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สารนิพนธ์เร่ืองแผนการตลาดแชมเปญเบอร์แจร์ในประเทศไทย ฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคใ์น
การท าการส่ือสาร แบรนด์การตลาดแชมเปญเบอร์แจร์ ในประเทศไทยให้เป็นท่ีรู้จกัมากขึ้นและกวา้ง
ขึ้น ทั้งในธุรกิจ B2B และ B2C 

เน่ืองจากบริษทัก่อตั้งช่วงสถานการณ์โควิด ผลประกอบการยงัสามารถท ารายไดเ้พิ่มขึ้น
อย่างต่อเน่ืองทุกปี แต่ผูว้ิจยัและผูถื้อหุ้นเล็งเห็นความทา้ทายดา้นการท าการตลาดของแชมเปญเบอร์
แจร์เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกัและขยายตลาดไดก้วา้งขึ้น และมองเห็นความทา้ทายในเร่ืองกฏหมายการโฆษณา
แอลกอฮอลซ่ึ์งไม่เอ้ือต่อผูน้ าเขา้รายใหม่และรายเล็ก หากซีอีพีเอสกา้วผ่านความทา้ทายทางการตลาดน้ี
ได ้เรามุ่งหวงัว่าแชมเปญเบอร์แจร์จะสามารถเขา้มามีส่วนแบ่งการตลาดไดเ้พิ่มขึ้น และท าให้ผูด่ื้มไวน์
ในประเทศไทยรู้จกัแชมเปญเบอร์แจร์มากขึ้น และท ายอดขายโตขึ้นไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ อาจารยท่ี์ปรึกษา ประธานกรรมการ และ คณะกรรมการท่ีปรึกษา 
โดยเฉพาะ ดร ตรียทุธ พรหมศิริ ท่ีช่วยแนะน าและให้ค  าปรึกษาอยา่งดีมาตลอดการเรียน ท าใหผู้ว้ิจยัท า
สารนิพนธ์ฉบบัน้ีไดส้ าเร็จลุล่วง สุดทา้ยผูวิ้จยัขอขอบคุณครอบครัว ท่ีให้การสนับสนุนคอยดูแลอยู่
เบ้ืองหลงัใหผู้วิ้จยัสามารถเขา้เรียนและน าวิชาความรู้มาประยกุตใ์ชใ้นการท าสารนิพนธ์เล่มน้ีไดส้ าเร็จ 
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งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้แชมเปญของธุรกิจแบบ B2B 
และ B2C ในประเทศไทย โดยมีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ คู่แข่งในผูผ้ลิตและจดัจ าหน่าย
แชมเปญ แนวโน้มส่วนแบ่งตลาดน าเขา้ไวน์ในประเทศไทยในอีก 10 ปีขา้งหน้า ซ่ึงพบว่าการข าเขา้
ไวน์และแชมเปญจากฝร่ังเศสมีการเติบโตท่ีดี แต่ยงัมีความทา้ทายดา้นกฎหมายการโฆษณาเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล ์และการเพิ่มการรับรู้เก่ียวกบัแชมเปญกบัผูด่ื้มไวน์ในประเทศไทย 

ผูวิ้จยัตั้งสมมติฐานแรกเร่ิมวา่แชมเปญเบอร์แจร์เร่ิมตน้ดว้ยราคาท่ีจบัตอ้งไดแ้ละรสชาติดี
จึงมุ่งหวงัว่าควรมุ่งไปท่ีตลาด B2B ร้านอาหาร และ โรงแรม แต่เม่ือเขา้สู่การท าการวิจยั พบว่าในการ
ขายแชมเปญแบบส่งต่อร้านอาหาร โรงแรม B2B ยงัตอ้งใชแ้ชมเปญท่ีมีภาพลกัษณ์ ลูกคา้ยงัติดแบรนด์
ท่ีรู้จกั เพราะพฤติกรรมการเลือกด่ืมนั้นต่างจากการเลือกซ้ือแชมเปญเพื่อด่ืมเองท่ีบา้นแบบ B2C ซ่ึง
ตอ้งการรสชาติและราคาท่ีถูกใจไม่ค  านึงถึงแบรนด์และภาพลกัษณ์มากเท่าการเลือกแชมเปญใน B2B  
ผูวิ้จยัจึงน าผลวิจยัท่ีช้ีว่าตลาด B2C เลือกแชมเปญโดยค านึงถึงภาพลกัษณ์น้อยท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แชมเปญเบอร์แจร์ซ่ึงเป็นแชมเปญน าเขา้แบรนดใ์หม่ ราคาเอ้ือมถึงในหลายกลุ่มเป้าหมาย แต่ยงัไม่เป็น
ท่ีรู้จกัเท่าแชมเปญเจา้ตลาด 

จากผลการวิจยัแผนการตลาดเปล่ียนเป็นมุ่งไปท่ีตลาด B2C อยา่งต่อเน่ืองจนติดตลาดและ
เป็นท่ีรู้จกัดีในตลาดผูด่ื้มไวน์และแชมเปญแลว้ ผูว้ิจยัมุ่งหวงัว่าการท าการตลาดในระยะยาวจะขยาย
การรับรู้ไปถึง ผูป้ระกอบการ B2B และส่งผลให้แชมเปญเบอร์แจร์ไดส่้วนแบ่งการตลาดเพิ่มขึ้นใน
ตลาด B2B ในประเทศไทยด้วย ซ่ึงจากผลวิจยัท่ีช้ีให้เห็นว่าการท าการตลาดทั้งแบบออฟไลน์และ
ออนไลน์นั้นหากน าจุดเด่นและเอกลกัษณ์ของแชมเปญเบอร์แจร์ออกมาไดต้รงกลุ่มเป้าหมายทั้ง B2B 
และ B2C จะท าให้ขยายตลาดในประเทศไทยไดอ้ย่างแน่นอน แผนการตลาดตั้งแต่ปี 2024 – 2028 รวม 
5 ปี ใชเ้งิน 3,200,000 บาท โดยเป็นเงินจากก าไรสะสม โดยภายใน 5 ปีของการท าการตลาดน้ีจะมี NPV
ของธุรกิจรวม อยูท่ี่ 5,281,000 บาท อตัราผลตอบแทนการลงทุน (IRR) ร้อยละ 135 และคืนทุนภายใน 2 
ปี 
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ในช่วงโควิด 2019 มีมาตรการกกัตวัท่ีเคร่งครัด ส่งผลให้การเดินทางขา้มประเทศและ
การขนส่งในทุกรูปแบบนั้นเป็นได้อย่างล่าช้า และความตอ้งการซ้ือไวน์และแชมเปญเพื่อด่ืมใน
ระหว่างช่วงกกัตวัซ่ึงมีแนว้โนม้สูงขึ้น  จุดเร่ิมตน้ของซีอีพีเอสนั้นเร่ิมตน้ในปี 2021 จากเพื่อน 3 คน
ท่ีชอบด่ืมแชมเปญรวมตวัผูวิ้จยัซ่ึงเป็นผูด้  าเนินงานให้แก่ผูถื้อหุ้นทั้งสาม ธุรกิจด าเนินมากว่า 4 ปี มี
รายไดเ้พิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง 

หน่ึงในผูก่้อตั้งชาวฝร่ังเศสมีภูมิล าเนาอยูใ่นเมืองแชมเปญ เกิดและโตมากบัการด่ืมแชม
เปญ พื้นท่ีส่วนหน่ึงปลูกองุ่นและเก็บเก่ียวผลผลิตส่งให้แชมเปญแบรนด์ดงั มาตลอดตั้งแต่จ าความ
ไดก้็เรียนรู้วิธีการปลูก บ ารุง เก็บเก่ียวองุ่น ใหก้บับา้นแชมเปญดงัๆมากตั้งแต่สมยัปู่ ยา่ตายาย ความรู้
ท่ีไดค้ือประสบการณ์เก็บเก่ียวจริง รู้จกัอากาศ ดิน ฟ้า อุณหภูมิจริงของการหมกัองุ่นให้เป็นแชมเปญ
แต่ละฤดูกาล แต่ละปี อุปสรรคการผลิตแชมเปญนั้นมีอะไรและจะแก้ไขให้ทันฤดูเก็บเก่ียวได้
อยา่งไรบา้ง 

ผูก่้อตั้งชาวฝร่ังเศสอีกท่านนั้นมีความช่ืนชอบแชมเปญและไวน์เป็นอยา่งมาก ไดเ้ขา้มา
อาศยัและท าธุรกิจในประเทศไทย ใชชี้วิตอยู่ในสังคมไทย พูดภาษาไทยได ้ ดว้ยความรักในการด่ืม
แชมเปญในทุกโอกาส เปรียบไดเ้สมือนเป็นตวัแทนแห่งการเฉลิมฉลอง นัน่เพราะชาวฝร่ังเศสชอบ
พูดคุย สังสรรค ์และใชโ้อกาสในการรับประทานอาหารร่วมกนัในม้ือบ่าย และม้ือเยน็ เป็นโอกาส
ในการพดูคุยสร้างสัมพนัธไมตรีระหวา่งครอบครัวและเพื่อน 

เวลาของแชมเปญจึงเป็นเหมือนเวลาคุณภาพท่ีดึงดูดใหค้นมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อ ใชเ้ช่ือม
ความสัมพนัธ์ของคนท่ีเพิ่งพบเจอหรือรู้จกักนัคร้ังแรก แชมเปญเม่ือด่ืมแค่แกว้สองแกว้นั้นกท้ าใหผู้ ้
ด่ืมรู้สึกสนุกสนานไดเ้พราะแชมเปญมีฟองซ่ึงท าปฏิกิริยากบัเลือดให้มึนเมาได้เร็วกว่าไวน์ทัว่ไป 
แชมเปญจึงถูกใช้เป็นเคร่ืองด่ืมแรกเร่ิมตน้ท่ีส่ือถึงการเร่ิมตน้แห่งความสนุกสนานหรือการฉลอง
นัน่เอง และหลงัจากแชมเปญก็จะเป็นท่ีรู้กนัวา่ตอ้งตามดว้ยการด่ืมไวน์ 

ผูก่้อตั้งชาวไทยคนสุดทา้ย เป็นชาวไทยท่ีเคยไปเรียนและท างานอยู่ฝร่ังเศสกว่าสิบปี 
พูดภาษาฝร่ังเศสและเขา้ใจในวฒันธรรมฝร่ังเศสอย่างดี  ผูก่้อตั้งท่านน้ีรับวฒันธรรมและช่ืนชอบใน
การด่ืมแชมเปญเป็นอย่างมาก  แต่หากจะให้ด่ืมแชมเปญและไวน์จากประเทศอ่ืนนั้นผูถื้อหุ้นท่านน้ี
ได้พูดไว้ชัดเจนว่าไวน์ฝร่ังเศสก็เหมือนคนฝร่ังเศสและวฒันธรรมฝร่ังเศส มีความซับซ้อน มี
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หลากหลายมิติและมุมมอง ท าใหแ้ปลกใจอยูเ่สมอ บางคร้ังตอนเร่ิมด่ืมอาจจะรู้สึกด่ืมยาก แต่หากด่ืม
ต่อไปแลว้มกัจะชอบ หากยิ่งน าไปด่ืมคู่กบัอาหารต่างๆไวน์ฝร่ังเศสมีมิติท่ีเขา้กบัอาหารให้อย่างมี
ศิลปะและเทคนิคดว้ย 

ตวัผูว้ิจยัเองมีประวติัการท างานในสายงานบริการ และในสายการบินห้าดาวกว่าส่ีปี 
ไดใ้ห้บริการผูโ้ดยสารตั้งแต่ชั้นประหยดั ชั้นธุรกิจ และชั้นเฟริสคลาส นัน่คือจุดเร่ิมตน้ท่ีไดเ้รียนรู้
และไดรั้บการเทรนเร่ืองไวน์และแชมเปญอย่างจริงจงั มีแค่ภาพในหัวมาเสมอว่าชั้นธุรกิจนั้นตอ้งคู่
กบัแกว้แชมเปญโดยอตัโนมติั และเม่ือผูโ้ดยสารถือแกว้แชมเปญนั้นรับรู้ไดเ้ลยวา่มีความพิเศษ แพง
กว่า หรูกว่า เม่ือนึกถึงวฒันธรรมฝร่ังเศส มกันึกถึงการพูดคุยถกเถียงกนัในประเด็นต่างๆอย่างออก
อรรถรส แต่สุดทา้ยแลว้ยงัยอมรับความเห็นซ่ึงกันและกันและแม้เห็นต่างยงัสามารถท างานต่อ
ดว้ยกนัไดจ้นจบแมจ้ะมีความเห็นท่ีไม่ตรงกนัเลยอยา่งส้ินเชิง  

ปฏิเสธไม่ไดเ้ลยวา่ในยคุโซเชียลท่ีมาพร้อมกบัวฒันธรรมชาติตะวนัตกท่ีเพิ่มขึ้นเร่ือยๆ 
ท าใหอิ้ทธิพลของการด่ืมแชมเปญเพื่อหลากเหตุผล เช่น สร้างภาพลกัษณ์ เพื่อเขา้สังคม เพื่อธุรกิจ ท า
ให้ แกว้แชมเปญ ขวดแชมเปญเปรียบไดก้บัความหรูหรา และเม่ือรู้ถึงขั้นตอนการผลิตแชมเปญ จึง
เขา้ใจถึงความยากและซับซ้อนของการผลิตแชมเปญแต่ละขวด ซ่ึงไม่แปลกใจเลยว่าแชมเปญจึงมี
ราคาเร่ิมตน้เกือบหลกัพนัไปจนหลายหม่ืนบาท 
 
 

1.1 ความเป็นมาของธุรกจิ  
ผูถื้อหุน้ประกายความคิด วา่ท าไมแชมเปญท่ีรสชาติดี จึงมีราคาแพง ไม่ต ่ากวา่ สามพนั

บาทต่อขวด  จึงเกิดค าถามวา่ จะดีไหมหากเราจะสามารถหาแชมเปญราคาดีสามารถเขา้ถึงได ้เพื่อด่ืม
ไดใ้นทุกโอกาสโดยไม่ตอ้งกงัวลถึงเร่ืองราคามากนกั ตั้งราคาไวท่ี้ไม่เกินหน่ึงพนัหา้ร้อยบาทต่อขวด
รวมภาษีแลว้เราจึงเร่ิมดว้ยการลองชิมแชมเปญในเมืองแชมเปญหลากหลายแบรนด ์และศึกษาพดูคุย
กบัเจา้ของไร่แชมเปญเพื่อหาแชมเปญน าเขา้มาจ าหน่ายท่ีประเทศไทย ก่อนจะเขา้เน้ือหาความเป็นมา
ของแชมเปญเบอร์แจร์ ผูวิ้จยัอยากเสนอเร่ืองราวความเป็นมาของแชมเปญวา่เร่ิมคิดคน้มาไดอ้ยา่งไร  
 

แชมเปญ (Champagne ช็องปาญ) ถือเป็นไวน์ชนิดหน่ึง เราเรียกไวน์ชนิดน้ีว่า สปารค
กลิ้งไวน์ (sparkling wine) หรือไวน์ท่ีมีฟองนั่นเอง ท าจากองุ่นสามชนิดช่ือ พิโนนัวร์ (Pinot Noir) 
ชาดงเนย์ (Chardonnay) และปิโนมานิเยร์ (Pinot Marnier)  ค าถามท่ีถูกถามและสงสัยบ่อยในผูด่ื้ม 
หรือแมแ้ต่ตวัผูวิ้จยัเองท่ีเคยคิดวา่แชมเปญก็คือเคร่ืองด่ืมอีกชนิดนึง  คือค าถามท่ีวา่ ไวน์ท่ีมีฟองนั้น 
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ถูกเรียกวา่แชมเปญทั้งหมดเลยไดไ้หม  ค าตอบคือ ไวน์ท่ีมีฟองไม่สามารถเรียกว่าแชม
เปญไดท้ั้งหมด เพราะแชมเปญจะตอ้งท ามาจากองุ่นท่ีปลูกในเมืองแชมเปญซ่ึงมีพื้นท่ี 340 ตาราง
กิโลเมตร หากองุ่นปลูกท่ีเมืองอ่ืนหรือประเทศอ่ืน เช่น องุ่นจากอิตาลีจะเรียกวา่ โพรเซคโก้ กฎหมาย
สากลจากองค์กรยูโรเป้ียน ยูเน่ียน ( European Union) ว่าผูผ้ลิต สปราคกลิ้งไวน์จากพื้นท่ีอ่ืนจะไม่
สามารถใชช่ื้อวา่แชมเปญได ้ถึงแมว้า่จะเป็นไวน์ท่ีมีฟองเหมือนกนัก็ตาม 
 

เสน่ห์และความทา้ทายของการท าแชมเปญ คือหน่ึงในองุ่นท่ีปลูกยากท่ีสุดในโลก ช่ือ 
พิโนนัวร์ เพราะเป็นองุ่นท่ีจะตอ้งมีความละเมียดละไม ตอ้งใช้ทกัษะในการปลูก ประคบประหงม 
ใหสุ้กไดพ้อดีในอุณหภูมิและภูมิประเทศซ่ึงตอ้งเป็นเมืองแชมเปญเท่านั้น ซ่ึงก็ตอ้งลองผิดลองถูกมา
มากมายในช่วงหลายร้อยปีท่ีผ่านมา พิโนนวัร์นั้นเปราะบาง ไวต่อการเปล่ียนแปลงของอากาศและ
ศตัรูพืช บวกกบัท่ีตั้งของแควน้แชมเปญ ท่ีอยู่ฝร่ังเศสตอนเหนืออนัเต็มไปด้วยเนินเขาสูง อากาศ
หนาวยะเยือกในช่วงหนา้หนาวไปจนถึงฤดูใบไมผ้ลิจนบางไร่องุ่นในแชมเปญจะตอ้งจุดไฟเพื่อให้
ความอบอุ่นกับเถาองุ่นท่ีจะยกตัวขึ้ นมาจากพื้นดินเพียงเล็กน้อย เพราะหากแตกก่ิงขึ้ นมาสูง
จนเกินไปจะเจอกบัอากาศท่ีหนาวเกินไป รวมไปถึงความช้ืนท่ีมาจากฝน อาจท าให้องุ่นเส่ียงต่อราท่ี
พร้อมจะเกาะเปลือกองุ่นทุกคร้ังท่ีเขา้ฤดูใบไมผ้ลิ ท าให้ไม่มีฤดูการไหนเลยท่ีคนปลูกองุ่นในแชม
เปญจะผอ่นคลายได ้นัน่หมายความวา่ชาวไร่แชมเปญตอ้งจดจอ้งและคอยดูแลองุ่นเป็นอย่างดีเพราะ
หากพลาดไปหน่ึงวนั องุ่นสามารถเสียคุณภาพในการท าแชมเปญท่ีดีไดเ้ลย 

ความพิเศษและซับซ้อนมากขึ้นไปอีก ท่ีท าให้แชมเปญไม่เหมือนสปาคกลิ้งไวน์อ่ืน
เน่ืองจากสภาพอากาศท่ีองุ่นจะยิง่รสชาติเขม้ขน้ ผนวกกบัดินสุดพิเศษท่ีมีลกัษณะคลา้ยผงชอลก์ เตม็
เป่ียมไปดว้ยหินปูน ท่ีท าใหแ้ชมเปญมีความเป็นกรด ( acidity) แสนสดใส เฉียบคม และกล่ินรสชาติ
สุดซับซ้อน องุ่นจึงจะตอ้งถูกเก็บเก่ียวทนัทีเม่ือความสุกเขา้ท่ี และยงัตอ้งเก็บเก่ียวดว้ยมือทั้งหมด 
เพื่อบีบน ้ าองุ่นท่ีไร่ไวน์เลย ไม่สามารถรอมาท าท่ีโรงงานได้ เหตุผลก็เพื่อให้ไดค้วามบริสุทธ์ิของ
องุ่นใหม้ากท่ีสุด 
 

