


“เถ้าแก่” .... ต้องรู้

“แทนทีคุ่ณจะมุ่งไปหาค าตอบทีช่าญฉลาด...

...คุณต้องตัง้ค าถามทีฉ่ลาด ๆ ใหไ้ด้ก่อน...”



“เถา้แก่”... ตอ้งรู้

•ความสมัพนัธร์ะหวา่ง “ผูป้ระกอบการ” กบั “สิ่งแวดลอ้ม” เป็น

ความสมัพนัธท่ี์ตอ้งเรยีนรูใ้หล้กึซึง้...

•“รูใ้จ” สิ่งแวดลอ้ม เพื่อสรา้งความคุน้เคย และปรบัตวัใหเ้ขา้กบั

สิ่งแวดลอ้มนัน้



6 ดา้นท่ีจ าเป็นตอ้งพิจารณา ... 
ฝึกตั้งค  าถาม ... และตอบโจทย์

•1.  “ลูกค้า” ... ต้องแม่น
•2.  “คู่แข่ง” ... ตอ้งรู้
•3.  “ช่องทาง ฯ” ... ตอ้งสู้

•4.  “ผลิตภัณฑ”์ ... ตอ้งแก้

•5.  “ความประหยัด” ... ต้องมี

•6.  “การจัดการ” ... ตอ้งพัฒนา



ลูกค้า 

• พวกเขาตอ้งการอะไร
• ยงัมีตลาดสว่นใดท่ียงัไม่มีผูบ้กุเบิก
• ยงัมีความตอ้งการใดท่ียงัไม่ไดร้บัการตอบสนอง 
• ความเป็นไปไดใ้นการศกึษาพฤติกรรมผูบ้รโิภค
• เราใหบ้รกิารไดม้าก นอ้ย แคไ่หน



เราตอ้งรู้วา่ผลิตภณัฑข์องเราตอบสนองเร่ืองใด
ลูกค้าทีถ่าวร รักเดยีว ใจเดยีว

มา ๆ ไป ๆ ตามกระแส



อุปสงค์

•ความต้องการซือ้สินค้า หรือบริการ 
ณ เวลาหน่ึง



แสดงอุปสงค์

“ราคาสนิค้า จะแปรผกผันกับปริมาณการซือ้”

𝑸𝑫 = 𝐟 (𝐏)

“เราเรียนรู้ และได้อะไรจากการศกึษา 
Demand”



การนับรวมอุปสงค์



เม่ือกิจการรู้ถึงความตอ้งการของลูกคา้แลว้ ...
สิ่งท่ีเราตอ้งรู ้“พฤติกรรมผูบ้รโิภค”
• ความเป็นตวัตนของลกูคา้
• ความสามารถของกิจการ
• โอกาสในการขยายกิจการ
• ความจงรกัภกัดี













คู่แข่ง

•ปล่อยใหเ้ขาเข้ามาในตลาดได้อย่างไร
•เรากีดกันไดก้ารเข้าตลาดได้อย่างไร
•เรามีความไดเ้ปรียบ (ต้นทุน, แบรนด,์ สถานที,่ บริการ ฯ)
•ความสามารถในการลอกเลียนสินค้า หรือบริการของเรา
•ความเคล่ือนไหว (ภาพลักษ,์ ส่ือ ฯ)



ลกัษณะตลาด

• 1.  ตลาดแข่งขันสมบรูณ์

• 2.  ตลาดแข่งขันไม่สมบรูณ์

2.1 ตลาดผูกขาด

2.2 ตลาดผู้ขายน้อยราย

2.3  ตลาดกึง่แข่งขัน กึง่ผูกขาด



ช่องทางการจดัจ าหน่าย

• เส้นทางกระจายสนิค้าทีด่ทีีสุ่ด (เร็วทีสุ่ด และหาเจอง่ายทีสุ่ด)
•ต้นทุน 
•ประสทิธิผลของแต่ละช่องทาง
•แสวงหาช่องทางใหม่ตลอดเวลา





ผลติภัณฑ์

• เราสามารถดัดแปลง เปลีย่น / ปรับปรุงให้เข้ากับยุค และสมัยได้ไหม
• ลักษณะเด่นทีเ่ฉพาะ

