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จากฉบับที่แล้วต่อ

1. 
กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ การตัง้ต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ และธรุกจิ

เป็นผลิตภัณฑ์ยาสีฟันเฉพาะส�ำหรับผู้ป่วยเบาหวาน หรือ

เป็นผลติภณัฑ์ทีเ่หมาะสมส�ำหรบัผูม้คีวามเสีย่งโรคเบาหวาน จากการ

พัฒนาผลติภณัฑ์ด้วยงานวจิยัจากพชืสมนุไพรไทยท่ีเหมาะสมส�ำหรบั

การรกัษาอนามยัช่องปากส�ำหรบัผู้ป่วยเบาหวาน ด้วยคณุสมบตัขิอง

สมุนไพรไทยด้านการฆ่าเชือ้ และการไม่มนี�ำ้ตาล โดยคณุสมบตัด้ิาน

การลดกลิ่นปากเป็นประเด็นรอง เน่ืองจากมีคู่แข่งรายอ่ืนในตลาดที่

มีผลิตภัณฑ์ซึ่งมีคุณสมบัติดังกล่าวอยู่เป็นจ�ำนวนมาก และการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อสร้างนวัตกรรมด้านคุณภาพสินค้า รวมถึงการ

สร้างความหลากหลายของสินค้าเป็นส�ำคัญ โดยมุ่งเน้นใน 2 มิติ

ประกอบด้วย 

1) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ มุ่งเน้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์

ใหม่ท่ีเกีย่วข้องกบัอนามยัในช่องปาก โดยเฉพาะทีเ่กีย่วข้องกบัผูป่้วย

โรคเบาหวาน เพื่อออกสินค้าที่มีความเชื่อมโยงกับยาสีฟันสมุนไพร

ส�ำหรับผู้ป่วยเบาหวาน โดยใช้งานวิจัยเป็นพื้นฐานการพัฒนา 

2) การควบคุมคุณภาพ และมาตรฐาน มุ่งเน้นการควบคุม

คณุภาพ และมาตรฐานสินค้าหรอืผลิตภัณฑ์ยาสีฟันสมนุไพรส�ำหรบั

ผู้ป่วยเบาหวาน ให้มีประสิทธิภาพ และคุณสมบัติสารส�ำคัญ รวมถึง

รสชาติ สี กลิ่น ของยาสีฟันให้ได้มาตรฐานคงที่ตามเกณฑ์ที่ก�ำหนด  

2. 	 กลยุทธ์ด้านราคา ใช้กลยุทธ์ราคาตามระดับราคา และ

คณุภาพ (Price-quality pricing Strategy) เป็นกลยุทธหลกัทีใ่ช้สําห

รับกําหนดราคาของยาสีฟันสมุนไพรส�ำหรับผู้ป่วยเบาหวาน ซ่ึงเป็น

ผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาด ที่มีผลิตภัณฑ์คู ่แข่งขันประเภทยาสีฟัน

จ�ำนวนมากในตลาด โดยไม่เน้นกลยุทธ์การแข่งขันด้านราคาหรือใช้

กลยุทธ์การเจาะตลาด เนื่องจากต�ำแหน่งสินค้ายาสีฟันสมุนไพร

ส�ำหรับผู้ป่วยเบาหวาน เป็นยาสีฟันที่มุ่งเน้นอนามัยช่องปาก และมี

ความเหมาะสมกับผู้ป่วยโรคเบาหวานโดยตรง ประกอบกับราคา

ยาสีฟันในตลาดมีความหลากหลาย โดยไม่มีเกณฑ์ระดับราคาที่ผู้

ผลิตรายใหญ่สามารถก�ำหนดเป็นมาตรฐานได้อย่างชัดเจน การใช้

เกณฑ์คุณภาพเกินราคา (Good-value strategy) คือ การใช้กลยุทธ์

คณุภาพของสนิค้าทีล่กูค้าได้รบัอยูใ่นระดบัสงู ในขณะทีร่าคาทีล่กูค้า

ต้องจ่ายอยูใ่นระดบัราคาปานกลางหรอืราคาต�ำ่เมือ่เทยีบกบัคณุภาพ

ที่ได้รับ โดยลูกค้าจะได้สินค้ายาสีฟันสมุนไพรที่มีความเหมาะสม

ส�ำหรับผู้ป่วยเบาหวานซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก หรือแม้แต่ผู้

ที่ไม่ได้มีอาการป่วยหรือมีความเสี่ยงต่อการเป็นเบาหวาน ก็จะได้

ผลติภณัฑ์ยาสฟัีนสมนุไพรทีม่คีณุสมบตัทิีเ่หมาะสมกบัอนามยัในช่อง

ปาก และได้ผ่านการวิจัยที่มีผลรับรอง 

3. กลยุทธ์ด้านช่องทางจัดจ�ำหน่าย กับทางเลือก ตั้งแต่ 

ช่องทางจัดจ�ำหน่ายโดยตรงผ่านพนักงานขาย ด้วยการเสนอสินค้า

ผ่านกลุ่มผู้มีอิทธิพล (Influencer) ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้หรือ 

 สมบัติ วรินทรนุวัตร

คณะบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น

(ตอนที่ 3)

งานที่ปรึกษาการลงทุน
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ต่อฉบับหน้าอ่าน