บิดาแห่งแชมเปญนั้นคือ ดม เปอริยง (Dom Peringon) เป็นชาวแชมเปญ ซ่ึงเป็นคนท่ี
คน้พบขั้นตอนการบ่มไวน์ในขวดคร้ังท่ี 2 ท่ีพิถีพิถนั และความทา้ทายของการบ่มแชมเปญคร้ังท่ี
สอง คือการรอคอยไวน์ท่ีบ่มในขวดอนัยาวนานในช่วงฤดูหนาว ซ่ึงแก๊สสามารถท าให้ขวดนั้น
ระเบิดหรือแตกในตูบ้่มไวนไ์ดทุ้กเม่ือ และนัน่คือส่ิงท่ี ดม เปอริยง เป็นผูค้ิดคน้ คือวิธีการบ่มไวน์อนั
ยาวนานในขวดอย่างไรให้ฟองนั้นไม่เยอะหรือนอ้ยไป วิธีการท าแชมเปญ แตกต่างจาก สปารคกลิ้ง
ไวน์ทัว่ไป โดยหมกัคร้ังแรกเหมือนไวน์ แต่ขั้นตอนการหมกัคร้ังท่ีสองแชมเปญจะปิดบาเรลหรื
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อขวดไวเ้พื่อให้เกิดคาบอนไดออกไซด์ให้เป็นฟองแชมเปญจะตอ้งหมกัในขวดแกว้สองรอบ ส่วน
โพรเซคโกจ้ะใชเ้ปนบาลเรลสแตนเลสขนาดใหญ่ จึงไดร้สชาติและลกัษณะฟองท่ีแตกต่างกนั โดย
แชมเปญจะยงัคงความฟองเยอะละเอียดละมุน ฟองพุ่งคงอยู่นานกว่าและมีรสชาติท่ีผสมผสาน แต่ 
สปาคกลิ้งไวน์อ่ืนๆจะมีรสชาติเด่ียวเพราะใชอ้งุ่นชนิดเดียวแต่จะคงความหวานไวน้านและเยอะกว่า
ฟองมีขนาดใหญ่กวา่ 
 

 
ภาพท่ี 1.1 ความแตกต่างของการหมกัคร้ังท่ีสองของแชมเปญและสปารคกลิ้งไวน์อ่ืน 

 
 

ผูว้ิจยัและทีมใชเ้วลาหลายเดือนเฟ้นหาและชิมแชมเปญ ในเมืองแชมเปญจนไดค้น้พบ
เบอร์แจร์ เบอร์แจร์เป็นไร่แชมเปญขนาดเลก็โดย ณ ปัจจุบนัอยูภ่ายใตก้ารบริหารของรุ่นท่ี 5  ถูกเร่ิม
คน้พบในปี ค ศ 1848 ช่วงสงครามโลกคร้ังท่ี 2 รวมกว่า 178 ปีท่ีผ่านมา และไดส่้งต่อมายงั อัลเบริต 
เบอร์แจร์ และอลัเบริตส่งต่อใหลู้กชายช่ือ องัเดร เบอร์แจร์ ในปี 1980 และองัเดร ส่งต่อใหลู้กชายซ่ึง
เป็น รุ่นท่ี 5 ในปี  2014 ช่ือ เอเดรียน เบอร์แจร์ ซ่ึงบริหารอยู ่ณ ปัจจุบนั 

ส่ิงท่ีท าให้ แชมเปญเบอร์แจร์ นั้นโดดเด่น คือ ช่ือ เบอรแจร์ท่ีมี A น าหน้าแต่ไม่ออก
เสียง  A ตวัหน้า เพราะ A ตวัหน้าย่อมาจาก ช่ือพยางค์ตวัแรกของทายาทท่ีรับช่วงธุรกิจต่อจากพ่อ 
ซ่ึงจะมีช่ือน าหน้าดว้ยตวั A ทุกคนเพราะเป็นลูกคนแรก และ เบอร์แจร์ คือนามสกุลของตระกูลท่ี
คิดคน้แชมเปญ เบอรแจร์ นัน่เอง 



5 

 

ความหลงใหลในการพฒันาคุณภาพของดินบนไร่องุ่นขององัเดร ผสมผสานกบัวิชา
ความรู้ท่ีลูกชาย เอเดรียน ไดร้ ่าเรียนมาเพื่อพฒันาองุ่นใหมี้คุณภาพอยู่ตลอดเวลา โดยเอเดรียนนั้นจบ
ปริญญาด้านการท าไวน์มาเพื่อน าเทคนิคการหมัก การบรรจุขวด องค์ประกอบทุกอย่างของ
กระบวนการท าแชมเปญ รวมไปถึงการปรับปรุงผืนดืนให้มีคุณภาพเพื่อปลูกองุ่นท่ีดีท่ีสุดน ามาท า
แชมเปญออกจ าหน่ายไปทัว่โลก 

แผนธุรกิจคร้ังน้ี ผูวิ้จยัมุ่งหวงัท าการตลาดแชมเปญเบอร์แจร์ ให้เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง
ขึ้นในประเทศไทย และ สร้างอตัลกัษณ์เบอร์แจร์ให้เป็นท่ีรู้จกัของทั้งชาวต่างชาติในไทยและคน
ไทยมากขึ้นและเป็นหน่ึงในตวัเลือกตน้ๆของลูกคา้ทั้งรูปแบบ B2B และ B2C ในระยะยาวผูว้ิจยัและ
ผูถื้อหุน้มุ่งหวงัสร้างรายไดเ้ติบโตอยา่งต ่า 20% ต่อเน่ืองทุกปีอยา่งคงท่ี 
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บทที่ 2   

ภาพรวมของบริษัทและธุรกจิ 
 
 

บริษทัซีอีพีเอส จ ากดั ด าเนินธุรกิจมากวา่ 4 ปี เป็นบริษทัร่วมทุนของเพื่อนรักสามคนท่ี
รักในการด่ืมแชมเปญ เร่ิมตน้จากการน าแชมเปญไวน์เขา้จากเป้าหมายการหาแชมเปญรสชาติดีและ
ราคาดีมาเพื่อด่ืมเอง เป็นธุรกิจซ้ือมาขายไป และใชบ้ริษทัขนส่งด าเนินการท าภาษีและท าเร่ืองน าเขา้
ทั้งหมด และการส่งของให้ลูกคา้ในจ านวนท่ีค่อนขา้งเยอะยงัใช้ outsource จึงท าให้ธุรกิจมีตน้ทุน 
การขนส่งค่อนขา้งต ่า  

ตลาดแชมเปญเป็นตลาดท่ีเลก็มากเม่ือเทียบกบัตลาดแอลกอฮอลช์นิดอ่ืนๆ กลุ่มลูกคา้ท่ี
ซ้ือแชมเปญค่อนขา้งเฉพาะเจาะจงเลือกด่ืมแชมเปญ และเม่ือดูผลจากสถิติการน าเขา้และบริโภคแชม
เปญแลว้ สามารถแบ่งลูกคา้ไดเ้ป็น 2 แบบ คือแบบด่ืมในร้านอาหาร B2B (on trade) และด่ืมท่ีบา้น 
B2C (off trade) ซ่ึงจากการคน้ควา้ ผูว้ิจยัพบขอ้มูลท่ีน่าสนใจว่า 90 % เป็นการด่ืมในร้าน และ 10% 
เท่านั้นท่ีด่ืมท่ีบา้น  

ผูวิ้จยัคน้ควา้เร่ืองส่วนแบ่งการตลาดของแชมเปญไดเ้ห็นว่าตวัเลขการเติบโตทั้งไวน์
และแชมเปญนั้นเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ืองและมีแน้วโน้มท่ีจะเพิ่มขึ้นเน่ืองจากหลากหลายสาเหตุเช่น 
ผูบ้ริโภครับวฒันธรรมและศึกษาเร่ืองไวน์มากขึ้น เหตุผลทางสุขภาพ และการขยายตวัมากขึ้นของ
ประชากรรายได้ระดบักลางขึ้นไป รวมไปถึงการรับรู้ของภาพลกัษณ์ของการด่ืมแชมเปญท่ีสร้าง
ภาพให้ผูด่ื้มดูมีการศึกษา บอกถึงสถานะทางสังคมท่ีดี ช่วยให้เขา้สังคมไดง้่ ายเม่ือด่ืมไวน์และแชม
เปญ ซีอีพีเอสมีความมัน่ใจในเร่ืองราคาไวน์และแชมเปญและรสชาติท่ีตอบโจทยเ์ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้
หลายระดบั ณ ปัจจุบนัมีลูกคา้แบบ B2B และกลุ่มลูกคา้ B2C จากสังคมเพื่อนและการบอกต่อ โดย
ตั้งเป้าหมายเร่ิมแรกขยายไปร้านอาหาร โรงแรม หรือบริษทัจดังานแต่งงานครบวงจร เพราะมองว่า
กลุ่มลูกคา้จดังานแต่งครบวงจรมีความเป็นไปไดท่ี้จะตอ้งการใชแ้ชมเปญ ในการสร้างภาพลกัษณ์ใน
งานของลูกคา้ท่ีตอ้งการให้งานแต่งดูหรูหรา และลูกคา้ท่ีอยากไดภ้าพลกัษณ์สนุกสนาน ซีอีพีเอส
เช่ือมัน่ว่า การมีภาพลกัษณ์ท่ีคลาสสิคหรูหราสามารถจับต้องได้ด้วยราคาของเบอร์แจร์ จึงเห็น
โอกาสอยา่งหลากหลายช่องทางท่ีสามารถน ามาน าเสนอส่ือสาร เพื่อพฒันาการตลาดใหก้บัเบอร์แจร์
ในประเทศไทยได้ ผูว้ิจยัมองเห็นโอกาสของส่วนแบ่งการตลาดอีก 10 % ของผูด่ื้มท่ีชอบด่ืมท่ีบา้น
ในช่องทาง Business to customers แต่มีความลังเลกับช่องทางน้ีอยู่พอสมควรเน่ืองจากการท า
การตลาด B2C นั้นยงัเป็นส่ิงใหม่และยงัตอ้งใชง้บประมาณการเงินท่ีสูงกวา่และยงัตอ้งใชค้วามรู้การ
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ก าหนดเป้าหมายลูกคา้อยา่งช านาญและตรงจุด ดงันั้นผูวิ้จยัยงัไม่ตดัช่องว่างของตลาด B2C ออกเลย
เสียทีเดียว และยงัด าเนินการคน้ควา้ศึกษาต่อในส่วนน้ี เพื่อเป็นทางเลือกประกอบการพฒันาการ
ตลาดต่อไป 
 
 

2.1 รายละเอยีดบริษัท 
2.1.1 ช่ือ บริษัท และโลโก้ บริษัท 
บริษทั ซีอีพีเอส จ ากดั 

 
 

2.1.2 สถานที่ตั้ง  
300/108 บา้นกลางเมืองเออบาเน่ียน (พระราม9-ลาดพร้าว) 
ลาดพร้าว 84  วงัทองหลาง วงัทองหลาง กทม 10130 

 
 

2.1 3 วิสัยทัศน์   
บริษทัน าเขา้ไวน์แชมเปญฝร่ังเศสราคาดีรสชาติดีอนัดบัหน่ึงของเมืองไทย 
No 1 Best Price and Taste French wine & champagne importer and distributor in 

Thailand 
 

2.1.4 พนัธกจิ   
1. ราคาดี  
2. รสชาติดี 
3. ใชไ้ดใ้นทุกโอกาส 

 
2.1.5  เป้าหมาย 

2.1.5.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปี 2567- 2568 ) เพิ่มการรับรู้ซีอีพีเอสและแบ
รนด์แชมเปญเบอร์แจร์และเร่ิมท าตลาด B2C 
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ในปีแรกของการเร่ิมตน้ท าการตลาด ผูวิ้จยัจะด าเนินการท าการชิมแชม
เปญ 

ผสมผสานกับการให้ความรู้เร่ืองแชมเปญในร้านอาหารเป้าหมายหรือ
โรงแรมเป้าหมายเพื่อน าเสนอสินคา้และใช้โอกาสน้ีท าคอนเทน้ส่ือทางการตลาดในรูปแบบต่างๆ 
การท าเทสต้ิงแชมเปญเพื่อหาโอกาสและหาจุดเด่นจุดดอ้ยของแชมเปญทุกตวัท่ีจะน ามาจ าหน่ายและ
ขณะเดียวกนัเป็นการท าการตลาดไปดว้ย ผูวิ้จยัจะท าส่ือโฆษณาในรูปแบบภาพน่ิง วิดีโอ การท าเท
สต้ิงแต่ละคร้ังจะเจาะกลุ่มลูกคา้ต่างกนัไป และน าส่ือมาส่ือสารผ่านช่องทางต่างๆ ให้กลุ่มลูกคา้ได้
รู้จกัแชมเปญแบรนดเ์บอร์แจร์มากขึ้น  

2.1.5.2 เป้าหมายธุรกิจระยะยาว (ปี 2569-2572)  ยอดขายเติบโต 20% 
อยา่งต่อเน่ือง 

ช่วงต่อมา ผูว้ิจยัอยากจะน าทฤษฎี การท า SEO มาใช้ด้วยการสร้างเวบ
ไซต ์ใหก้าร 

สร้างเพจความรู้เก่ียวกับการผลิตแชมเปญ ประวติัความเป็นมา การด่ืม
แชมเปญ วิธีการด่ืมเพื่อเขา้สังคม โดยเวบไซตจ์ะมีการแชร์ความรู้เก่ียวกบัแชมเปญและไวน์ และท า
คอนเทน้สั้นๆลงตามโซเชียลมีเดียเพิ่มเติมควบคู่ไปดว้ยเพื่อส่ือสารการมีอยูข่องซีอีพีเอส ดึงคนท่ีเขา้
มาดูคอนเทน้ทางออนไลน์เขา้มายงั LINE OA ของ ซีอีพีเอส โดยการสร้าง LINE OA เพื่อตอบรับ
การท าการตลาดจะสามารถเพิ่มสัดส่วนของลูกคา้ B2C จากการท าการตลาดขา้งตน้ให้มีรายได ้20% 
เพิ่มขึ้นทุกปี 
 
 

2.2 แบบจ าลองธุรกจิ (BUSINESS MODEL CANVAS) 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงแผนจ าลองธุรกิจ (Business Model Canvas) 

 
2.2.1 Value Propositions 
ซีอีพีเอสจุดประกายความคิดหากเราสามารถน าแชมเปญท่ีราคาจบัตอ้งได้และ 
ราคาสามารถแข่งขนักับสินคา้ทดแทน อย่าง โพรเซคโค่ แต่แชมเปญเบอร์แจร์จะมี

ความตน้ต ารับ มีประวติัอนัยาวนานรุ่นสู่รุ่น มีใส่ใจในทุกขั้นตอนการผลิต และมีกระบวนการผลิต
และองุ่นท่ีแตกต่างไดม้าซ่ึงรสชาติและภาพลกัษณ์ท่ีแตกต่าง เบอร์แจร์จึงอยากมอบคุณค่าในเร่ือง
ราคาท่ีถูกกว่าแต่ยงัคงคุณภาพ แชมเปญท่ีทุกคนจบัต้องได้ แชมเปญท่ีช่วยสร้างบรรยากาศและ
เสริมสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีโดยไม่ตอ้งจ่ายแพง แชมเปญของคนรุ่นใหม่ท่ีผสมเขา้กบัไลฟ์สไตล ์ไม่
จ าเป็นตอ้งหรูแบบตะโกน แต่หรูแบบฉลาดเลือกและมีคุณภาพ หรูแบบผสมผสานเขา้กบัวิถีชีวิต 
สังคม และเศรษฐกิจท่ีอาจจะไม่เอ้ืออ านวยให้ทุกคนจ่ายเงิน 3000 บาทต่อขวดเพื่อตอ้งการมีโมเมน้
เฉลิมฉลองกบัแชมเปญจริงๆ แชมเปญท่ีสนับสนุนครอบครัวเล็กๆให้ได้สานต่อคุณค่าและยงัคง
รสชาติอนัเป็นเอกลกัษณ์ของเบอร์แจร์เองต่อไป และการท่ีผูด่ื้มไดช่้วยเป็นส่วนสนบัสนุนธุรกิจแชม
เปญบา้นเลก็ใหค้งอยูเ่พื่อสร้างความแตกต่างกบัแชมเปญจา้วตลาดไดต้่อไป 
 

2.2.2 Customer Relationships 
2.2.2.1มีการส่งตั้งแต่ 1 ขวดขึ้นไป หากลูกคา้สั่งตั้งแต่ 1 ลงัขึ้นไปจะไม่

คิดค่าส่ง ทัว่ประเทศ 
2.2.2.2 มีนโยบายเปล่ียนและแกไ้ขหากสินคา้ช ารุดเสียหายระหวา่งขนส่ง 
2.2.2.3 มีการจดัโปรโมชัน่แถมสินคา้ Buddle ในเวลาจ ากดั 
2.2.2.4 สะสมคะแนนแลกของรางวลัท่ีมีจ ากดั 
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2.2 3 Channels 
2.2.3.1 Social Media 
2.2.3.2 Line 
2.2.3.3 French Community 
2.2.3.4 Events 

 
2.2.4 Customer Segments 

2.2.4.1 ร้านอาหาร 
2.2.4.2 เลาจท่ี์สนามบิน 
2.2.4.3 โรงแรม 4-5 ดาว 
2.2.4.4 B2C 

 
2.2.5 Key Activities 

2.2.5.1 จดัหาไวน์แชมเปญจากฝร่ังเศส 
2.2.5.2 น าเขา้ไวน์  
2.2.5.3 จดัจ าหน่าย  
2.2.5.4 จดัส่งทัว่ประเทศไทย 
2.2.5.5 จดัชิมไวน์ 

 
2.2.6 Key Partners 

2.2.6.1 ผูผ้ลิตไวน์แชมเปญ  
2.2.6.2 บริษทัส่งออกตน้ทางจากฝร่ังเศส 
2.2.6.3 บริษทัน าเขา้ปลายทางท่ีประเทศไทย 
2.2.6.4 บริษทัขนส่งโลจิสติกส์ 
2.2.6.5  ลูกคา้ 

 
2.2.7 Key Resources 

2.2.7.1 สินคา้หลกัแชมเปญ  
2.2.7.2 สินคา้ไวน์ 
2.2.7.3 ทีมขาย 
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2.2.7.4 ขนส่งโลจิสติกส์ 
 

2.2.8 Cost Structure 
2.2.8.1 ราคาสินคา้จากตน้ทาง 
2.2.8.2 ภาษี 
2.2.8.3 ค่าขนส่ง โลจิสติกส์ 
2.2.8.4 ค่าการท าการตลาด การขาย 
2.2.8.5 ค่าการจดัอีเวน้ และชิมไวน์ 
2.2.8.6 เงินเดือน ค่าเช่า 

 
2.2.9 Revenue streams 
ก าไรจากส่วนต่างขายสินคา้ 

 
 

2.3. สินค้าและบริการ  
น าเข้าแชมเปญและไวน์ แบบซ้ือมาและขายไป ขนาดเล็กมีหุ้นส่วน ผูวิ้จัย บัญชี 

