป่วย 

เบำหวำนโดยเฉพำะ เพือ่มใิห้เกดิปัญหำกบัส�ำนกังำนคณะกรรมกำร

อำหำรและยำ (อย.) เก่ียวกับกำรโฆษณำผลิตภัณฑ์ประเภทเครื่อง

ส�ำอำง กำรโฆษณำจะใช้กำรโฆษณำโดยอำศัยคุณสมบัติ และ

ลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่มำจำกสมุนไพรตัวอย่ำงเช่น “รสชำติละมุน

จำกสมุนไพรไทย” “ลดเสี่ยงเลี่ยงเบำหวำน” “จำกสำรสกัดสมุนไพร

ไทย 12 ชนิด สู่ยำสีฟันเพื่อสุขภำพอนำมัยในช่องปำก” 

4.2 กลยุทธ์ด้ำนกำรประชำสัมพันธ์ เน้นกำรประชำสัมพันธ์

เพือ่สร้ำงควำมตระหนกัให้เกดิขึน้กบัลกูค้ำหรอืผูบ้รโิภค ถงึจุดยืนของ

ผลิตภัณฑ์ยำสีฟันสมุนไพรส�ำหรับผู้ป่วยเบำหวำน ว่ำเป็นยำสีฟัน

ส�ำหรบัผู้ป่วยเบำหวำน โดยรปูแบบกำรด�ำเนนิกำรเบือ้งต้นทีไ่ม่จ�ำเป็น

ต้องใช้งบประมำณในกำรประชำสัมพันธ์จ�ำนวนมำก ได้แก่ กำรจัด

ท�ำเว็บไซต์ของแบรนด์สินค้ำ กำรจัดท�ำสื่อ Social media โดยกำรใช้ 

Facebook, Line, IG ฯลฯ  กำรจัดท�ำโปสเตอร์ให้ควำมรู้เกี่ยวกับ 

โรคเบำหวำน ในกำรด�ำเนินกำรตำมกลยุทธ์ทำงกำรตลำดเบื้องต้น 

บริษัท คุณค่ำป่ำไทย จ�ำกัด จะเป็นผู้ด�ำเนินกำรในช่วงแรกของกำร

เริ่มวำงตลำด โดยเฉพำะในส่วนกลยุทธ์ด้ำนกำรประชำสัมพันธ์ หรือ

กำรว่ำจ้ำงบริษัทกำรตลำดด�ำเนินกำรแทนแล้วแต่กรณี โดยตั้งเป้ำ

หมำยกำรจัดตั้งตัวแทนจ�ำหน่ำยประมำณ 2-3 รำย ในปีแรกของกำร

ด�ำเนินกำร ซึ่งเมื่อมีกำรด�ำเนินกำรผ่ำนตัวแทนจ�ำหน่ำยในช่วงหลัง

แล้ว แนวทำงกำรด�ำเนินกำรทำงกำรตลำด บริษัท คุณค่ำป่ำไทย 

จ�ำกัด จะเป็นผู้รับผิดชอบด้ำนกำรผลิตสินค้ำ และเน้นกำรสนับสนุน

ด้ำนแผนกำรโฆษณำประชำสมัพนัธ์ให้กบัตวัแทนจ�ำหน่ำยของบรษิทั

ผ่ำนส่ือ Social media โดยกำรใช้ Facebook ของบรษัิททีจ่ะท�ำธรุกจิ

ในระยะยำว

สรุปงำนที่ปรึกษำจึงเป็นงำนที่ท้ำทำย และสนุกสนำนไป

พร้อมๆ กัน ฉบับหน้ำจะมำเล่ำงำนที่ปรึกษำ ที่ผู้ประกอบกำรมีควำม

รู้ควำมเข้ำใจ และเป็นคนรุ่นใหม่ที่ต้องกำรให้ธุรกิจเติบโตต่อไป