กลุ่มลูกค้า เช่น กลุ่มโรงพยาบาล คลีนิค หน่วยงานสาธารณสุข  

โดยเป้าหมายหลักการกระจายสินค้า คือ การเข้าถึงกลุ่มลูกค้ากลุ่ม 

ผู้ป่วยเบาหวาน และกลุ่มลูกค้ากลุ่มผู้มีความเสี่ยงโรคเบาหวาน  

ซึ่งเข้าตรวจรักษาอาการโรคเบาหวาน หรือมีการตรวจสุขภาพที่

เกี่ยวข้องกับโรคเบาหวาน กับช่องทางจัดจ�ำหน่ายที่ผ่านตัวแทน 

จดัจ�ำหน่าย โดยการจดัตัง้ตวัแทนจ�ำหน่ายให้เป็นผู้รบัผิดชอบในการ 

กระจายสินค้าสู่ลูกค้าหรือผู้บริโภค โดยเป้าหมายหลักการกระจาย

สินค้าคือการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าผู้ป่วยเบาหวาน กลุ่มลูกค้าผู้มีความ

เสีย่งโรคเบาหวานหรือลกูค้ากลุม่ผูห่้วงใยสขุภาพ โดยระดบัราคาการ

ขายส่งหน้าโรงงานให้กับตัวแทนจ�ำหน่าย จะมีการให้ส่วนลดตาม

ระดับการสั่งสินค้าของตัวแทนจ�ำหน่าย 

4.	 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยกลยุทธ์ด้าน 

การส่งเสริมการตลาด มุ่งเน้นการสร้างความตระหนักให้กับผู้บริโภค 

รับทราบถึงต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ยาสีฟันสมุนไพรส�ำหรับผู้ป่วยเบา-

หวาน เป็นยาสฟัีนทีม่คีวามเหมาะสมส�ำหรบัผูป่้วยหรอืผูม้คีวามเสีย่ง

ต่อโรคเบาหวาน ผ่าน 

4.1 กลยทุธ์ด้านการโฆษณา ซึง่เป็นส่วนหนึง่ของกลยทุธ์ด้าน

การส่งเสริมการตลาด ที่ทีมงานที่ปรึกษา เน้นการโฆษณาเก่ียวกับ

ที่มาของผลิตภัณฑ์ยาสีฟันสมุนไพรส�ำหรับผู้ป่วยเบาหวาน ซึ่งเป็น

ยาสีฟันที่เกิดจากการใช้คุณสมบัติของสมุนไพร และพืชป่าไทยมา

พัฒนาขึ้น แต่จะไม่มีการโฆษณาว่าเป็นยาสีฟันส�ำหรับผู ้ป่วย 

เบาหวานโดยเฉพาะ เพือ่มใิห้เกดิปัญหากบัส�ำนกังานคณะกรรมการ

อาหารและยา (อย.) เก่ียวกับการโฆษณาผลิตภัณฑ์ประเภทเครื่อง

ส�ำอาง การโฆษณาจะใช้การโฆษณาโดยอาศัยคุณสมบัติ และ

ลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่มาจากสมุนไพรตัวอย่างเช่น “รสชาติละมุน

จากสมุนไพรไทย” “ลดเสี่ยงเลี่ยงเบาหวาน” “จากสารสกัดสมุนไพร

ไทย 12 ชนิด สู่ยาสีฟันเพื่อสุขภาพอนามัยในช่องปาก” 

4.2 กลยุทธ์ด้านการประชาสัมพันธ์ เน้นการประชาสัมพันธ์

เพือ่สร้างความตระหนกัให้เกดิขึน้กบัลกูค้าหรอืผูบ้รโิภค ถงึจุดยืนของ

ผลิตภัณฑ์ยาสีฟันสมุนไพรส�ำหรับผู้ป่วยเบาหวาน ว่าเป็นยาสีฟัน

ส�ำหรบัผู้ป่วยเบาหวาน โดยรปูแบบการด�ำเนนิการเบือ้งต้นทีไ่ม่จ�ำเป็น

ต้องใช้งบประมาณในการประชาสัมพันธ์จ�ำนวนมาก ได้แก่ การจัด

ท�ำเว็บไซต์ของแบรนด์สินค้า การจัดท�ำสื่อ Social media โดยการใช้ 

Facebook, Line, IG ฯลฯ  การจัดท�ำโปสเตอร์ให้ความรู้เกี่ยวกับ 

โรคเบาหวาน ในการด�ำเนินการตามกลยุทธ์ทางการตลาดเบื้องต้น 

บริษัท คุณค่าป่าไทย จ�ำกัด จะเป็นผู้ด�ำเนินการในช่วงแรกของการ

เริ่มวางตลาด โดยเฉพาะในส่วนกลยุทธ์ด้านการประชาสัมพันธ์ หรือ

การว่าจ้างบริษัทการตลาดด�ำเนินการแทนแล้วแต่กรณี โดยตั้งเป้า

หมายการจัดตั้งตัวแทนจ�ำหน่ายประมาณ 2-3 ราย ในปีแรกของการ

ด�ำเนินการ ซึ่งเมื่อมีการด�ำเนินการผ่านตัวแทนจ�ำหน่ายในช่วงหลัง

แล้ว แนวทางการด�ำเนินการทางการตลาด บริษัท คุณค่าป่าไทย 

จ�ำกัด จะเป็นผู้รับผิดชอบด้านการผลิตสินค้า และเน้นการสนับสนุน

ด้านแผนการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ให้กบัตวัแทนจ�ำหน่ายของบรษิทั

ผ่านส่ือ Social media โดยการใช้ Facebook ของบรษัิททีจ่ะท�ำธรุกจิ

ในระยะยาว

สรุปงานที่ปรึกษาจึงเป็นงานที่ท้าทาย และสนุกสนานไป

พร้อมๆ กัน ฉบับหน้าจะมาเล่างานที่ปรึกษา ที่ผู้ประกอบการมีความ

รู้ความเข้าใจ และเป็นคนรุ่นใหม่ที่ต้องการให้ธุรกิจเติบโตต่อไป