กฎหมาย โดยการขนส่งยงัใชเ้ป็น outsourse และใชบ้ริษทัน าเขา้ช่วยท าภาษี outsource หุ้นส่วนชาว
ฝร่ังเศสสองท่านหาผูผ้ลิตเองในฝร่ังเศสและติดต่อตกลงท าสัญญาทางธุรกิจดว้ยตนเองทุกขั้นตอน 
ลูกคา้หลกัรายใหญ่มีหน่ึงรายซ่ึงมีแนวโน้มต่อสัญญาทุกปีคิดเป็นรายได้หลกัประมาณ 80% ของ
รายได้ทั้งหมดเป็นลูกค้าแบบ B2B  ลูกคา้แบบ B2C ทัว่ประเทศไทยจากเพื่อนและการบอกต่อ 
ในช่วงปี 2021-2023 ยงัไม่มีการท าการตลาด และเร่ิมมีการจดัการชิมเชิงวิจยัหรือเชิงการตลาดอยา่ง
จริงจงั ทั้งน้ีซีอีพีเอาไดเ้ร่ิมจดับู๊ทชิมตามงานเฉลิมฉลองคร้ังแรกในปี 2024 
 

2.3.1 สินค้าสปารคกลิง้ไวน์  
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ภาพท่ี 2.2 ภาพสินคา้สปารคกลิ้งไวน์  
 

2.3.2 สินค้าไวน์แดง มี 6 สินค้า 
 

 

 
ภาพท่ี 2.3 สินคา้ไวน์แดง 

 
2.3.3 สินค้าไวน์ขาวมี 3 สินค้า 
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ภาพท่ี 2.4 สินคา้ไวน์ขาว 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



14 

 

 

บทที่ 3 
การวิเคราะห์โอกาส อุตสาหกรรม และตลาด 

 
 

3.1 ขนาดตลาดและแนวโน้ม (Trend Analysis) 
ธุรกิจการน าเข้าและจัดจ าหน่ายไวน์ขึ้นอย่างต่อเน่ือง แม้ในช่วงโควิดปริมาณการ

บริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ทุกชนิดนั้นยงัคงเติบโตขึ้นเร่ือยๆ โดยไม่ลดลง การแข่งขนัของไวน์
จากประเทศโลกเก่า ดว้ยการน าเขา้ไวน์จากประเทศโลกใหม่ท่ีไดเ้ปรียบทางเร่ืองขอ้ตกลงทางดา้น
ภาษีท่ีถูกกว่านั้นเป็นส่ิงทา้ทายส่ิงใหม่ของผูน้ าเขา้ไวน์ประเทศโลกเก่า เน่ืองจากผูด่ื้มหันมาสนใจ
ไวน์ท่ีราคาถูกลงจากเศรษฐกิจท่ีแยล่งในช่วงโควิด 
 

 
ภาพท่ี 3.1 ตลาดและแนวโนม้มูลค่าน าเขา้เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลใ์นประเทศไทย 
 

ข้อมูลจาก เวบไซต์  Statista  Jerome Chambon VP of IQ wine&Wine gallery ได้
วิเคราะห์มูลค่าน าเขา้ไวน์จากปี 2018-2028 นั้นสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองโดยมูลค่าลดลงในช่วงปี 2020 
เล็กน้อยโดยปี 2026 คาดว่าจะมีการน าเข้าไวน์มูลค่า 39,000 ล้านบาท คิดเป็นราคาขายปลีกถึง 
57,000 ล้านบาท ซ่ึงมูลค่าของการน าเข้าไวน์คิดเป็น 5%-10% ของมูลค่าการน าเข้าแอลกอฮอล์
ทั้งหมดเท่านั้น โดยแชมเปญมีมูลค่าในตลาด 5% ของมูลค่าการน าเขา้ไวน์ทั้งหมด โดยในปี 2025  
มูลค่าตลาดไวน์จะเพิ่มขึ้น 1.2% ซ่ึงเหตุผลท่ีท าให้ตลาดไวน์นั้นโตขึ้นทุกปีเพราะการรับวฒันธรรม
การด่ืมไวน์และการท่ีคนไทยเร่ิมหันมาสนใจด่ืมไวน์มากขึ้นและการเติบโตของประชากรมีรายได้
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ระดับกลางถึงสูงมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง  ผูค้นหันมาด่ืมไวน์มากขึ้นเน่ืองจากการด่ืมไวน์แชมเปญ
ส่งผลใหภ้าพลกัษณ์ดูดี หรู เขา้สังคมไดบ้อกถึงสถานะทางสังคมท่ีดี  

และเทรนด์ประโยชน์ทางสุขภาพท่ีดีกว่าแอลกอฮอลช์นิดอ่ืน คาดว่ามูลค่าน าเขา้ของ
ไวน์ในตลาดประเทศไทยจะพุ่งไปสูงถึง 46,000 ลา้นบาท ในปี 2028 

จุดท่ีน่าสนใจของการน าเขา้และจ าหน่ายแชมเปญคือ เม่ือผูว้ิจยัไดล้องคน้ควา้ต่อใน
ตลาดของ ในการบริโภคแชมเปญนั้นแบ่งไดเ้ป็น 2 แบบ คือ แบบ ON TRADE คือการด่ืมในสถานท่ี
ขายหรือให้บริการเช่นร้านอาหาร โรงแรม และอีกแบบบ คือ แบบ OFF TRADE คือซ้ือและน า
กลบัไปด่ืมท่ีบา้น  โดย 90% ของการซ้ือแชมเปญนั้นเป็นแบบ ON TRADE และลูกคา้เลือกด่ืมแชม
เปญท่ีบา้นเพียง 10% เท่านั้น  ส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงในตลาดแชมเปญอีกหน่ึงส่ิงคือแชมเปญมีสินค้า
ทดแทนคือสปารคกลิ้งไวน์จากประเทศอ่ืน เช่น โพรเซคโค่จากประเทศอิตาลี  ยอ้นกลบัไปปี 2018 
จะเห็นไดว้า่ในปี 2018 ฝร่ังเศส ออสเตรเลีย อเมริกา ชิลี อิตาลี เป็น 5 ประเทศ ส่งออกไวน์มาประเทศ
ไทยมีส่วนแบ่งการตลาดรวมกนัสูงสุดรวม 90%โดยมีฝร่ังเศส ออสเตรเลีย รวมกนักวา่ 70% 
 
ส่วนแบ่งตลาดมูลค่าไวน์น าเข้าจากต่างประเทศปี 2018 

 
ภาพท่ี 3.2 ส่วนแบ่งตลาดมูลค่าไวน์น าเขา้จากต่างประเทศปี 2018 
ตารางท่ี 3.1 มูลค่าน าเขา้และส่วนแบ่งการตลาดของหา้ประเทศน าเขา้ไวน์สูงสุดในประเทศไทย 
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จะเห็นได้ว่าในปี 2018 การน าเขา้ไวน์พุ่งสูงขึ้น 40 เปอเซ็นต์ แสดงว่าตลาดไวน์ใน
ประเทศไทยนั้นเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วในช่วงก่อนโควิด ลูกคา้ตอ้งการไวน์ท่ีมีคุณภาพ รสชาตดี
ขึ้นและสนใจหาความรู้เร่ืองไวน์มากขึ้น บางคนเปล่ียนจากด่ืมแอลกอฮอลท่ี์เขม้ขน้สูงมาด่ืมไวน์ดว้ย
เหตุผลของสุขภาพและตามเทรนด์ในสังคม  แมก้ารบริโภคไวน์ยงัมีแค่ 3% ของการบริโภคด่ืม
แอลกอฮอลใ์นประเทศไทยทั้งหมด แต่จ านวนไวน์ท่ีน าเขา้นั้นสูงขึ้นในทุกๆปี ราคาไวน์ท่ีสูงขึ้นเป็น
สัญญาณท่ีดีของตลาดไวน์ แต่อุปสรรคการน าเขา้ไวน์ขอ้ส าคญัคือภาษีน าเขา้ไวน์ของผูป้ระกอบการ
น าเขา้ไวน์ในประเทศไทยนั้นสูงมากเม่ือเปรียบเทียบกบั 

การน าเขา้ไปยงัประเทศอ่ืนๆทัว่โลก ภาษีท่ีสูงมากนั้นยงัขดัต่อนโยบายรณรงค์เพื่อ
สุขภาพท่ีดี และนโยบายดึงดูดนักท่องเท่ียวชั้นดีเขา้มายงัประเทศไทยในปี 2018 เพราะภาษีน าเขา้
เหลา้ สปิริต ควรจะแพงกว่าไวน์ซ่ึงดีกว่าสุขภาพมากกว่าไหม นั้นคือความทา้ทายท่ีผูป้ระกอบการ
น าเขา้ไวน์หลีกเล่ียงไม่ไดเ้ลยในปัจจุบนั 

 
ตารางท่ี 3.2 แสดงส่วนแบ่งตลาดน าเขา้แชมเปญและสปารคกลิ้งไวน์ปี 2018 

 
 

ตลาดสปารคกลิ้งไวน์ 1.5 ลา้นขวด โตขึ้น 20%  โดยแชมเปญมีมูลค่าขายต่อขวดสูงขึ้น 
28 % มากกวา่ สปารคกลิ้งไวน์จากประเทศอ่ืน ในปี 2018 
 
ส่วนแบ่งตลาดมูลค่าไวน์น าเข้าจากต่างประเทศปี 2019 
ตารางท่ี 3.3 แสดงมูลค่าส่วนแบ่งตลาดน าเขา้ไวน์เรียงล าดบัสูงสุดจากแต่ละประเทศปี  2019 
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ภาพท่ี 3.3 แสดงส่วนแบ่งตลาดน าเขา้ไวน์เขา้ประเทศไทยจากสูงสุดหา้ประเทศปี 2019 
 

จะเห็นได้ว่าในปี 2019 ฝร่ังเศส ออสเตรเลีย อเมริกา ชิลี อิตาลี ยงัเป็น 5 ประเทศ
ส่งออกไวน์มาประเทศไทยมีส่วนแบ่งการตลาดรวมกนัสูงสุดรวม 90%โดยมีฝร่ังเศส ออสเตรเลีย 
รวมกนั กว่า 60%ในปี 2019 โดยมีการน าเขา้สปารคกลิ้งไวน์ทั้งหมด 1.4 ลา้นขวด โดยแชมเปญล
ดลง 20% และสปารคกลิ้งไวน์จากประเทศอ่ืนเท่าเดิม แสดงให้เห็นว่าลูกคา้หันไปด่ืมสปารคกลิ้ง
ไวน์ท่ีราคาถูกกวา่จากปัญหาเศรษฐกิจจากโควิด 

ในปี 2020 มูลค่าตลาดไวน์ ลดลง 24%  ออสเตรเลียขึ้นมาน าฝร่ังเศส เน่ืองจากการ
น าเขา้ท่ีลดลงของไวน์ฝร่ังเศส โดยมูลค่าแชมเปญลดลง 57% แต่สปารคกลิ้งไวน์จากอิตาลีและ
ออสเตรเลีย 

นั้นเพิ่มขึ้นเน่ืองจากราคาท่ีถูกกว่า ร้านอาหารและผบับาร์ถูกปิดเน่ืองจากสถานการณ์
โควิดกระทบผูน้ าเขา้ ร้านอาหาร โรงแรม และหลงัจากวนัท่ี 7 ธนัวา 2020 การโฆษณาแอลกอฮอล์
บนอินเตอเนตถูกห้าม ผูน้ าเขา้หลายรายลดราคาไวน์เพื่อเคลียสต๊อค จึงท าให้เกิดการแข่งขนัสูงมาก
ขึ้น ไวน์จากออสเตรเลียมีมากในตลาดเน่ืองจากปัญหาการเมืองระหวา่งจีนกบัออสเตรเลียท าให้ไวน์
ออสเตรเลียท่ีจะน าเขา้ไปจีนถูกกระจายไปยงัประเทศอ่ืนท่ีใกลเ้คียง 
 
ส่วนแบ่งตลาดมูลค่าไวน์น าเข้าจากต่างประเทศปี 2023 
 
ตาราง ท่ี 3.4 มูลค่าส่วนแบ่งตลาดน าเขา้ไวน์เรียงล าดบัสูงสุดจากแต่ละประเทศปี  2023  

 

 
  

ภาพท่ี 3.4 ส่วนแบ่งตลาดน าเขา้ไวน์เขา้ประเทศไทยจากสูงสุดหา้ประเทศปี 2023 



18 

 

ตั้งแต่ช่วงก่อนสถานการณ์โควิด มูลค่าไวน์น าเขา้โตขึ้นจาก 2,115 ลา้นบาท ปี 2019 
ไป 3,168 ลา้นบาท ในปี 2023   ห้าประเทศน าเขา้ซ่ึงมีมูลค่าน าเขา้ไวน์รวมกนั 90% ยงัคงเป็นของ 5 
ประเทศเช่นเดิม และยงัคงน าอยู่ดว้ยสองประเทศคือ  ออสเตรเลีย ฝร่ังเศส  ตามดว้ยอเมริกา และ
อิตาลีขึ้นมาอยู่อนัดับท่ี 4 แทนท่ี ชิลี การยกเลิกภาษีบางส่วนได้มีการเปล่ียนแปลงซ่ึงอาจท าให้ 
ออสเตรเลีย นิวซีแลนด ์และชิลี เสียเปรียบ ซ่ึงผลกระทบจะเห็นไดช้ดัเจนในปี 2024 อยา่งแน่นอน 
 
 

3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL) 
3.2.1 ปัจจัยด้านนโยบายและการเมือง (Political Factor) 
วนัท่ี 3 มกราคม 2567 ผูส่ื้อข่าวรายงานวา่ หลงัจากท่ีประชุมคณะรัฐมนตรี (ครม.) 
เ ม่ือวันท่ี 2 มกราคม 2567 มีมติเห็นชอบมาตรการส่งเสริมประเทศไทยให้เป็น

ศูนยก์ลางการท่องเท่ียวและการใช้จ่ายเพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์การเป็นศูนยก์ลางของการท่องเท่ียว
และกระตุน้เพิ่มการใชจ่้ายของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติและชาวไทย โดยมีการปรับปรุงโครงสร้าง
และอตัราภาษีสุราเพื่อสนบัสนุนการท่องเท่ียว โดยสรรพสามิตไดมี้การปรับปรุงอตัราภาษีสินคา้สุรา
แช่  

และภาษีสุราแช่พื้นบา้น ตั้งเป็นพิกัดใหม่แยกจากสุราแช่ รวมถึงอตัราภาษีไวน์และ
ไวน์ผลไม ้โดยยกเลิกการจดัเก็บภาษีจากการแบ่งชั้นของราคา และก าหนดให้มีการจดัเก็บภาษีเป็น
อตัราเดียว เพื่อสอดคลอ้งกบัมาตรฐานสากล ขณะเดียวกนัก็มีการปรับปรุงอตัราภาษีสถานบริการ 
ซ่ึงประกอบกิจการบันเทิงหรือหย่อนใจ มีก าหนดระยะเวลาประมาณ 1 ปี หรือส้ินสุดวนัท่ี 31 
ธนัวาคม 2567   

บริษทัผูน้ าเขา้และจ าหน่ายไวน์หลายราย ต่างแสดงความเห็นไปในทิศทางเดียวว่า มติ 
ครม. 

ดังกล่าวจะส่งผลให้ผู ้ประกอบการไวน์ท่ีมีไวน์น าเข้าอยู่ในสต๊อก หรือผู ้ท่ี เพิ่ง
จะอิมพอร์ตเขา้มาจะไดรั้บผลกระทบ เน่ืองจากสินคา้ดงักล่าวไดเ้สียภาษีไปแลว้และสินคา้ท่ีมีอยูใ่น
ตลาดจะราคาสูงเม่ือเทียบกบัไวน์ลอตใหม่ท่ีน าเขา้ตามมติ ครม. เพราะเสียภาษีไปแลว้และเสียใน
อตัราสูงกว่า จากการค านวณจากอตัราภาษีไวน์ท่ีปรับลดลงดงักล่าว เบ้ืองตน้คาดว่าไวน์ท่ีอิมพอร์ต
เขา้มาใหม่ จะลดราคาลงขวดละประมาณ 100-200 บาท (ขึ้นอยู่กบัค่าเงินและอตัราแลกเปล่ียน) ซ่ึง
การปรับเปล่ียนภาษีน้ีอาจท าใหก้ลุ่มลูกคา้สอบถามมากขึ้นถึงการลดราคาไวน์และแชมเปญ จึงตอ้งมี
การส่ือสารกบัลูกคา้ใหช้ดัเจนวา่จะลดราคาลงหรือไม่อยา่งไรก่อนจะท าการตกลงขาย 
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3.2.2 ปัจจัยทางด้านเศรษกจิ (Economic Factor) 
เห็นไดช้ดัเจนวา่ช่วงโควิด 2019-2021 ตวัเลขการน าเขา้ไวน์นั้นลดลงและผูบ้ริโภค 
หันมามองหาตวัเลือกทดแทนท่ีราคาถูกกว่า ธุรกิจโรงแรม ร้านอาหาร การท่องเท่ียว

นั้นชะงกัลงอย่างชดัเจนส่งผลให้ทั้งองค์กรและตวับุคคลมีก าลงัซ้ือท่ีน้อยลงมาก เน่ืองจากธุรกิจ
ท่องเท่ียวและธุรกิจเคร่ืองด่ืมและอาหารนั้นส่งผลกระทบอย่างต่อเน่ือง อย่างไรก็ตาม ผูบ้ริโภค
แอลกอฮอลย์งัคงท่ีและไม่ลดลงตามมูลค่าน าเขา้ปี 2023 มูลค่าน าเขา้กลบัมาเพิ่มขึ้นอยา่งมีนยัส าคญั 
และออสเตรเลีย กบัฝร่ังเศสยงัคงเสองประเทศท่ีไดส่้วนแบ่งการตลาดน าเขา้ไวน์กวา่ 70% ในทุกปีท่ี
ผา่นมา ขอ้มูลช้ีใหเ้ห็นวา่กลุ่มลูกคา้ท่ีชอบไวน์โลกเก่าจากฝร่ังเศสยงัเติบโตและเป็นผูน้ าในตลาดได ้
ส่งใหเ้ห็นถึงโอกาสและส่วนแบ่งในตลาดใหซี้อีพีเอสซ่ึงมีวิสัยทศัน์น าเขา้ไวน์แชมเปญจากฝร่ังเศส 
 

3.2.3 ปัจจัยทางสังคมวัฒนธรรม (Social Factors) 
ท่ีผา่นมาทั้งช่วงก่อน ระหวา่งและหลงัโควิด ไดพ้ิสูจน์ใหเ้ห็นแลว้วา่โรคระบาด 
หรือมาตรการการกกัตวัท่ีเขม้ขน้นั้นไม่สามารถท าให้คนหยุดด่ืมหรือด่ืมน้อยลงเลย 

ผูค้นยงัคงตอ้งการออกมาปฏิสัมพนัธ์ในสังคม วิถีการด ารงชีวิตของมนุษยย์งัคงตอ้งการพบปะกนั
เหมือนเดิม ธุรกิจร้านอาหาร ผบับาร์ โรงแรม จึงยงัคงกลบัมาด าเนินธุรกิจได้อย่างดี ผูค้นอาจจะ
ปรับตวัและเปล่ียนแปลงเพื่อความอยู่รอดในหลายปัจจยัและเร่ืองปริมาณการบริโภคแอลกอฮอล์นั้น
ยงัคงเพิ่มขึ้น แต่ผูบ้ริโภคจะหันมาเลือกตวัเลือกท่ีราคาถูกกว่าและยงัคงคุณภาพท่ีเหมาะสมกบัราคา
มากขึ้น  การพฒันาอยา่งรวดเร็วในการส่ือสารออนไลน์นั้นเป็นอีกปัจจยัท่ีท าใหผู้ด่ื้มแอลกอฮอลรู้์จกั
ไวน์และแชมเปญมากขึ้น วิถีชีวิตท่ีมีการอพัเดทโซเชียลมีเดียอยู่รอบตวัคงท าให้ปฏิเสธไม่ไดว้่า 
ผูบ้ริโภคตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ และส่ือสารตวัตนออกมาในแบบท่ีสังคมตอ้งการและยอมรับ และ
การด่ืมไวน์แชมเปญเป็นสัญลกัษณ์ท่ีชดัเจนของความหรูหรา มีการศึกษา มีหนา้ท่ีการงานท่ีสูง 