• ข้อผิดพลาดจากอดตี
•การถูกลอกเลยีนแบบ 
•การทดแทนของเทคโนโลยใีหม่ ๆ 



ส่วนประกอบผลติภัณฑ์
1.  ผลติภัณฑห์ลัก
-ประโยชนห์ลัก / 
พืน้ฐานของ
ผลติภัณฑ์

2.  รูปลักษณ์
-ลักษณะทาง
กายภาพ

3.  ผลติภัณฑ ์
คาดหวัง

-ประสทิธิภาพ
-ประโยชน์

-Promotion

4.ผลติภัณฑค์วบ
-การบริการหลัง

การขาย
-ความไว้ใจ
-รางวัล

-การประกัน

5.ศักยภาพ
-พัฒนา/เพิม่

ศักยภาพผลิตภัณฑ์
-อรรถประโยชน์



การจ าแนกองค์ประกอบผลติภัณฑ์
1. ใชท้  าความสะอาดฟัน

2.  หลอด เนือ้เจลใส

3.  ท าใหฟั้นขาว เย็น สดช่ืน ระงบักลิ่นปาก

4.  ผ่านมาตรฐานการผลิต มี อย.

5.  ผสมยาระงบักลิ่นปาก / รสเป๊ปเปอรม์ิน้ (เย็น) 



เราสร้างข้อได้เปรียบ อย่างไรกบัผลติภัณฑ์
สายผลิตภัณฑ์ รายการผลิตภัณฑ์

*กลุ่มของผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะคลา้ยกนั มีการใชง้านคลา้ยกนั มีกลุ่มลกูคา้
เดียวกนั

*ผลิตภณัฑร์ายการใด รายการหนึ่งในย่ีหอ้ หรอืสายผลิตภณัฑ ์ต่างกันท่ีรูปแบบ 
ขนาด ราคา ปรมิาณ สี กลิ่น ฯ

ตวัอย่าง ตวัอย่าง

หนา้ ตวั ผม

ตวั

กลิ่น ขนาด



เราสร้างข้อได้เปรียบ อย่างไรกบัผลติภัณฑ์
เจาะ

จบั

สรา้ง

พฤติกรรมกลุ่ม

จบัความสนใจ

ความจงรกัภกัดี

ผิวแพง้่าย เป็นสิวง่าย

เปรยีบเทียบ กบัผลิตภณัฑเ์ทียบเคียง เช่น เวชส าอาง

ใชต้่อเน่ือง 7 สปัดาห์



ความประหยดั

• ตน้ทนุในการผลติ

• ตน้ทนุต ่าที่สดุ (การประหยดัต่อขนาด)

• ใชป้ระโยชนจ์าก SUPPLER ไดม้ากอย่างไร

• การ RE – PRODUCT / RE-PACK 

• ตน้ทนุในการปรบัเปลี่ยนผลติภณัฑ์



ความไดเ้ปรียบต่อการประหยดั สร้างความเป็นผูน้ า

ใชค้วามประหยดัต่อขนาด ในการพฒันาผลิตภณัฑ ์โดยยงัคงรูปแบบ
ผลิตภณัฑเ์ดิม พฒันา RE-PACK



การจัดองค์กร

• การจดัองคก์รตามสภาพจรงิของตลาด 

• การยอมรบัจากสงัคม

• การก าหนดวิสยัทศัน ์อย่างชดัเจน และการน าเสนอต่อสงัคม

• การสรา้งภาพ และภาพลกัษณ์



เราสร้างความ “แตกต่าง” เพ่ือ “ เป็นทีห่น่ึง”

• “ถ้าเราไม่ได้เป็นเจ้าแรก เราต้องแตกต่าง”

...  การสรา้งความแตกต่าง เป็นที่เขา้ตาผูบ้รหิารระดบัสงู ปรบัสิ่งท่ีมีใหเ้ขา้กบัการเปลี่ยนแปลงของโลกธรุกิจท่ีเกิดขึน้ ...

...  สิ่งท่ี CEO ตอ้งท า  ผลติภณัฑ ์          ตน้ทนุ            คณุภาพ            โลกาภิวตัน ์