จุดน้ีเป็นใจความส าคญัของการส่ือสารการตลาดของแชมเปญและไวน์ให้เป็นท่ีสนใจ
ของคนในทุกรุ่นไดอ้ย่างดีและคงจะหนีไม่พน้เทรนด์รักสุขภาพท่ีก าลงัเป็นท่ีสนใจจากคนทุกชาติ 
ศาสนา และวยั ผูบ้ริโภคหันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้น และการด่ืมไวน์นั้นมีผลวิจยัมากมายในการช่วย
เสริมสุขภาพหากด่ืมในปริมาณท่ีเหมาะสม 
 

3.2.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
จุดเปล่ียนส าคญัของผูบ้ริโภคทั้งโลกไดเ้ปล่ียนไปอยา่งส้ินเชิง เน่ืองจากการ 
เปล่ียนแปลงในทุกๆด้านรวมถึงเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ผูค้นเร่ิม

แสวงหาตวัช่วยทางเทคโนโลยเีพื่อเอาตวัรอดจากโรคหรือภยัพิบติัต่างๆรอบตวั การถูกกกัตวัในบา้น
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ท าใหก้ารส่งสินคา้ อาหาร ใหถึ้งหนา้ประตูบา้น ซ่ึงบริการน้ีเป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยหล่อเล้ียงใหธุ้รกิจ
อาหารและเคร่ืองด่ืมสามารถอยู่รอดไดใ้นช่วงโควิด และคาดว่าจะท าให้ผูบ้ริโภคไวน์และแชมเปญ
สามารถเขา้ถึงไวน์และแชมเปญทั้งออฟไลน์และออนไลน์ไดม้ากขึ้น ซ่ึงหากมองการตลาดของแชม
เปญเบอร์แจร์นั้ น หากมีเทคโนโลยีเข้ามาช่วยออนไลน์ จะท าให้การตลาดในช่วงการรับรู้ 
(Awareness) และช่วงการสนใจ (Interest) นั้นเป็นไปไดร้วดเร็วและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้อย่างเจาะจงได้
มากขึ้น การท าการตลาดโดยเจาะกลุ่มลูกคา้หลากหลายแบบนั้นจ าเป็นตอ้งเลือกใชส่ื้อทั้งออนไลน์
และออฟไลน์แตกต่างกนัไป 
 

3.2.5 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมภายนอก (Environmental Factors) 
สภาพดิน ฟ้า อากาศ ท่ีเปล่ียนไปอย่างรุนแรงและกะทนัหนัของโลกเรานั้น ส่งผล 
ต่อคุณภาพของดิน และส่งผลต่อฝน และความเยน็ท่ีแปรปรวน เป็นปัจจยัท่ีอาจท าให้

การผลิตแชมเปญและไวน์ให้คงคุณภาพและรสชาติและปริมาณเพียงพอนั้น ส่งผลต่อการปลูกองุ่น 
และขั้นตอนการเก็บเก่ียวโดยตรงซีอีพีเอสควรหาแชมเปญและไวน์ส ารองเพื่อทดแทนสินคา้หากเกิด
การล่าชา้ ไม่เพียงพอ หรือคุณภาพไม่ตรงมาตรฐาน ควรมีสินคา้พร้อมทดแทน 
 

3.2.6 ปัจจัยด้านกฎหมาย (Legal Factors)  
วิวฒันาการการเปล่ียนแปลงของนโยบายของไวน์ในยโุรป ซ่ึงเปล่ียนจากการ 
สนับสนุนแค่การซ้ือขายภายในสหภาพยุโรปไปสนับสนุนการส่งเสริมการพฒันา

คุณภาพของไวน์ในระดบัโลก รวมไปถึงการมีบทบาททางการตลาดของอุตสาหกรรมไวน์ท่ีมาจาก
การน าไวน์เขา้มายงัประเทศไทย มีค่าภาษีท่ีตอ้งจ่ายทั้งหมดดงัน้ี ภาษีศุลกากร ภาษีมูลค่าเพิ่ม และ
ภาษีสรรพสามิต ซ่ึงอตัราภาษีจะแตกต่างกนัไปขึ้นกบัชนิดและประเทศตน้ทางท่ีผลิตไวน์ นอกจาก
ภาษีทั้งหมดดงักล่าวผูน้ าเขา้ไวน์ตอ้งจ่ายค่าบริหารจดัการการน าเขา้อีกดว้ย  

การน าเขา้ไวน์ในประเทศไทยนั้นเพิ่มขึ้นและปรับเปล่ียนไปตามความหลากหลายของ
ผูบ้ริโภค ขั้นตอนนั้นเร่ิมจากประเทศผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียง เช่น ฝร่ังเศส อิตาลี ออสเตรเลีย ชิลี และ 
อเมริกา ขั้นแรกผูน้ าเขา้ไวน์เร่ิมจดัหาไร่ไวน์เพื่อท าการทดลองชิมไวน์ผ่านบริษทัผูมี้อ  านาจจัด
จ าหน่ายไวน์ เม่ือไวน์ถูกส่งมายงัประเทศไทยผ่านด่านภาษี และขั้นตอนการตรวจอยา่งเขม้งวด ผูน้ า
เขา้ไวน์จะตอ้งปฏิบติัตามขอ้ก าหนดการประทบัตราต่างๆ เพื่อให้ผ่านมาตรฐานสุขภาพและความ
ปลอดภัย รวมไปถึงการจ่ายภาษีอย่างถูกต้องครบถ้วนตามกฎหมายไทย และเพื่อการรักษา
ผลประโยชน์ผูบ้ริโภค องค์การอาหารและยาควบคุมการน าเขา้และจ าหน่ายดว้ยการเขา้ตรวจและ
ทดสอบไวน์เพื่อตรวจสอบผูน้ าเขา้ปฏิบติัตามกฎระเบียบและมาตรฐานคุณภาพหรือไม่ ซ่ึงหมายถึง
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การควบคุมปริมาณแอลกอฮอล์ ความถูกตอ้งของฉลาก หรือการมีหรือไม่มีของสารอนัตราย โดย
กฎหมายไทยนั้นควบคุมอายขุองผูท่ี้ซ้ือแอลกอฮอลไ์ดต้ามกฎหมายอยา่งเคร่งครัดไวท่ี้ 20 ปี 

ในประเทศไทยอตัราภาษีร้อยละ 60 และอตัราภาษีอ่ืนๆจะค านวณจาก ค่าใชจ่้ายในการ
น าเขา้ ค่าขนส่ง และมูลค่าของไวน์บวกภาษี ไวน์ในประเทศนั้นจะคิดภาษีจากราคาสุทธิของไวน์ ซ่ึง
การคิดอตัราภาษีแตกต่างกนัดงัน้ี 

ภาษีศุลกากร มีอตัราการคิดแตกต่างกนัตามประเทศท่ีน าเขา้และหรือขอ้ตกลงซ้ือขาย
ระหวา่งประเทศ อตัรานั้นมีตั้งแต่ร้อยละ 0  จากราคาของไวน ์

1. ภาษีสรรพสามิต มีอตัราแตกต่างตามชนิดและปริมาณของแอลกอฮอล ์
ไวน์ สปารกลิ้งไวน์ และไวน์เขม้ขน้มีการคิดภาษีแตกต่างกนัตั้งแต่หลกับาทไปถึงหลายร้อยบาทต่อ
ลิตร คิดประมาณได ้อตัราร้อยละ 60 

2. ค่าบริหารจดัการน าเขา้ไวน์ มีอตัราแตกต่างกนัไปตามความยากของ
ขั้นตอน ซ่ึงอตัราภาษีสามารถเปล่ียนแปลงได ้

3. ภาษีกระทรวงมหาดไทย มีอตัราร้อยละ 10 ของภาษีสรรพสามิต 
4. ภาษีสนบัสนุนกองทุนสุขภาพ มีอตัราร้อยละ 2 ของภาษีสรรพสามิต 
5. ภาษีมูลค่าเพิ่ม มีอัตราร้อยละ 7  ซ่ึงคิดจากราคาสุทธิท่ีบวกภาษี

ทั้งหมดแลว้ของไวน์ ซ่ึงการคิดภาษีนั้นสามารถแตกต่างและเปล่ียนแปลงไดต้ามกฏและขอ้บงัคบั 
จะเห็นไดว้า่อตัราภาษีนั้นมีหลายขั้นตอนและหากมีการเปล่ียนแปลงต่อภาษีเพิ่มหรือลดลง ซีอีพีเอส
จะตอ้งวางแผนก าหนดราคาท่ีครอบคลุมไม่เอาเปรียบผูบ้ริโภคและปรับตวัให้ทนัสถานการณ์การ
เปล่ียนแปลงอัตราภาษีอยู่ตลอดเวลา และวางแผนการตั้ งราคาท่ีไม่เอาเปรียบผูบ้ริโภค หรือ
ปรับเปล่ียนขึ้นบ่อยจนเป็นการเอาเปรียบผูบ้ริโภค 
 
 

3.3 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industry Analysis) 
3.3.1 การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ (Treats of New Entrants) - สูง 
ในช่วงเวลาหลงัโควิด และช่วงเวลาปรับเปล่ียนลดภาษีน าเขา้ใหถู้กลง 
เป็นส่ิงดึงดูดใหผู้ป้ระกอบการหนา้ใหม่เขา้มาเร่ิมน าเขา้ไวน์และแชมเปญ ประกอบกบั

มูลค่าการตลาดไวน์ท่ีโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง แต่การด าเนินธุรกิจน าเขา้ให้ไดผ้ลก าไรนั้นมีปัจจยัเร่ือง
ตน้ทุนและภาษีท่ีสูง และการตรวจสอบท่ีเขม้งวดจากกรมสรรพมิตร ส่วนใหญ่แลว้ผูน้ าเขา้เล็กๆ
มกัจะลม้เลิกและหันไปน าเขา้ไวน์จากประเทศอ่ืนๆท่ีมีช่องว่างให้ท าก าไรไดม้ากกว่า และตน้ทุน
ราคาไวน์ท่ีต ่ากวา่  
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3.3.2 อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Supplier) - กลางซีอพีี
เอสเป็นผู้น าเข้ารายแรกๆในเอเชียและเป็นผู้น าเข้าท่ีเข้าไปสร้าง 

ความสัมพนัธ์กับผูบ้ริหารทุกภาคส่วน มีการสั่งซ้ือปริมาณมาก และร่วมคิดหาแนว
ทางแกไ้ข ร่วมหาแนวทางท าการตลาดและตอ้งการช่วยยกระดบัภาพลกัษณ์ของแบรนด์สินคา้ให้
เป็นท่ีรู้จกัในตลาดลูกคา้ท่ีมีระดบัตามความเหมาะสม รักษาภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของสินคา้ให้ดี 
ไม่เนน้ขายแต่เพื่อก าไรและไม่เนน้ขายแต่ไวน์ตน้ทุนถูกมากไป และไวน์ทุกตวัเป็นไวน์ท่ีคดัเลือกมา
เพื่อด่ืมเองดว้ยในชีวิตประจ าวนั ซีอีพีเอสควบคุมการขายแชมเปญในร้านท่ีมีช่ือเสียงท่ีดีเท่านั้น ท า
ใหซ้พัพลายเออร์มีความมัน่ใจและเช่ือใจซีอีพีเอส ถึงแมก้รมสรรพมิตรจะออกกฎหมาย 

ใหม่ให้ผูน้ าเขา้หลายรายน าไวน์แชมเปญเขา้ได้แต่ซีอีพีเอสมั่นใจในความสัมพนัธ์
กบัซัพพลายเออร์ว่าจะด าเนินและส่งแชมเปญให้ซีอีพีเอสเป็นรายเดียวในประเทศไทยเท่านั้นอย่าง
แน่นอน 
 

3.3.3 อ านาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customers) – กลาง 
ลูกคา้หลกัซีอีพีเอสเป็นผูน้ าเขา้ท่ีน าเสนอขายสินคา้ใหม่ๆควบคู่กบัไวน์และแชมเปญ 

เช่น ชีส ไส้กรอก เน้ือ และช่วยลูกคา้จดัการบริหารสต๊อค ช่วยจดัเก็บและคาดการณ์สถานการณ์
ปริมาณชีส ไวน์ อาหารและแชมเปญท่ีตอ้งส่งให้ในแต่ละคร้ัง เม่ือลูกคา้ตอ้งการเราจะรีบน าไปส่ง
เลยทนัที เน่ืองจากชีสเป็นสินคา้ท่ีตอ้งเก็บด้วยการรักษาดว้ยอุณภูมิท่ีพอดีและตอ้งใชพ้ื้นท่ีและตอ้ง
เช็คสภาพท่ีดี รสชาติ และกล่ินท่ีดีอยู่ตลอดเวลา การน าเสนอขายและบริการลูกคา้สินคา้เพิ่มเติมท า
ใหก้ารต่อรองของลูกคา้มีนอ้ยลงเน่ืองจาก การเปล่ียนซพัพลายเออร์จะตอ้งใชเ้วลานานในการปรับจู
นความเขา้ใจต่อกนัระหวา่งซพัพลายเออร์ใหม่และลูกคา้หลกัของเรา 

ลูกคา้รองซีอีพีเอสเป็นบริษทัเล็กซ่ึงขายให้ลูกคา้รายเล็กในจ านวนหลกัสิบไปถึงแค่
หลกัหน่ึงพนัขวดต่อเดือนเท่านั้น ลูกคา้ยงัไม่ไดข้ยายกวา้งและเยอะมาก ท าใหรั้บรู้ปัญหาในการขาย 
หากลูกคา้ขาดเหลือส่ิงใดจึงช่วยไดท้นัที การท าเช่นน้ีท าให้ลูกคา้ค่อนขา้งมัน่ใจและวางใจว่าไดท้ั้ง
ซพัพลายเออร์และเพื่อนคู่คิด  

ลูกคา้ปลีกรายย่อยผูวิ้จยัส่งของทัว่ประเทศดว้ยตวัเอง และแพค็ทุกขวดส่งไปทุกท่ี แม้
ในท่ีเขา้ถึงยากเช่น เกาะห่างไกลต่างๆ ตรวจสอบส่ือสารกับลูกคา้เองทุกยอดการส่ง จึงท าให้ได้
พูดคุยสอบถามค าติชม และสามารถแกไ้ขไดท้นัทีหากเกิดขอ้ติชมขึ้น ผูวิ้จยัมองเห็นถึงช่องว่างการ
ใหบ้ริการจากตวัเจา้ของบริษทัเองวา่มีความส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงเราใชจุ้ดน้ีปูทางและท าใหค้นรู้จกัซีอีพี
เอสจากวงเลก็ๆขยายไปวงกวา้งขึ้นแมจ้ะมีผูน้ าเขา้รายใหญ่น าเขา้ไวน์มากแต่ผูน้ าเขา้รายใหญ่นั้นมกั
มองแค่ผลต่างก าไรท่ีสูงและการขายในจ านวนมากๆ 
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3.3.4 ภัยจากสินค้าทดแทน (Treats of Substitute) – สูง 
เศรษฐกิจท่ีแย่ลงตั้งแต่ช่วงโควิดและการก่อสงครามทัว่โลกนั้นอาจจะเป็นสาเหตุให้

คนหนัมาด่ืมสปารคกลิ้งไวน์จากประเทศอ่ืนทดแทนแชมเปญมากขึ้น ซ่ึง ณ ปัจจุบนั หลายๆธุรกิจได้
เร่ิมกนัมามองหาสปารคกลิ้งไวน์น ามาใชใ้นธุรกิจมากขึ้นอยา่งเห็นไดช้ดัแลว้ เน่ืองจากราคาท่ีถูกกวา่ 
 

3.3.5 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Among Rivalry) – สูง 
เน่ืองจากแชมเปญในประเทศไทยท่ีเป็นท่ีรู้จกัและรสชาติเป็นท่ีนิยมนั้นไดท้ าการตลาด

มาอยา่งยาวนานและใชง้บการตลาดสูงเพื่อท าการส่ือสารและสร้างภาพลกัษณ์จนเป็นภาพท่ีติดใตจิ้ต
ใตส้ านึกของผูด่ื้มแชมเปญไปแลว้ จึงท าใหก้ารท าการตลาดให้แชมเปญแบรนดใ์หม่ รสชาติแตกต่าง
ท่ีมีคุณภาพดีจริงๆนั้นยากและทา้ทายมาก และแบรนด์แชมเปญเจ้าตลาดห้ารายนั้นไดถู้กซ้ือดว้ย
บริษทั LVMH ไปแลว้จึงท าให้แชมเปญบา้นเล็กๆนั้นตอ้งยอมขายผลผลิตให้กบัเจา้ตลาดเพราะได้
ราคาสูงกว่า ซ่ึงจะท าให้เจา้ใหญ่นั้นก าหนดราคาอย่างผูกขาดได ้เน่ืองจากคนไทยติดภาพหรูและมี
นิสัยชอบสร้างภาพลกัษณ์หรูหราจึงมกัคิดว่าหากราคาถูกกว่า ไม่มีคนรู้จกั จะเป็นของไม่มีคุณภาพ
ไปโดยปริยาย 

และเคร่ืองด่ืมทดแทนสปารคกลิ้งไวน์จาก อิตาลี หรือ ออสเตรเลียท่ีราคาถูกกว่ามาก
นั้นก็เร่ิมท าการตลาดอย่างเขม้ขน้ จึงท าให้เบอร์แจร์ตอ้งเผชิญกับโจทยท่ี์ยากมากในการส่ือสาร
การตลาดออกมาใหส่้งไปถึงกลุ่มผูด่ื้มแชมเปญ 
 
 

3.4 การวิเคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรม (Competitor Analysis) 
การวิเคราะห์เปรียบเทียบคู่แข่งในอุตสหกรรม สามารถแบ่งได ้2 ประเภทดงัน้ี 

 
3.4.1 คู่แข่งบริษัทจัดจ าหน่ายท่ีประเทศไทย 
เป็นคู่แข่งทางทรัพยากรท่ีใกลเ้คียงกนันั้นยงัไม่มีเน่ืองจากซีอีพีเอสเป็นองคก์รเล็กมาก

และเร่ิมด้วยเป้าหมายแค่ต้องการแชมเปญดีมาด่ืมเอง เช่น เป็นบริษทัน าเข้าไวน์จากฝร่ังเศส มี
พนักงานน้อยกว่า 10 คน บริหารงานด้วยการท าเองทุกอย่าง ยงัไม่ท าการโฆษณาท าการตลาด
ออนไลน์ในการขาย และใชแ้ค่การขายแบบการบอกต่อ  แต่คู่แข่งท่ีใกลเ้คียงท่ีสุด และคู่แข่งทางดา้น
ซพัพลายเออร์ไวน์แชมเปญ มีดงัน้ี 

3.4.1.1 XwineZ.com  Original French Wine 
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บริษทัน าเขา้และจดัจ าหน่ายออนไลน์ไวน์และแชมเปญจากฝร่ังเศส พูด
ถึงตวัเองว่าเป็นไวน์รสชาติดี ราคาถูก มีแชมเปญขายออนไลน์ในเวบไซต์ให้เลือก 3 แบบ ราคา
เร่ิมตน้ 2,500 บาท มีไวน์แดง 13 แบบราคาเร่ิมตน้ 850 บาท  ไวน์ขาว 6 แบบราคาเร่ิมตน้ 790 บาท
ไวน์โรเซ่ 3 ตวั ราคาเร่ิมตน้ 790 บาท และ สปราคกลิ้งไวน์ 1 ขวดราคา 1120 บาท โดยราคาขายยงั
สูงกว่าซีอีพีเอส ซ่ึงหากซีอีพีเอส ท าการตลาดและเพิ่มช่องทางการขายออนไลน์ได ้และท าเทสต้ิง
เพื่อดูวา่แข่งขนัไดเ้ร่ืองรสชาติ  

3.4.1.2 Wineyou.com 
บริษทัน าเขา้ซ่ึงจดัจ าหน่ายไวน์จากทัว่โลก มีไวน์แชมเปญรวมกว่าร้อย

แบบ และมีราคาไวน์ขาวเร่ิมตน้ถูกท่ีสุดตั้งแต่ 370 บาทไปจนถึงไวน์แดงขวดละ 150,000 บาท เป็น
เวบไซตอ์อนไลน์ยอดนิยมท่ีทุกคนรู้จกั มีก าลงัซ้ือสูง และมีตวัเลือกเยอะ 
 

3.4.2 คู่แข่งผู้ผลติแชมเปญ 
 

ภาพท่ี 3.5 ปริมาณการผลิตต่อปีของแบรนดต์่อราคาต่อขวด 
 

3.4.3 ตารางข้อมูลเปรียบเทียบรายได้และข้อมูลการผลติแบรนด์แชมเปญปี 2023        
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ตารางท่ี 3.5 ขอ้มูลเปรียบเทียบของแบรนดแ์ชมเปญในตลาด  ปี 2023     
 

CHAMPAGNE 
HOUSES 

ราคาต่อขวด 
BHT 

จ านวน
ผลติต่อ
ปี 
Millions 
Bottles 

คุณภาพองุ่นท่ีใช้ บริหารโดย 
Renenue 
2023 
MillionUSD 

MOET  2,800 30 
Grand Cru, 
Premium Cru 

LVMH 1275 

Dom Perigon 10,000 5 
Grand Cru, 
Premium Cru 

LVMH 750 

Veuve Cliquot  4,000 15 
Grand Cru, 
Premium Cru 

LVMH 942 

CHAMPAGNE 
HOUSES 

ราคาต่อขวด 
BHT 

จ านวน
ผลติต่อ
ปี 
Millions 
Bottles 

คุณภาพองุ่นท่ีใช้ บริหารโดย 
Renenue 
2023 
MillionUSD 

Laurant Perrier  4,500 8 
Grand Cru, 
Premium Cru 

Laurant Group 331.5 

A.BERGERE  1,450 0.5 
Grand Cru, 
Premium Cru 

 5th gen 
BERGERE 
Family 

9 

Krug  10,000 0.5 
Grand Cru, 
Premium Cru 

LVMH - 

Pommery  3,000 18 
Grand Cru, 
Premium Cru 

Pommery Group 345 

Billecart Salmon 2,800 1 
Grand Cru, 
Premium Cru 

7th gen Billecart 
Family 

90 
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Ruinart  4,500 1 
Grand Cru, 
Premium Cru 

LVMH 2277 

Taittinger 3,500 5 
Grand Cru, 
Premium Cru 

Taittinger Group 180 

Bollinger  3,500 3 
Grand Cru, 
Premium Cru 

Bollinger Group 119 

 
 

โมเอท็ ชองดอง (MOET & CHANDON) 
แบรนดเ์จา้ตลาดอยา่งโมเอ๊ท มี โรเจอร์ เฟเดอริค นกัเทสนิสผูค้รองใจบรรดาแฟนกีฬา

เทนนิสมาหลายทศวรรษ ไดถู้กรับเลือกให้เป็นตวัแทนของแบรนด์ โมเอ๊ท เป็นการตอกย  ้าให้แบ
รนด์ เป็นท่ีน่าจบัตามอง เป็นจุดเด่น มีกล่ินอายความส าเร็จ ความเป็นผูน้ า ความเฉลิมฉลอง หรูหรา 
หากเป็นผูช้ายคือความแขง็แรงแต่อ่อนโยน หากเป็นผูห้ญิงก็เป็นผูห้ญิงท่ีมัน่ใจ ร่าเริง สนุกสนานได้
ในเวลาเดียวกนั โมเอ็ทเป็นผูน้ าในการส่ือสารอตัลกัษณ์ของแบรนด์แชมเปญท่ีชนะในทุกๆมิติและ
ทุกมุมมอง ดว้ยเหตุน้ีท าให้โมเอ๊ทเป็นคู่แข่งท่ีน าหน้าทุกแบรนด์ในเร่ืองการตลาด ของการส่ือสาร
ประวติัอนัยาวนาน ยิง่ท าใหเ้พิ่มคุณค่าของแบรนดเ์พิ่มไปอีก ท าใหเ้ป็นแบรนด์เจา้ตลาด และเป็นแบ
รนดท่ี์ผลิตแชมเปญรสชาติเป็นท่ีชอบของลูกคา้อยา่งหลากหลายและกวา้งขวางท่ีสุด 

ปัจ จุบันแบรนด์ดัง  Krug , Dom perigon, Ruinart, Veuve Cliquot ,รวมทั้ ง  Moet 
Chandon ได้ถูก ซ้ือด้วย  LVMH และท ารายได้ 61 % ของตลาดแชมเปญในปี 2023  ซ่ึ งจาก
สถานการณ์สงครามท าใหเ้ศรษฐกิจแย่ลงนั้น ท าใหร้ายไดแ้ชมเปญหรูนั้นลดลง 15 % เห็นชดัวา่ผูค้น
เร่ิมระมดัระวงัในการใช้จ่ายกบัสินคา้ฟุ่ มเฟือย ผูวิ้จยัจึงอยากสร้างภาพของแชมเปญท่ีเขา้ถึงไดท้ั้ง
ราคาและรสชาติจริงๆในประเทศไทย ปัจจุบนัเมืองแชมเปญมีผูผ้ลิตทั้งหมด 120 ราย แต่มีแค่ 20 
ผูผ้ลิตซ่ึงส่วนใหญ่ถูกซ้ือโดยองคก์รใหญ่จากฝร่ังเศสแลว้ กุมรายไดก้วา่ 70%  

เมืองแชมเปญจะมีการแบ่งเขตคุณภาพองุ่นท่ีปลูก โดยคุณภาพองุ่นจดัได ้3 ระดบั 
1. GrandCru องุ่นคุณภาพดีท่ีสุดจะมีพื้นท่ีปลูกอยู่ใน17 เมือง ซ่ึงแบรนด์ดงัเจา้ใหญ่ใน

ตลาดรวมทั้งเบอร์แจร์มีไร่อยูใ่นพื้นท่ีน้ี 
2. Premiers Cru องุ่นคุณภาพรองลงมาจะมีพื้นท่ีปลูกใน 43 เมือง 
3. Autre มีพื้นท่ีปลูกใน 264 เมือง 
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ภาพท่ี 3.6 แบ่งจ านวนพื้นท่ีในเมืองแชมเปญของชนิดองุ่นท่ีผลิตแชมเปญ 
 

หากเห็นค าว่า Blanc de Blancs บนฉลากไวน์ จะหมายความถึง ไวน์แชมเปญขวดนั้น
ผลิตจากองุ่นชาร์ดอนเนย ์(Chardonnay) 100% บางขวดท่ีมีปี vintage หมายถึง แชมเปญขวดนั้นผลิต
มาจากองุ่นท่ีมีคุณภาพดีเยี่ยม เพราะสภาพอากาศไม่แปรปรวนมาก ดินอาจจะมีความอุดมสมบูรณ์ 
ดงันั้นราคายอ่มสูง ปีวินเทจ หรือ 'ปีแห่งการเก็บเก่ียวผลองุ่นเพื่อท าไวน'์ จึงเป็นเสมือนบนัทึกท่ีบอก
เล่าเร่ืองราวของดิน ฟ้า อากาศ แสงแดด ปริมาณฝน การเปล่ียนแปลงของอุณภูมิ รวมถึงโรคระบาดท่ี
ลว้นส่งผลต่อคุณภาพและปริมาณผลผลิตขององุ่นเพื่อท าไวน์และแชมเปญ ตามคุณภาพขวดไหนท่ี
ไม่ระบุปี vintage หมายถึงองุ่นท่ีน ามาท าถูก เก็บเก่ียวในปีท่ีค่อนขา้งแปรปรวน คุณภาพของผลองุ่น
ไม่สามารถท่ีควบคุมได ้ราคาไม่แพง (อยูใ่นหลกัพนั) 
 

3.4.3 คู่แข่งทางอ้อม 
คู่แข่งทางอ้อมของซีอีพีเอสอาจจะไม่ได้มีทรัพยากรท่ีคล้ายคลึงกัน แต่ผลิตภัณฑ์

สามารถทดแทนกนัได ้หรือเป็นตวัเลือกเปรียบเทียบแก่ลูกคา้ท่ีอยากซ้ือแชมเปญเน่ืองจากราคาท่ีต ่า
กวา่ 
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โพรเซ็คโก้ (Prosecco) 
โพรเซ็คโก ้คือช่ือเรียกของ สปารคกลิ้งไวน์จากอิตาลี มีกระบวนการบ่มให้เกิดฟอง 

หรือการหมกัรอบท่ีสอง ในถงัโลหะ ซ่ึงแตกต่างจาก แชมเปญ ท่ีมีวิธีการบ่มให้เกิดฟองในขวด
เท่านั้น แต่ก็มี โพรเซ็กโกจ้ านวนหน่ึงท่ีมีวิธีการบ่มให้เกิดฟองในขวดเช่นกนัเช่น โพรเซ็กโก ้ช่ือ 
เฟอราร่ี ซ่ึงเป้าหมายของผูก่้อตั้งนั้นมุ่งหวงัท าความฝันท่ีจะท าสปารคกลิ้งไวน์ท่ีมีรสชาติเหมือนแชม
เปญดีๆของฝร่ังเศส ซ่ึงส่วนใหญ่ โพรเซ็กโก้ นิยมด่ืมก่อนอาหาร หรือพร้อมอาหาร เหมาะท่ีสุด
ส าหรับการด่ืมเพื่อสังสรรค์กบัเพื่อน เพราะเป็นไวน์ท่ีด่ืมไดง้่าย ด่ืมไดทุ้กโอกาสมีความหวานและ
สดช่ืนเน่ืองจากเศรษฐกิจจากเหตุการณ์โควิดท าให้ยอดน าเขา้โพรเซคโค่นั้นสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองนัน่
หมายความวา่ผูด่ื้มหนัมาเลือกด่ืมสปราคกลิ้งไวน์ท่ีราคาถูกกวา่มากขึ้น 
 
 

3.5 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มลูกคา้แชมเปญแบ่งได ้2 ประเภทใหญ่ๆ  
3.5.1 ลูกค้าแบบขายส่ง (Business to business) 
กลุ่มลูกคา้น้ีมีความตอ้งการใช้แชมเปญเพื่อใช้ในเมนูให้ลูกคา้ได้เลือกด่ืมและความ

ตอ้งการใชแ้ชมเปญเพื่อตอ้นรับลูกคา้เพื่อยกระดบัภาพลกัษณ์ของร้านใหดู้มีระดบัดว้ยการเสริฟแชม
เปญให้ลูกคา้ทุกคนท่ีเขา้มารับประทานอาหารหรือใช้บริการ การเร่ิมตน้ตอ้นรับลูกคา้ดว้ยวิธีเสริฟ
แชมเปญท าให้ลูกคา้มีความสนุกสนานและไดอ้รรถรสในการมาเท่ียวและรับประทานอาหารกบัผู ้
ท่ีมาดว้ยตามโอกาสต่างๆ แชมเปญเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีช่วยเรียกน ้ ายอ่ยและท าให้ลูกคา้อยากทานอาหาร
และอยากด่ืมต่อดว้ย อีกทั้งการมีแชมเปญส าหรับการออกเดทใหคู้่รักหรือคู่เดทฝ่ายชายไดส้ร้างความ
ประทบัใจดว้ยการสั่งแชมเปญหรือเปิดแชมเปญนั้นก็เป็นช่องว่างในตลาดของคู่รัก คู่เดทไดอี้กดว้ย 
ซ่ึงลูกค้ากลุ่มน้ีจะเลือกแชมเปญจากแชมเปญท่ีมีช่ือเสียงหรือท าการตลาดมาแล้ว มีรูปลักษณ์
ภาพลกัษณ์ท่ีหรูหราเพื่อเป็นการง่ายต่อส่ือสารและขายให้ลูกคา้ และบางกลุ่มก็ยงัค านึงถึงช่องว่าง
ของตน้ทุนท่ีสามารถน ามาท าก าไรได ้ทั้งน้ีแชมเปญจะตอ้งมีรสชาติดี ราคาดีดว้ย 

ลูกคา้แพลนเนอร์จดังานแต่งงาน จดังานอีเวนต์ กลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งใช้แชมเปญในงาน
แต่งท่ีตอ้งการภาพลกัษณ์เฉลิมฉลองอนัหรูหราให้กบัคู่บ่าวสาว ส่วนใหญ่แลว้ลูกคา้กลุ่มน้ีสามารถ
ส่ือสารแนะน าและมีอิทธิพลต่อลูกคา้บ่าวสาวมาก จึงมีความตอ้งการใช้แชมเปญท่ีหลากหลายแบ
รนด์แตกต่างกนัไปขึ้นกบังบประมาณท่ีลูกคา้มี ผูวิ้จยัเห็นช่องว่างในกลุ่มน้ีเน่ืองจาก สถานการณ์
เศรษฐกิจท่ีแย่ลง การจ ากดังบประมาณงานแต่งจะส่งผลให้ลูกคา้บ่าวสาวหรือองคก์รต่างๆตอ้งการ
หาตวัเลือกท่ีถูกลงแต่ยงัคงคุณภาพและมีภาพท่ีหรูคลาสสิคไดด้ว้ย 
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3.5.2 ลูกค้าแบบขายปลกี (Business to customers) 
3.5.2.1 ลูกคา้ท่ีด่ืมแชมเปญและรู้จกัแชมเปญดีแลว้ชอบด่ืมแชมเปญ 
กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีค  านึงถึงการตลาดและภาพลกัษณ์ของแบรนด์นอ้ยท่ีสุด

และมีรสชาติท่ีช่ืนชอบเป็นส่ิงแรกท่ีตดัสินใจซ้ือแชมเปญ และเป็นกลุ่มท่ีเขา้ถึงง่ายเน่ืองจากเป็นกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีมีความรู้เร่ืองไวน์และแชมเปญมาก่อน จะปิดการขายแชมเปญไดง้่ายเม่ือไดเ้ห็นราคาท่ีถูก
กว่าและรสชาติท่ีพอใจ กลุ่มน้ีจึงมีการซ้ือซ ้ ามากขึ้น กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีชอบด่ืมแชมเปญเป็นทุนเดิม
และท่ียงัรู้จกัแชมเปญดี ซ่ึงบางกลุ่มยงัยึดติดกบัการด่ืมแอลกอฮอล์แบบเดิมหรือแบรนด์เดิมท่ีรู้จกั 
และแชมเปญยงัไม่สามารถเข้าถึงได้มากนัก เป็นกลุ่มใหญ่ท่ีผูว้ิจัยอยากพัฒนาต่อด้วยการท า
การตลาดเจาะกลุ่มน้ีให้ลึกขึ้นดว้ยการใชส่ื้อโฆษณา ทฏษฎี AIDA มาประยุกตใ์ช ้ถึงแมก้ลุ่มลูกคา้
แบบขายตรงสู่ลูกคา้ ( Business to customers หรือ off trade) จะเป็นส่วนแบ่งการตลาดท่ีค่อนขา้ง
เล็กมากเม่ือเทียบกบัธุรกิจสู่ธุรกิจหรือแบบบริโภคเลยในร้าน แต่ส่วนแบ่งการตลาดยงัคงมีมูลค่าท่ี
สูง และหากซีอีพีเอสสามารถดึงดูดให้คนรู้จกัแชมเปญมากขึ้นไดใ้นทางการตลาด แชมเปญเบอร์
แจร์น่าจะเขา้มาเพิ่มมูลค่าการตลาดใหก้ลุ่มน้ีมากขึ้นไดด้ว้ยและจากการท าการคน้ควา้ท าการทดลอง
ใหผ้ลท่ีน่าสนใจไปในทางกลุ่มลูกคา้น้ี ซ่ึงผูว้ิจยัจะอธิบายถึงการท าการคน้ควา้ทดลองในบทต่อไป 

3.5.2.2 ลูกคา้ด่ืมสปารคกลิ้งไวน์  
กลุ่มลูกคา้ท่ีด่ืมสปารคกลิ้งไวน์เพราะราคาถูกกว่าเป็นลูกคา้ท่ีอายนุอ้ยลง

จากกลุ่มแรก และจะเป็นลูกคา้กลุ่ม Gen Z ท่ีมีพฤติกรรมการด่ืมท่ีค่อนขา้งต่างจาก Gen x Gen Y ท่ี
มกัฟังจากค าแนะน าจากเพื่อนหรือแบรนด์ท่ีรู้จกัเท่านั้น ส่วน Gen Z จะเลือกคุณภาพและราคา ชอบ
คน้หาขอ้มูลเองจากโซเชียล ตอ้งการด่ืมเพื่อสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีมากกว่าด่ืมเพื่อมึนเมาหรือฉลองเป็น
กลุ่มลูกคา้พร้อมจะเปิดใจลองชิม และเม่ือรับรู้ราคาท่ีเขา้ถึงไดก้วา่ก็จะหนัมาด่ืมเบอร์แจร์ไดไ้ม่ยาก 
 
 

3.6 วิเคราะห์ SWOT 
3.6.1  จุดแข็ง (Strengths) 

3.6.1.1 เน่ืองจากซีอีพีเอสเป็นองค์กรเร่ิมตน้ขนาดเล็กท่ีเร่ิมการบริหาร
จัดการด้วยการจ้าง  outsource ต้นทุนจึงต ่าท าให้สามารถท าก าไรเพื่อน าก าไรมาลงทุนต่อยอด
หมุนเวียนดา้นการตลาดได ้ 

3.6.1.2 ซีอีพีเอสมีสินคา้ไวน์แชมเปญท่ีร่วมกนัชิมเองเพื่อเลือกน ามาขาย
ไม่ไดมุ้่งเนน้แต่ไวน์ท่ีตน้ทุนต ่าเพื่อท าก าไรเท่านั้น รสชาติไวน์แชมเปญจึงดีมีคุณภาพแข่งขนัไดเ้ม่ือ
เทียบกบัสินคา้จากผูน้ าเขา้รายใหญ่ 
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3.6.1.3 ซีอีพีเอสมุ่งหวงัน าเขา้ไวน์แชมเปญท่ีราคาจบัตอ้งไดแ้ละรสชาติ
ดีสามารถใชไ้ดใ้นทุกโอกาสพิเศษ  

3.6.1.4 ซีอีพีเอสรักษาความสัมพนัธ์กบัซพัพลายเยอร์รายหลกัอยา่งมัน่คง
เหนียวแน่นเพื่อหากเกิดปัญหาหรือการเปล่ียนแปลง จะไดรั้บการช่วยเหลืออย่างเตม็ท่ี  

3.6.1.5 ดว้ยขนาดท่ีเลก็และลูกคา้ยงัไม่เยอะและกวา้งนกั ซีอีพีเอสดูแล
ลูกคา้ไดท้ัว่ถึง สามารถท าความรู้จกัลูกคา้รายใหญ่รายยอ่ยไดค้รอบคลุม 

3.6.1.6 มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้และซพัพลายเออร์รายหลกัซ่ึงมี
แนวโนม้ต่อสัญญาทุกปี 

 
3.6.2 จุดอ่อน (Weakness) 

3.6.2.1 ดว้ยความท่ีเป็นบริษทัเล็ก และเร่ิมดว้ยการขายได้จากแบบB2B 
จึงยงัไม่มีการท าการตลาดเลย ผูว้ิจยัมองวา่หากตอ้งการเติบโตและยกระดบัแชมเปญเบอร์แจร์ให้เป็น
ท่ีรู้จกัมากขึ้น การลงทุนในการท าการตลาดนั้นส าคญัมากในตลาดประเทศไทย และตลาด B2B 

3.6.2.2 มีลูกคา้รายใหญ่รายเดียวท าใหมี้อ านาจต่อรองไม่มาก 
 

3.6.3 โอกาส (Opportunities) 
จากท่ีไดศึ้กษาในพฤติกรรมผูบ้ริโภคแอลกอฮอลแ์ลว้ ผูบ้ริโภคหันมาด่ืมแอลกอฮอลท่ี์

มีผลเสียต่อสุขภาพน้อยท่ีสุด ซ่ึงไวน์และแชมเปญเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีน ้ าตาลน้อยและมีวิจยัศึกษาว่า
ช่วยในเร่ืองสุขภาพ อีกทั้งแนวโนม้การบริโภคไวน์และแชมเปญท่ีมากขึ้นอย่างต่อเน่ืองทุกรูปแบบ 
ท าใหผู้วิ้จยัเห็นถึงโอกาสท่ีจะพฒันาแชมเปญเบอร์แจร์ให้เป็นท่ีรู้กจกัมากขึ้น 

อีกทั้งกระแสสังคมท่ีคนส่วนใหญ่และผูด่ื้มท่ีอายนุอ้ยลงตอ้งการมีภาพลกัษณ์ท่ีดูดี  ท า
ให้แชมเปญซ่ึงพูดได้ว่าเป็นตวัแทนของความแพง หรูนั้นได้เข้าไปกลมกลืนกับวิถีโซเชียลของ
มนุษยเ์ราในส่ือออนไลน์ช่องทาง จึงท าให้องค์กรและธุรกิจร้านอาหาร โรงแรมนั้นตอ้งหันมาเพิ่ม
คุณค่าและภาพลกัษณ์ของร้านเช่นกัน และการมีแชมเปญไวเ้ป็นตัวเลือกเพื่อตอบโจทยล์ูกคา้ท่ี
ตอ้งการจ่ายในราคาท่ีต ่ากว่าก็อาจจะเป็นโอกาสท่ีดีของซีอีพีเอสเพื่อน าเบอรแจร์ให้เป็นท่ีรู้จกัและ
ขยายตลาดใหก้วา้งขึ้น 
 

3.6.4 อุปสรรค (Treats ) 
เศรษฐกิจท่ีแย่ลงและการก่อสงครามทัว่โลกนั้นเป็นสาเหตุให้คนด่ืมสปารคกลิ้งไวน์

ทดแทนแชมเปญมากขึ้น  ปัจจุบนั หลายๆธุรกิจไดเ้ร่ิมใชส้ปารคกลิ้งคุณภาพดีมากขึ้นอย่างเห็นได้
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ชดั แต่หากมองเป็นอุปสรรคอย่างเดียวคงจะไม่ถูกตอ้งเลยทีเดียว เพราะแชมเปญเบอร์แจร์ของซีอีพี
เอสตวัปัจจุบนัท่ีจดัจ าหน่ายอยู่นั้นจดัอยู่ในสปารคกลิ้งไวน์ท่ีมีตน้ก าเนิดแท ้ มีรสชาติและคุณภาพ
ดีกวา่ในราคาท่ีดีกวา่ หากมองอุปสรรคให้เป็นโอกาส ผูว้ิจยัคิดวา่เบอร์แจร์จะมีแนวทางและช่องว่าง
ในตลาดท่ีเป็นไปไดม้ากขึ้นแน่นอน 
 

3.6.5 บทสรุปเชิงกลยุทธ์ 
จากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลและการท าวิจยัแลว้ สรุปว่าสมมติฐานท่ีคิดว่ารสชาติของ

แชมเปญเบอร์แจร์นั้นมัน่ใจว่าดีกว่าและสู้โมเอ๊ทเจา้ตลาดในประเทศไทยไดน้ั้นยงัไม่จริงตามท่ีคาด
ไว ้เพราะรสชาติยงัถือว่าเป็นรองแต่เม่ือวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนแลว้ ยงัมีช่องว่างให้พฒันาตลาดได้
อีกหลายทาง ขอ้แรกเบอร์แจร์ชนะไดด้ว้ยเร่ืองราคาและรสชาติท่ีดีมีคุณภาพจบัตอ้งไดแ้ละมีความ
เป็นตน้ต ารับมีเร่ืองราวของครอบครัวท่ีส่งสูตรแชมเปญจากรุ่นสู่รุ่น ซ่ึง ณ ปัจจุบนัหาไร่ผลิตแชม
เปญท่ีปลูกองุ่นระดับพลีเม่ียมท่ีไม่โดนซ้ือจากรายใหญ่เจ้าตลาดนั้นมีน้อยกว่า 30 บ้านและมี
แนวโนม้ลดลงเร่ือยๆ ในปีน้ีแบรนด์ดงัโมเอ๊ทไดพ้ยายามกวา้นซ้ือไร่แชมเปญเพิ่มขึ้น แต่เจา้ของไร่
แชมเปญหลายบา้นเช่นเบอร์แจร์นั้นยงัคงมุ่งมัน่ท่ีจะไม่ขายและจะสานต่อสูตรแชมเปญต่อไป ผูว้ิจยั
จึงอยากจะใช้กลยุทธ์ ถอยออกมาโดยไม่แข่งขนักบัโมเอ็ทหรือแชมเปญเจ้าตลาดตรงๆ ในภาพท่ี
หรูหรา แต่จะใชก้ลยุทธ์สร้างภาพให้เป็นแชมเปญส าหรับไลฟ์สไตลอ์ยู่กบัทุกช่วงเวลาคุณภาพของ
ทั้ งคนรุ่นใหม่และรุ่นเก่าท่ีจับต้องได้ด้วยราคาท่ีถูกกว่า อีกช่องทางท่ีสามารถท าให้คือจะท า
การตลาดเชิงให้ความรู้เก่ียวกบัแชมเปญว่าแตกต่างจากโพรเซคโกอ้ย่างไร เพื่อให้แชมปญเบอร์แจร์
เป็นตวัเลือกของผูด่ื้มโพรเซคโกอ้ยู่แลว้ไดย้กระดบัภาพลกัษณ์ ด่ืมแชมเปญท่ีมีราคาสูงกว่าโพรเซค
โกเ้ล็กนอ้ย แต่ไดคุ้ณภาพและภาพลกัษณ์ความหรูหราท่ีตรงตามไลฟ์สไตลท่ี์เอ้ือมถึงได ้ช่องทางท่ี
สามอีกทั้งในลูกคา้กลุ่มใหม่ท่ีอยากเขา้ถึงคือ gen Z อายุ 21 ขึ้นไปท่ีตอ้งการด่ืมนอ้ยกว่าแต่ตอ้งการ
คุณภาพของเคร่ืองด่ืมมากกวา่จ านวนการ 

ด่ืม และกลุ่มน่ีตอ้งการด่ืมเพื่อสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีกบัคนรอบตวั จึงจะใชก้ลยุทธ์ดึงผูด่ื้ม
โพรเซคโกรุ่้นใหม่มาให้ด่ืมแชมเปญท่ีมีราคาพอกนัแต่คุณภาพการผลิต ด่ืมเพื่อเวลาคุณภาพกบัแชม
เปญท่ีเขา้ถึงได ้ ทั้งน้ีสมมติฐานแรกท่ีตอ้งการแข่งกบัโมเอ็ทในตลาดไทยนั้นแทบจะเป็นไปไม่ได ้
เพราะโมเอ็ทนั้นมีการตลาดและภาพลกัษณ์ท่ีชดัเจนและมายาวนานมากมีความหรูในเส้นเร่ืองแต่
ก าเนิดแบรนด์และรสชาติท่ีถูกใจผูด่ื้มท่ีกวา้งกว่า เราจึงถอยลงมาแข่งขนักบัโพรเซคโกห้รือสปารค
กลิ้งไวน์จากประแทศอ่ืนแทน และเป็นตวัเลือกของผูท่ี้ตอ้งการด่ืมแชมเปญท่ีบา้น ดว้ยการเป็นแชม
เปญท่ีไม่ใช่แพงท่ีสุดแต่จะมีคุณภาพและเป็นตัวเลือกส าหรับคนฉลาดเลือกและคนท่ี ด่ืมเพื่อ
ภาพลกัษณ์และความมีไลฟ์สไตลท่ี์เลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุดแต่ไม่จ าเป็นตอ้งแพงท่ีสุดนัน่เอ 
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บทท่ี 4 

แผนการตลาด 
 
 

4.1 การวิจัยทางตลาด 
เน่ืองจากการแข่งขนัในตลาดสปารคกลิ้งไวน์นั้นค่อนขา้งสูงเน่ืองจากมีแชมเปญครอง

ตลาดท่ีมีช่ือเสียงในประเทศไทยอยู่มากแลว้ อีกทั้งพฤติกรรมการด่ืมท่ีตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์มาก
ขึ้นท าให้ผูด่ื้มแชมเปญคนไทยนั้นยงัติดแบรนด์เม่ือด่ืมนอกบ้าน ซีอีพีเอสมีจุดอ่อนในเร่ืองการ
ส่ือสารการตลาดของแชมเปญเบอร์แจร์ท่ีตอ้งพฒันา การออกแบบแผนการตลาดท่ีดีและคุม้ค่าต่อ
งบประมาณจึงจ าเป็นจะตอ้งมีประสิทธิภาพและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหม้ากท่ีสุด ผูว้ิจยัเห็นวา่ การท า
วิจยัในเร่ืองราคา รสชาติ  รูปลกัษณ์ และเร่ืองราวของแต่ละแบรนด์สินคา้เบอร์แจร์ ว่าดีจริง และ
แข่งขนัไดก้บัแชมเปญหรือสปารคกลิ้งไวน์ท่ีมีอยูแ่ลว้ทั้งในตลาด B2B และ B2C ในประเทศไทยได้
จริงหรือไม่จึงส าคญัมาก 

เม่ือไดผ้ลลพัท์จากการท าวิจยัแลว้ผูว้ิจยัจะใช้ทฤษฎี AIDA ประกอบกบัการวิเคราะห์ 
Customer Persona เพื่อท าการตลาดให้เบอร์แจร์เป็นท่ีรู้จักและได้ส่วนแบ่งการตลาดท่ีสูงขึ้นใน
ประเทศไทย 

4.1.1 แนวคิดทฤษฎีสนับสนุนการท างานวิจัย Opportunity Confidence ของแชมเปญ
เบอร์แจร์ 

ภาพท่ี 4.1 แสดงการวิเคราะห์ opportunity confidence ของธุรกิจ 
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ผู ้วิจัยได้น าทฤษฎีการตลาด 4 P (Product Price Place Promotion) มาเป็นหลักการ
วิเคราะห์โอกาสและความเป็นไปได ้ณ ปัจจุบนัของสินคา้แชมเปญเบอร์แจร์ในประเทศไทย โดย
สมมติฐานแรก ตั้งไวด้ว้ยราคาท่ีดีกวา่ มัน่ใจวา่ ผูป้ระกอบการจะไดก้ าไรส่วนมากขึ้น  

แชมเปญจะตอ้งแข่งขนักบัเจา้ตลาดอยา่งโมเอท็ในตลาด B2B ไดอ้ยา่งแน่นอนจึงมุ่งไป
ทางการท าตลาด B2B และมัน่ใจวา่ผูป้ระกอบการร้านอาหารจะตอ้งเลือกใชแ้ชมเปญเบอร์แจร์เพราะ
ราคาดีเพิ่มก าไรให้ร้านไดอ้ยา่งแน่นอน โดยการวิเคราะห์เร่ือง Product สินคา้ ตั้งค  าถาม เร่ืองรสชาติ
ดีจริงหรือไม่ แบรนด์น่าสนใจจริงหรือไม่ และแพคเกจภาพลกัษณ์สวยงามและดึงดูดส าหรับลูกคา้
หรือไม่ เม่ือเทียบกับแชมเปญเจ้าตลาด และเทียบกับสปราคกลิ้งไวน์แลว้ เบอร์แจร์จะดีกว่า ได้
คะแนนภาพรวมดีกวา่หรือไม่อยา่งไร 

ในเร่ือง Price ราคานั้น มัน่ใจวา่ ราคาดีกวา่จริงอยา่งแน่นอน  
เร่ือง Place ช่องทางการขายตั้งไวท่ี้ B2B ร้านอาหาร โรงแรม เลา้จส์ายการบิน 
โรงเรียนสอนนกัชิมไวน์ และหรือแบบขายปลีกกบัผูท่ี้ด่ืมแชมเปญทัว่ไป ก็ยงัไม่แน่ใจ

เพราะฐานลูกคา้ยงัไม่ไดก้วา้งมากนัก ยงัไม่แน่ใจว่าจะมุ่งไปทางไหนแต่เร่ิมตน้ตลาด B2B แลว้จึง
คิดวา่ควรขยายทาง B2B ต่อในปีปัจจุบนั 

เร่ือง Promotion เบ้ืองตน้คิดว่า การบอกต่อ การจดังานชิม หรือการท าคอนเท้นให้ค
วามรู้เก่ียวกบัแชมเปญ รวมทั้งการเทรนพนกังานในร้านอาหารเก่ียวกบัแชมเปญถึงเร่ืองราวของแบ
รนด์แชมเปญก่อน แต่ก็ยงัไม่แน่ใจว่าจะเป็นวิธีการดึงดูดลูกคา้เพิ่มไดดี้ เพราะยงัไม่เคยทดลองท า
การจดัการชิมทั้งแบบเป็นทางการหรือตามอีเวน้ตม์าก่อนเลย 

ผูว้ิจยัจึงตดัสินใจเลือกท าการวิจยัในรูปแบบการชิมแบบปิดฉลากและเปิดฉลากโดย
เลือกผูชิ้มท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นตวัแทนทั้งแบบ B2B และ B2C   
 

4.1.2 ระเบียบวิจัย 
โดยผูว้ิจยัเลือกการท าวิจยัเชิงการทดลองแบบกลุ่ม (Focused group) โดยเป็นการวิจยั

เชิงการทดลอง ( Experimental ) แบบการชิมแชมเปญแบบไม่เปิดฉลาด (Blind taste) และการชิม
แชมเปญแบบเปิดฉลาก(Unblind Taste) ควบคู่กนัโดยมีตวัอย่างชิม 3 แบรนด์คือแชมเปญเบอร์แจร์ 
แชมเปญโมเอ็ท และสปารคกลิ้งไวน์เฟอราร่ีจากอิตาลี  ผูวิ้จยัเลือกใช ้เบอร์แจร์เพื่อชิมเปรียบเทียบ
กบัโมเอ็ทซ่ึงเป็นแชมเปญเจา้ตลาดท่ีทุกคนรู้จกัดีเพื่อตอบโจทยค์  าถามเร่ืองรสชาติท่ีแข่งขนัไดใ้น
ราคาท่ีจบัตอ้งไดก้วา่มาก และน าเบอร์แจร์เปรียบเทียบกบัเฟอราร่ีเพราะเป็นสปราคกลิ้งไวน์ท่ีเป็นท่ี
รู้จกัดีในกลุ่มเป้าหมายราคาใกลเ้คียงกบัเบอรแจร์หรือถูกกว่าและเป็นไวน์ท่ีมีการท าการตลาดอย่าง
เขม้ขน้และวางเป้าหมายชดัเจนเพื่อแข่งกบัแชมเปญ เพื่อตอบโจทย ์วา่หากผูด่ื้มรู้จกัแบรนด์ 
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และไดรั้บรู้ความแตกต่างระหว่างแชมเปญตน้ต ารับ กบั สปารคกลิ้งท่ีตอ้งการท าให้
เหมือนแชมเปญนั้น ผูด่ื้มจะหนัมาสนใจแชมเปญมากกวา่หรือไม่ 

นอกจากน้ีผูวิ้จัยและลูกค้าส่วนหน่ึงมีความชอบในรสชาติและราคาและมั่นใจว่า
คุณภาพและราคาสามารถแข่งขนักบัแชมเปญเจา้ตลาดในประเทศไทยไดอ้ย่างแน่นอน แต่ย ังมีขอ้
สงสัยในขอ้สันนิษฐานน้ีต่อกลุ่มเป้าหมายกลุ่มร้านอาหาร โรงแรม และแบบ B2C  จึงเห็นว่า การท า
การทดลองชิมเพื่อให้คะแนนรสชาติ ฉลาก และ ราคา และถามค าถามกบักลุ่มเป้าหมายดว้ยค าถาม
ในเร่ืองการท าโฆษณาและการตลาด หรือการตั้งราคาขายของธุรกิจ B2B โดยการท าการชิมแบบปิด
ฉลากและให้คะแนน ประกอบการชิมแบบเปิดฉลากร่วมกับการน าเสนอเร่ืองราว คุณค่า และส่ือ
การตลาด โดยก าหนดให้น าเสนอแต่ละแบรนด์ในเวลาท่ีเท่าๆกนั จะท าให้ช่วยตอบค าถามเร่ือง การ
ท าตลาดวา่ส าคญัต่อการขยายตลาดแชมเปญเบอร์แจร์ในประเทศไทยหรือไม่อยา่งไร 

โดยการท าทดลองชิมมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

4.1.3 ประชากรกลุ่มตัวอย่างผู้ชิม 
มี 4 กลุ่ม รวมทั้งหมด 10 ท่าน 

 
กลุ่ม นักชิมไวน์ (Sommelier)  1 ท่าน 
นักชิมไวน์มืออาชีพ เปิดบริษัทช่ือ BAAN SOMMERLIER รับสอนชิมไวน์ระดับ

อาชีพและมอบใบรับรองเร่ืองไวน์ให้พนกังานในร้านอาหารห้าดาวและโรงแรมห้าดาว อดีตเป็นนกั
ชิมไวน์ใหก้บัโรงแรมแมนดาริน โอเรียนเตน็ 

 
กลุ่ม บริษัทจัดงานแต่งงานและอเีว้นต์ 3 ท่าน 

• เจา้ของบริษทัใหเ้ช่าสถานท่ีและจดังานแต่งงาน และเจา้ของร้านอาหาร 
• เจา้ของบริษทัจดังานแต่ง  
• เจา้ของบริษทัรับจดังานแต่ง  

 
กลุ่มเชฟ ผู้จัดการ หุ้นส่วนร้านอาหาร 3 ท่าน 

• หวัหนา้เชฟ ร้านอาหาร เบียงกา้ เอมส์เฟียร์(BIANCA) 
• ผูจ้ดัการร้านอาหารลาวา (LAVA) เอกมยั 10 
• ผูจ้ดัการและหุน้ส่วนร้านอาหารฝร่ังเศส อิตาเล่ียนและนกัชิมไวน์  
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กลุ่มลูกค้านักธุรกจิ และพนักงานองค์กรรายได้สูง ชอบดื่มแชมเปญและสปารคกลิง้
ไวน์   

พฤติกรรมด่ืมแชมเปญทั้งแบบ on trade และ off trade จดัฉลองท่ีบา้นและองคก์ร บ่อย
เกินอาทิตยล์ะ 2 คร้ังขึ้นไป 

• เจา้ของธุรกิจน าเขา้หนงัให้บริษทัท ากระเป๋าแบรนด์เนมทัว่โลกและบริษทัท าเฟอนิ
เจอร์ 

• เจา้ของธุรกิจน าเขา้ 
• พนกังานองคก์รเอกชน ต าแหน่งดูแลจดักิจกรรมขององคก์ร 

                                    
 
ภาพท่ี 4.2 ภาพบรรยากาศการชิมแชมเปญ 
 
 

4.1.4 โดยการทดลองแชมเปญคร้ังนีจุ้ดประสงค์ดังนี้ 
เพื่อตอบค าถามเป็นแนวทางในการวางแผนการท าการตลาดกบัแชมเปญเบอร์แจร์ใน

ประเทศไทย โดยมีค าถามของการทดลองดงัน้ี 
4.1.4.1 แชมเปญเรารสชาติดีจริงไหม แข่งขนัไดไ้หม ไดค้ะแนนเม่ือเทียบ

กบัแชมเปญเจา้ตลาดและเทียบกบัสปารคกลิ้งไวน์ท่ีดีท่ีสุดในตลาดไทยแลว้มีผลอยา่งไรเพราะอะไร 
4.1.4.2 รูปลกัษณ์ของขวดสวยงามแข่งขนักบัอีกสองแบรนดไ์ดไ้หม 

อยา่งไร 
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4.1.4.3 การตลาด เร่ืองราวน่าสนใจพอ แข่งขนักบัอีกสองแบรนด์ไดไ้หม 
อยา่งไร 

4.1.4.4 การตลาด ภาพลกัษณ์ แบรนด้ิงของแชมเปญจ าเป็นแค่ไหนต่อ
ตลาด B2B เพราะอะไรอยา่งไร 

4.1.4.5 การตลาด ภาพลกัษณ์ แบรนด้ิง ของแชมเปญจ าเป็นแค่ไหนต่อ
ตลาด B2C เพราะอะไร อยา่งไร 
 

4.1.5 การสุ่มตัวอย่างและกระบวนการเกบ็ข้อมูล  
เลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นกลุ่มท่ีมีฐานลูกคา้อยู่แลว้และกลุ่มท่ีตอ้งการศึกษาเพิ่มเติมเช่น 

ลูกคา้ท่ีเป็นบริษทัจดังานแต่งงาน และเลือกประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอ านาจตดัสินในการเลือกใช้
แชมเปญในธุรกิจหรือและมีอ านาจเลือกซ้ือแชมเปญด่ืมหรือด่ืมแชมเปญในร้านอาหารเป็นประจ า 
และกลุ่มลูกคา้ท่ีชอบจดังานฉลองท่ีบา้นและด่ืมแชมเปญทุกอาทิตย ์

โดยการทดลองชิมจะชิมแชมเปญทั้งหมดสามแบรนด์  สาเหตุท่ีเลือกเปรียบเทียบกบั 
โมเอ็ต และ เฟอราร่ีโมเอ็ตเป็นแชมเปญเจา้ตลาดท่ีมีเร่ืองราวแบรนด์ยาวนานมีงบท าการตลาดสูง
มาก มีตวัแทนแบรนด์มีช่ือเสียงชดัเจน เฟอราร่ีเป็นสปารคกลิ้งไวน์ท่ีมีเป้าหมายแข่งกบัแชมเปญให้
ได ้ราคาใกลเ้บอร์แจร์ โดยชิมคร้ังละสองขวดเปรียบเทียบกนัโดยเร่ิมจากโมเอ็ทเทียบกบัเบอรแจร์ 
และ เบอร์แจร์ เทียบกบัเฟอราร่ี ผูชิ้มจะชิมแชมเปญขวดแรก และ ขวดท่ีสอง และตอบค าถามโดย
ค าถามในแบบสอบถามมี 2 ส่วนคือส่วนท่ีใหค้ะแนน และส่วนท่ีใหอ้อกความคิดเห็นและเลือกแชม
เปญใดแชมเปญหน่ึงตามความตอ้งการต่อธุรกิจและการด่ืมส่วนตวั โดยขอ้เสนอแนะจากผู ้ชิมทุก
ท่าน จะเป็นวิธีการออกแบบการวิจยัจะเป็นแบบ focused group โดยมีค าถามเชิงคุณภาพ (qualitative)  

ส่วนท่ีให้คะแนนจะมีคะแนนเต็ม 5 คะแนนคือชอบมาก และต ่าสุด 1 คะแนนไม่ชอบ
เลย 

โดยตอ้งใหค้ะแนน 3 ขอ้ดงัน้ี 
แชมเปญขวดแรก                                               แชมเปญขวดสอง 
ค าถาม 1. จงใหค้ะแนนรสชาติ                                     จงใหค้ะแนนรสชาติ 
ค าถาม  2. จงใหค้ะแนนฉลากและขวด                         จงใหค้ะแนนฉลากและขวด 
ค าถาม  3. จงใหค้ะแนนราคา (บอกราคา)                     จงใหค้ะแนนราคา (บอกราคา) 
(คะแนน 3 ขอ้น้ีจะน ามารวมกนัและดูวา่ขวดไหนไดค้ะแนนมากกวา่) 
4.คุณจะเลือกขวดไหนมาใชใ้นธุรกิจของคุณ บอกเหตุผล และจะขายในราคาเท่าไร 
5. คุณจะเลือกขวดไหนเพื่อด่ืมเอง บอกเหตุผล 
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6.คุณคิดว่าเร่ืองราวของแบรนด์และการโฆษณาการตลาดมีผลต่อการเลือกแชมเปญ
ของธุรกิจของคุณไหม อยา่งไร 

7.คุณคิดวา่เร่ืองราวของแบรนด์และการโฆษณาการตลาดมีผลต่อการเลือกแชมเปญด่ืม
เองของคุณไหม อยา่งไร 

คอมเมน้เพิ่มเติม (ผูวิ้จยัเก็บค าแนะน าเพิ่มเติมเพื่อประกอบการประเมินผลวิจยั) 
 

4.1.6 ขั้นตอนการชิม 
1.น าแชมเปญเบอร์แจร์เทสคู่กบัแชมเปญโมเอ๊ทแบบปิดฉลากและตอบค าถาม 

 

                                                  
ภาพท่ี  4.3 ขั้นตอนชิมแบบปิดฉลากของโมเอ๊ทเทียบกบัเบอร์แจร์ 

 

 
2.น าแชมเปญเบอร์แจร์ชิมคู่กบัสปารคกลิ้งไวน์จากอิตาลีช่ือ เฟอราร่ีปิดฉลากและตอบ

ค าถาม 

                                                    
 
ภาพท่ี  4.4 ขั้นตอนชิมแบบปิดฉลากของเบอร์แจร์เทียบกบัเฟอรารี 

โมเอ๊ต เบอร์
แจร์ 

เบอร์แจร์ เฟอราร่ี 

VS 

VS 
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3.เปิดฉลากของแชมเปญทั้งหมดและผูวิ้จยัน าเสนอประวติัเร่ืองราว ส่ือโฆษณา ของแต่
ละแบรนด์แชมเปญและ ท าการชิมต่อแบบเดิมโดยให้ผูชิ้มชิมไวน์ไปพร้อมเห็นฉลากขวดไปด้วย
โดยใชชุ้ดค าถามเดิม 
 

 
ภาพท่ี 4.5 ภาพสรุปความแตกต่างขั้นตอนท าแชมเปญและสปารคกลิ้งไวน์ 
 

อธิบายขั้นตอนการท าแชมเปญ ความแตกต่างของแชมเปญกบัสปารคกลิ้งไวน์ทัว่ไป 
โดยหมกัคร้ังแรกเหมือนไวน์ แต่ขั้นตอนการหมกัคร้ังท่ีสองแชมเปญจะปิดบาเรลหรือขวดไวเ้พื่อให้
เกิดคาบอนไดออกไซด์ให้เป็นฟองแชมเปญจะตอ้งหมกัในขวดแกว้สองรอบ ส่วนโพรเซคโกจ้ะใช้
เปนบาลเรลสแตนเลสขนาดใหญ่ จึงไดร้สชาติและลกัษณะฟองท่ีแตกต่างกนั โดยแชมเปญจะยงัคง
ความฟองเยอะละเอียดละมุนกว่าและมีรสชาติท่ีผสมผสานมี ความแตกต่างผสมผสานกนัแต่ สปาค
กลิ้งไวน์อ่ืนๆจะมีรสชาติเด่ียวเพราะใช้องุ่นชนิดเดียวแต่จะคงความหวานไวน้านและเยอะกว่าแต่
ฟองจะอยูไ่ดไ้ม่นานเท่าแชมเปญ 
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ภาพท่ี 4.6 ภาพสรุปการน าเสนอความเป็นมาของแชมเปญโมเอ๊ท 

 
น าเสนอเร่ืองราวประวติัของแชมเปญโมเอต็ วา่มีประวติัตน้ต ารับอนัยาวนาน และมี

บุคคลส าคญัอยา่งนโปเลียนท่ีเคยใชแ้ชมเปญโมเอต็เฉลิมฉลองชยัชนะการการรบและมอบ รางวลั
เกียรติยศสูงสุดกบัแบรนดโ์มเอต็ และ มาดามมาคียน์างในของกษตัร์คิงส์หลุยส์ท่ีเกา้ของฝร่ังเศสท่ี
พดูถึงแชมเปญในสมยันั้นวา่ แชมเปญเป็นเคร่ืองด่ืมชนิดเดียวในโลกท่ีท าใหผู้ห้ญิงทุกคนรู้สึกสวย
สง่าได ้
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ภาพท่ี 4.7 ภาพสรุปการน าเสนอความเป็นมาของแชมเปญเบอร์แจร์ 

 
น าเสนอเร่ืองราวของเบอร์แจร์ว่าเป็นธุรกิจครอบครัว เร่ิมในช่วงสงครามโลกท่ี 2 ซ่ึง

เร่ิมขึ้นหลงัโมเอ็ทราว 100 ปี โดยการบริหารส่งต่อรุ่นสู่รุ่นจน ณ ปัจจุบนั เอเดรียน เป็นรุ่นท่ี 5 ผู ้
หลงไหลและจบปริญญาดา้นการท าไวน์ มีแรงบนัดาลใจท่ีเห็นพ่อนั้นมุ่งมัน่ท่ีจะพฒันาคุณภาพของ
ดินให้ดีเพื่อผลิตแชมเปญท่ีมีคุณภาพดี รักษามาตรฐานและคงความเป็นเบอร์แจร์ไวเ้พื่อส่งต่อใหรุ่้น
ลูกของเขาภายใตช่ื้อเบอร์แจร์ต่อไปอยา่งย ัง่ยนื 
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ภาพท่ี 4.8 ภาพสรุปการน าเสนอความเป็นมาของแบรนดเ์ฟอราร่ี 

 
สปารคกลิ้งไวน์สัญชาติอิตาลี แบรนด์ เฟอราร่ีซ่ึงตั้งเป้าหมายชดัเจนว่า ความฝันของ

พวกเค้าคืออยากจะผลิตสปารคกลิ้งไวน์เพื่อให้เหมือนแชมเปญดีๆให้ได้ ธุรกิจได้ถูกส่งต่อให้
เจา้ของร้านไวน์ในอิตาลีเน่ืองจากคน้คิดตน้ไม่มีทายาท สืบทอดธุรกิจ 
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4. น าโมเอ๊ทเทสคู่กบัเบอร์แจร์อีกคร้ังแบบเปิดฉลากและตอบค าถาม 

 

 
ภาพท่ี  4.9 ขั้นตอนชิมแบบเปิดฉลากของโมเอ๊ทเทียบกบัเบอร์แจร์ 
 

5.น าเบอร์แจร์เทสคู่กบัเฟอราร่ีอีกคร้ังแบบเปิดฉลากและตอบค าถาม 
 

 
ภาพท่ี  4.10 ขั้นตอนชิมแบบเปิดฉลากของเบอร์แจร์เทียบกบัเฟอราร่ี 
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4.1.6 เคร่ืองมือในการเกบ็ข้อมูล  
เก็บดว้ยการใชแ้บบฟอร์มโดยให้ให้คะแนนหลงัจากชิมแชมเปญทุกคู่ และสัมภาษณ์ผู ้

ชิมเก่ียวกบัขอ้ติชมเพิ่มเติมและค าแนะน าท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อการท าการตลาดของเบอร์แจร์เพื่อ
ช่วยผู ้

ประกอบการแบบ B2B และตลาด B2C เพื่อน าขอ้มูลค าแนะน ามาใช้ประกอบกับผล
คะแนนการทดลองและพฒันาแผนการตลาดต่อไป 
 

4.1.7 การวิเคราะห์ข้อมูล 
4.1.7.1 ตารางสรุปผลรวมคะแนนชิมเปรียบเทียบโมเอ๊ท เบอร์แจร์ และ 

เฟอราร่ี 
 
ตารางท่ี 4.1 สรุปผลคะแนนเปรียบเทียบสปารคกลิ้งไวน์สามแบรนดก่์อนหลงัเปิดฉลาก 

 
 

4.1.7.2 ตารางสัดส่วนแบ่งเหตุผลการเลือกใชแ้บรนด์แชมเปญแบบ B2B 
และ B2C 
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ตารางท่ี 4.2 สรุปสัดส่วนการเลือกใชแ้ชมเปญแลแหตุผลแบบ B2B และ B2C  

 
 

จะเห็นไดว้่าไม่ว่าจะท าการปิดฉลากชิมแชมเปญหรือเปิดฉลากชิม แชมเปญเจา้ตลาด
โมเอ็ทได้คะแนนชนะเบอร์แจร์ทั้งสองรอบ แต่ไม่ได้หมายความว่าแชมเปญเบอร์แจร์ไม่อร่อย
หรือไม่มีคุณภาพ แต่อาจจะมีรสชาติท่ีแตกต่างและเขา้ถึงลูกคา้ไดน้้อยกว่า ทั้งน้ีคะแนนเบอร์แจร์
ไม่ไดน้อ้ยกวา่โมเอ๊ทมากนกั เพราะแข่งขนัไดใ้นเร่ืองราคา 

แต่เม่ือน าเบอร์แจร์เทียบกบัเฟอราร่ีทั้งปิดฉลาดและเปิดฉลาก เบอร์แจร์ไดส่้วนแบ่ง
จากผูเ้ลือกเฟอราร่ี 20 % ดว้ยเหตุผล ท่ีจะอธิบายในผลสรุปถดัไป 
 

4.1.7.3 สรุปรวมการตั้งราคาขายในธุรกิจจากผูชิ้มแบบ B2B 
จะเห็นได้ว่ากลุ่มเป้าหมายแบบ B2B เม่ือตอ้งเลือกใช้สปารคกลิ้งไวน์ 

ส่วนใหญ่จะตอ้งการส่วนต่างการขายอย่างต ่า 70%-100% ซ่ึงเม่ือเลือกโมเอ๊ทจะสามารถท าก าไร     
จากการขายต่อขวดไดข้วดละ 1,800 -2,200 บาทต่อขวดคิดเป็นก าไร 60- 80% จากราคาตน้ทุน เม่ือ
เลือกเบอร์แจร์สามารถท าก าไรจากการขายต่อขวดไดข้วดละ 1,400 – 3,000 บาทคิดเป็นก าไร 90-
100%จากตน้ทุน และเม่ือเลือกเฟอราร่ีสามารถท าก าไรจากการขายต่อขวดได้ขวดละ 700- 3,000 
บาท คิดเป็นก าไร 50- 100% จากตน้ทุน ซ่ึง เบอร์แจร์และเฟอราร่ีเป็นตวัเลือกท่ีตน้ทุนค่อนขา้งต ่า
และท าก าไรไดม้ากกวา่เม่ือเทียบกบัโมเอ๊ท  
 

4.1.7.4 แสดงขอ้มูลค าถามการตลาดมีผลต่อการเลือกใชแ้ชมเปญแบบ 
B2B หรือไม่อยา่งไร 
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ภาพท่ี 4.11 ภาพสัดส่วนการเห็นดว้ยวา่การตลาดมีผลต่อการเลือกแชมเปญหรือไม่เพราะอะไร  
 

ผลการท าวิจยัคร้ังน้ีท าให้เห็นชดัว่า การท าการตลาดนั้นจ าเป็นอย่างยิ่งในธุรกิจ B2B 
โดยมีร้อยละ 60 ยงัยึดติดกับภาพลกัษณ์ และ รสชาติท่ีรู้จกัและแบรนด์ท่ีคุน้เคยและส่ือถึงความ
หรูหรา เม่ือใชเ้วลาคุณภาพในร้านอาหารกบัคนส าคญั แชมเปญควรจะเป็นแบรนด์ท่ีดีท่ีสุดและเป็น
ท่ีรู้จกัคนรับรู้วา่เป็นแชมเปญ เพราะแชมเปญเป็นสัญลกัษณ์ของความหรู ยิง่เปิดแบรนดแ์พงยิง่ไดรั้บ
การยอมรับและดูให้เกียรติต่อเพื่อนท่ีมาร่วมทานอาหารดว้ย และ ร้อยละ 20 เช่ือว่าแบรนด์ท่ีคนรู้จกั
จะช่วยใหพ้นกังานเสริฟท างานไดง้่ายและขายแชมเปญไดง้่ายต่อลูกคา้ในร้านอาหาร ร้อยละ 10 เช่ือ
ว่าการตลาดช่วยท าให้ผูด่ื้มหรือลูกคา้มีอารมณ์ร่วมและไดอ้รรถรสในการรับประทานอาหาร และ
ร้อยล 10 เท่านั้นท่ีไม่เห็นดว้ยว่าการตลาดมีผลต่อการเลือกใช้แชมเปญในธุรกิจเพราะยงัยืนยนัว่า
ตอ้งการชิมและรสชาติท่ีถูกใจก่อน แชมเปญเบอร์แจร์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัมากพอท่ีจะเร่ิมขยายไปยงั 
B2B อย่างกวา้งขวางนัก การเร่ิมตน้ท่ีตลาด B2C จะท าให้ลูกคา้ท่ีด่ืมแชมเปญรับรู้ภาพลกัษณ์และ
รู้จักแชมเปญเบอร์แจร์ ซ่ึงเม่ือซีอีพีเอสสามารถสร้างรากฐานให้เบอร์แจร์มีช่ือเสียงทั้งในแบบ
ออนไลน์และออฟไลน์ในตลาด B2Cไดแ้ลว้ และยงัช่วยให้คนท่ีไม่รู้จกัแชมเปญและรู้จกัเคร่ืองด่ืม
แชมเปญมากขึ้น  
 

4.1.7.5 แสดงขอ้มูลค าถามการตลาดมีผลต่อการเลือกใชแ้ชมเปญด่ืมเอง 
แบบ B2C หรือไม่อยา่งไร 
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ภาพท่ี 4.12 ภาพสัดส่วนการเห็นดว้ยวา่การตลาดภาพลกัษณ์มีผลต่อการเลือกซ้ือแชมเปญหรือไม่
เพราะอะไร 
 

ร้อยละ 60 เช่ือว่าการตลาดไม่มีผลต่อการซ้ือแชมเปญด่ืมเองท่ีบ้าน เพราะเช่ือว่า
ตอ้งการรสชาติท่ีถูกใจมากกวา่ภาพลกัษณ์และการตลาด ร้อยละ 20 เช่ือวา่การตลาดมีผลต่อการเลือก
ซ้ือแชมเปญด่ืมเองเพราะคนรุ่นใหม่และเทรนดใ์หม่ๆท่ีตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัวิถีการใชชี้วิต 
และร้อยละ 20 เช่ือว่าการตลาดมีผลต่อการซ้ือแชมเปญด่ืมเองเพราะตอ้งการทั้งรสชาติท่ีใช่และแบ
รนด์ท่ีชอบ ผูวิ้จยัเช่ือมัน่ว่าการน าช่องว่างทางดา้นการตลาดท่ีเบอร์แจร์ยงัขาดอยู่มาเติมเต็ม จะเป็น
โอกาสท่ีจะท าให้กลุ่มลูกคา้แบบธุรกิจสู่ธุรกิจรู้จกัแชมเปญเบอร์แจร์มากขึ้น ส่วนลูกคา้ท่ีด่ืมแชม
เปญเองแบบ B2C มกัมองหารสชาติท่ีถูกใจและราคาท่ีดีจบัตอ้งไดม้าก่อนเพราะค านึงถึงภาพลกัษณ์
นอ้ยกว่าการด่ืมในร้าน โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้ทGen Z ท่ีมองหาการด่ืมเพื่อเวลาคุณภาพและการสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีและเช่ือมความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัคนรอบขา้ง กลุ่มเป้าหมายน้ีก็จะหันมามองแชมเปญ
เบอร์แจร์เป็นตวัเลือกท่ีจบัตอ้งไดอ้ย่างแน่นอน โดยเม่ือท าการตลาดส่ือสารเพิ่มขึ้นจะส่งผลท าให้
ลูกคา้ B2B น าเบอร์แจร์ไปใชใ้นธุรกิจไดง้่ายขึ้นเพราะลูกคา้รับรู้ถึงภาพลกัษณ์และรู้จกัแบรนด์เบอร์
แจร์มาบา้งแลว้ ท าใหง้่ายต่อการน าเสนอต่อลูกคา้ดว้ย 

ขอ้มูลอนัน่าสนใจท่ีเปล่ียนแปลงไปหลงัเปิดฉลากขวดและน าเสนอส่ือโฆษณาและ
ประวติัความเป็นมาของแต่ละแบรนด์ คือ อตัราการเช่ือว่าการตลาดและโฆษณามีผลต่อการเลือกใช้
แชมเปญในธุรกิจและการเลือกแชมเปญด่ืมเองนั้นเพิ่มขึ้นร้อยละ 20  เท่าๆกนั อยา่งมีนยัส าคญั นัน่ 
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หมายความวา่ทุกคร้ังท่ีมีการท าการส่ือสารโฆษณาแชมเปญเบอร์แจร์ จะมีผูท่ี้ด่ืมสปาค
กลิ้งไวน์หนัมาสนใจและเลือกแชมเปญเบอร์แจร์มากขึ้นดว้ยเหตุผลแตกต่างกนัไป 
 

4.1.8 ส่ิงท่ีสามารถท าวิจยัต่อยอดได ้
A. การทดลองชิมแชมเปญดว้ยการใช้แชมเปญเบอร์แจร์ท่ีมีความหวานระดบัเดียวกบั

โมเอ๊ท อิมพีเรียล และ เฟอราร่ี แมกซิมัม่ 
B. การท าทดลองชิมแชมเปญดว้ยการเปลี่ยนมาใชอ้าหารท่ีเป็นของหวานแทน แต่ยงัคง

ควบคุมการใชแ้ชมเปญตวัเดิมทุกตวั 
C. การเปล่ียนล าดบัของการเสริฟแชมเปญ ในแต่ละตวัโดยสลบัการชิมก่อนหลงัให้

แตกต่างกนั 
 
 

4.2 แผนการตลาด (Marketing goal) 
แชมเปญและตวัไร่องุ่นเบอร์แจร์นั้นยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในประเทศไทยหรือทัว่โลกมาก

นกัหากตอ้งการจ าหน่ายแชมเปญขยายตลาดใหก้วา้งขึ้นหลากหลายกลุ่มลูกคา้ การท าการส่ือสารท่ีดี
ในตลาดประเทศไทย จะช่วยใหข้ยายฐานลูกคา้แชมเปญไปทั้งแบบ B2B และ B2C ไดง้่ายขึ้น ซ่ึงซีอี
พเีอสมุ่งหวังสร้างตัวตนในฐานะผู้น าเข้าแชมเปญและไวน์จากฝร่ังเศสควบคู่กบัการป้ันแบรนด์เบอร์
แจร์ในประเทศไทย โดยมุ่งหวงัไม่แค่เพิ่มยอดขายเท่านั้นแต่ตอ้งการใหค้วามรู้เร่ืองแชมเปญกบัตลาด
ไทยให้รู้จกัแชมเปญมากขึ้นว่ามีความแตกต่าง และเพื่ออรรถรสและรสชาติ และตวัเลือกใหม่ๆท่ี
เขา้ถึงไดก้บักลุ่มเป้าหมายท่ีอายุนอ้ยลง และหรือ ผูด่ื้มสปราคกลิ้งไวน์จากประเทศอ่ืนท่ีลงัเลและมี
ขอ้จ ากดัดา้นราคาปัจจยัก็สามารถมีตวัเลือกแชมเปญดีๆด่ืมในโอกาสต่างๆไดต้ามกระแสสังคมและ
เทรนดข์องผูด่ื้มเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์
 

4.2.1 ประสงค์ทางการตลาด 

• สร้าง Brand awareness ของแชมเปญเบอร์แจร์ 
• สร้างตวัตนบริษทัซีอีพีเอสดว้ยการท า Personal branding ของบริษทัซี

อีพีเอสในประเทศไทย ท า SEO (ThaiFrench page), Tiktok,Facebook,Instagram 
• ท าให้คนรู้จกัทั้งซีอีพีเอสและแชมเปญเบอร์แจร์มากขึ้นในวงท่ีกวา้ง

ขึ้นโดยเร่ิมจาก B2C เพราะคนท่ีด่ืมแชมเปญท่ีบา้นสนใจเร่ืองรสชาติท่ีถูกใจมากกวา่ภาพลกัษณ์ 
• เพิ่มยอดขายอยา่งคงท่ี 20% ต่อปี 
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4.2.2 การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด การเลอืกกลุ่มเป้าหมาย และการวางต าแหน่งของ
ผลติภัณฑ์  
 
ตารางท่ี 4.14 การท าส่วนแบ่งการตลาด Segmentation 

 
 

ซีอีพีเอสท าการแบ่งลูกคา้แบบ B2C เป็นสามประเภท คือกลุ่มแรกกลุ่มลูกคา้ท่ีช่ืนชอบ
แชมเปญรู้จกัแชมเปญดีและด่ืมแชมเปญเป็นประจ า อาศยัอยูใ่นประเทศไทย ชอบด่ืมแค่แชมเปญ ไม่
ชอบสปารคกลิ้งอ่ืนๆเลย เจาะจงด่ืมเฉพาะแชมเปญ ลูกคา้กลุ่มน้ี มีอายุ 30 ขึ้นไป ส่วนใหญ่จะเป็น
นกัธุรกิจ เรียนต่างประเทศ โปรไฟล ์ต าแหน่งการงานสูง ชอบเขา้สังคม ชอบสร้างเครือข่าย มีนิสัย
ตดัสินใจเร็ว ปิดการขายง่าย เม่ือไดชิ้มรสชาติดี ราคาดี พร้อมซ้ือพร้อมโอนเลย ไม่แคร์การตลาดมาก  
เนน้รสชาติท่ีชอบ 

กลุ่มท่ีสองเป็นกลุ่มด่ืมโพรเซคโกห้รือสปารคกลิ้งไวน์ท่ีไม่ใช่แชมเปญ ดว้ยเหตุผลท่ี
อาจจะยงัไม่รู้จกัแชมเปญ หรือ เหตุผลเร่ืองราคาท่ีสูงกวา่ อาย ุ21-45 กลุ่มน้ีชอบใชโ้ซเชียล และชอบ
สร้างภาพลกัษณ์ ชอบเวลาคุณภาพและเลือกสรรเคร่ืองด่ืมและราคาดว้ยการเลือกดว้ยตวัเอง ไม่ได้
ชอบจากการแนะน ามากนกั มีนิสัยฉลาดเลือก เลือกด่ืมเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ ไลฟ์สไตลท่ี์แตกต่าง
และชอบมีส่วนร่วมในการช่วยเหลือสังคม  

กลุ่มท่ีสามเป็นกลุ่มท่ีชอบการจดัทานขา้วปาต้ีท่ีบา้น ไม่ชอบออกนอกบา้น กลุ่มน้ีเป็น
กลุ่มท่ีอาย ุ30-59 แต่งงานแลว้มีลูก ชอบการแนะน าจากเพื่อนท่ีรู้จกั และยดึติดกบัแบรนดท่ี์รู้จกั 

ผูว้ิจยัเจาะเป้าหมายไปท่ีสองกลุ่มแรก โดยกลุ่มแรกนั้นใชวิ้ธีการออกบู๊ทชิมก็สามารถ
ปิดการขายได ้แต่อยากเจาะในกลุ่มท่ีสองกลุ่มท่ีด่ืมสปารคกลิ้งไวน์ชาติอ่ืนๆอยูแ่ลว้ 
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4.2.3 การวางต าแหน่งทางผลิตภัณฑ์ของความนิยมและราคาต่อขวดของแบรนด์
สปารคกลิง้ไวน์ต่างๆในตลาด 
 

 
ภาพท่ี  4.13 ตาราง perceptual map ของราคาแชมเปญต่อความนิยมของแชมเปญ 
 

จากตารางแบรนด์แชมเปญท่ีมีช่ือเสียงในตลาดแชมเปญจะเป็นแบรนด์ท่ีมาราคาต่อ
ขวดระดบัท่ีสูงกว่าแบรนด์อ่ืนๆและเป็นท่ีนิยมในธุรกิจหรู ร้านอาหาร สายการบิน จะใช้แบรนด์
เหล่าน้ีเท่านั้น เบอรแจร์จัดอยู่ในแบรนด์ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จักและราคาค่อนข้างต ่ากว่าเท่าตัวของ        
แบรนด์ดงั ส่วนโพรเซคโกน้ั้นจดัอยู่ในราคาต ่ากว่าเพราะเป็นตวัเลือกสปารคกลิ้งราคาถูกกว่าเป็นท่ี
รู้จกัพอกบัแบรนดแ์ชมเปญรายใหญ่ 

 
4.2.4 การวางต าแหน่งทางผลิตภัณฑ์ของความต้นต ารับและราคาต่อขวดของแบรนด์

สปารคกลิง้ไวน์ในตลาด 
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ภาพท่ี  4.14 ตาราง perceptual map ของความเป็นตน้ต ารับแบรนดข์องแชมเปญต่อราคาของแชม
เปญ 
 

แบรนดส์ปารคกลิ้งไวน์ยิ่งเก่าแก่และเร่ิมมาก่อนยิง่มีราคาสูงกว่า Krug เป็นแชมเปญรา
คาสูงท่ีสุดและเก่าแก่ในอันดับตน้ๆ ตามด้วย Dom Perignon , Ruinart ,Moet Chandon ส่วนเบอร์
แจร์อยู่ในระดบัท่ีเก่าแก่ระดบักลางราคาต่อขวดเท่ากบัโพรเซคโก้แต่โพรเซคโก้และเฟอราร่ีจะมี
ความตน้ต ารับนอ้ยกวา่เบอร์แจร์และคน้พบหลงัเบอร์แจร์ร้อยกวา่ปี 
 

4.2.5 การวางต าแหน่งทางผลิตภัณฑ์ของจ านวนผลติต่อปีและราคาต่อขวดของแบ
รนด์สปารคกลิง้ไวน์ต่างๆในตลาด 
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ภาพท่ี  4.15 ตาราง perceptual map ของราคาต่อขวดของแชมเปญต่อปริมาณการผลิตต่อปี 
 

แบรนด์แชมเปญดังเจ้าใหญ่ท่ีมีจ านวนการผลิตต่อปีสูงกว่า 5 ล้านขวดเช่น  Dom 
Perignon,Veve Cliqout, Moet Chandon  ถูกซ้ือดว้ย LVMH แลว้ รวมทั้งแบรนด์แชมเปญเอ็กคลูซีฟ
ท่ีแพงท่ีสุดอยา่ง Krug ผลิตแค่ปีละ 500,000 ขวดก็ถูกบริหารภายใต ้  LVMH เน่ืองจากพื้นท่ีเก็บเก่ียว
ผลผลิตท่ีมีจ ากดัลงและปัจจยัทางอากาศและส่ิงแวดลอ้มท่ีส่งผลต่อคุณภาพองุ่นนั้นแปรปรวนและ
ควบคุมยากขึ้น ราคาของแบรนดใ์หญ่ต่อขวดนั้นมากกวา่ 3000 บาทขึ้นไป เบอรแจร์เป็นแบรนด์เล็ก
ของครอบครัวท่ียงัคงรักษาสูตรแชมเปญท่ีแตกต่างและผลิตไดแ้ค่ปีละสูงสุด 500,000 ขวดโดยราคา
เฉล่ียต ่ากวา่ขวด  2000 บาท 
 

4.2.6 ผลจากการวิจัยและการน าไปประยุกต์ใช้  
ขอ้มูลจากการท าวิจยัทดลองชิมแชมเปญหลงัเปิดฉลากขวดและน าเสนอส่ือโฆษณา

และประวติัความเป็นมาของแต่ละแบรนด์ คือ ร้อยละ 20% เช่ือว่าการตลาดและโฆษณามีผลต่อการ
เลือกใชแ้ชมเปญในธุรกิจและการเลือกแชมเปญด่ืมเองนั้นเพิ่มขึ้น อยา่งมีนยัส าคญั นัน่หมายความว่า
ทุกคร้ังท่ีมีการท าการส่ือสารโฆษณาแชมเปญต่างๆ สามารถคาดการณ์ว่าจะมีผูค้นหันมาสนใจและ
เลือกแชมเปญเบอร์แจร์มากขึ้น 

ผูว้ิจยัเห็นถึงขอ้ส าคญัจากการท าการทดลองชิมแชมเปญคร้ังน้ีว่า การตลาดการส่ือสาร
มีความส าคญัเป็นอย่างยิ่งต่อธุรกิจร้านอาหาร โรงแรม หรือบริษทัให้บริการจดังานแต่งงานและอี
เวน้ต ์และหากเราน าช่องว่างทางด้านการตลาดท่ีเบอร์แจร์ยงัขาดอยู่มาพฒันาต่อ จะเป็นโอกาสท่ีจะ
ท าใหก้ลุ่มลูกคา้แบบธุรกิจสู่ธุรกิจรู้จกัแชมเปญเบอร์แจร์มากขึ้นและอยากน าแชมเปญท่ีมีช่ือเสียงใน
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ตลาดพร้อมเสริฟลูกคา้มากขึ้นเน่ืองจากมีการท าการตลาดมาในระดบัหน่ึงแลว้ และลูกคา้ท่ีด่ืมแชม
เปญเองส่วนใหญ่มักมองหารสชาติท่ีถูกใจและราคาท่ีดีจบัตอ้งได้มาก่อน จุดน้ีจะท าให้แชมเปญ
เบอร์แจร์เป็นตวัเลือกท่ีทั้งสามารถท าก าไรของกลุ่มเป้าหมาย B2B และเขา้ถึงง่ายจากลูกคา้ B2C ได้
แน่นอน  

ผลคะแนนของแชมเปญเบอร์แจร์นั้นไดเ้ป็นอนัดบัสองรองจากโมเอต็ทั้งตอนปิดฉลาก
และเปิดฉลาก และโมเอต็ไดค้ะแนนมากกวา่ทั้งจากกลุ่มลูกคา้ B2B และ B2C และเบอร์แจร์ชนะเฟอ
ราร่ีโดยได้ส่วนแบ่งจากทั้งตลาด B2B และ B2C มากขึ้น 20% ด้วยราคาและคุณภาพจึงอยากวาง
เบอร์แจร์ให้เป็นแชมเปญท่ีดีรองลงมาจากโมเอ็ตแข่งขนัได้กับแชมเปญท่ีราคารองลงมา ซ่ึงขอ้
ส าคญัคือเขา้ถึงไดทุ้กกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด เพราะราคาดีมีคุณภาพและน าเสนอภาพลกัษณ์
เบอร์แจร์ให้ยงัคงหรูหราตามอตัลกัษณ์ของแชมเปญแต่เป็นความหรูหราท่ีจบัตอ้งได้   จะเห็นว่า
ผลการวิจยัแสดงชดัวา่การปรับแผนมุ่งเป้าท าการตลาดไปท่ี B2C ดว้ยอาจจะเป็นประโยชน์ให้กบัตวั
บริษทัซีอีพีเอสและแชมเปญเบอร์แจร์ทั้งคู่ ในระยะสั้นและระยะยาว เน่ืองจากตลาดแชมเปญมีแนว้
โน้มท่ีจะเติบโต จึงจะน าผลวิจยัน้ีไปท าวิจยัเพิ่มเติมในอนาคตเพื่อประโยชน์ต่อยอดอีกในหลาย
หวัขอ้วิจยั 
 

4.2.7 ต าแหน่งภาพลกัษณ์ทางการตลาด Brand Positioning ของซีอพีเีอสและแชม
เปญเบอร์แจร์ 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงภาพลกัษณ์อตัลกัษณ์ทางการตลาดของแชมเปญเบอร์แจร์และบริษทัซีอีพีเอส 
 

 A.BERGERE CEPS 
Brand&Company 
Purpose 

ท าใหค้นรู้จกัแชมเปญท่ีดีมี
คุณภาพมากขึ้นในราคาจบัตอ้ง
ได ้

น าเขา้ไวน์และแชมเปญจากฝร่ังเศส
ท่ีราคาดีจบัตอ้งได ้ใชไ้ดใ้นทุก
โอกาส 

Brand Essence  ความเขา้ถึงได ้ความมีความรัก
ในการผลิตแชมเปญและสูตร
แชมเปญท่ีแตกต่างเฉพาะกลุ่ม 

การชิมไวน์แชมเปญทุกแบรนดท่ี์
น าเขา้ดว้ยตวัเอง ราคาไม่แพง จบั
ตอ้งทุกกลุ่มลูกคา้ B2B , B2C 

Brand 
Phillosophy 

การผสมผสานความรู้และ
ประสบการณ์ผา่นรุ่นสู่รุ่น 

ไวน์และแชมเปญเป็นศิลปะและมี
ความเป็นปัจเจกบุคคลในการเลือก
ด่ืม อยากใหทุ้กกลุ่มไดรู้้จกัไวน์และ



53 

 

เพราะเป็นช่ือตระกลูสืบทอด
มาจึงตอ้งรักษาคุณภาพและ
ช่ือเสียงไวอ้ยา่งเหนียวแน่น 
และไม่หยดุท่ีจะเรียนรู้และ
พฒันาผืนดิน และ พนัธ์องุ่น 
ทดลองเทคนิคต่างๆเพื่อ
คุณภาพและรสชาติท่ีตรง
มาตรฐานและตน้ต ารับ 

แชมเปญฝร่ังเศส ไวน์ราคาถูกหรือ
วินเทจใหม่กวา่ไม่จ าเป็นตอ้ง
รสชาติแยก่วา่ บางคร้ังองุ่นและ
ผูผ้ลิตก็ผลิตไวน์ท่ีใหม่และดีกวา่ได ้
ขึ้นอยูก่บัความชอบของแต่ละบุคคล 
และการสร้างบรรยากาศและ
เร่ืองราว  

Brand Believe พลงัแห่งความรักในผืนดิน
และองุ่นของเบอร์แจร์จะ
ส่งผา่นต่อรุ่นสู่รุ่น 

เรามุ่งหวงัวา่ไวน์และแชมเปญท่ีดี
ไม่จ าเป็นตอ้งมีราคาแพงจนเอ้ือมไม่
ถึงส าหรับผูด่ื้มไวน์ในประเทศไทย 

Brand Promise รักษาคุณภาพของแชมเปญทุก
ขวดอยา่งย ัง่ยนืและแบ่งปันต่อ
สังคมรอบขา้งสนบัสนุน
องคก์รเลก็ องคก์รครอบครัว 

มุ่งหวงัใหต้ลาดไวน์แชมเปญไทยมี
ตวัเลือกไวน์แชมเปญจากฝร่ังเศสท่ี
รสชาติดีและราคาดีดว้ย 

Brand 
Characteristic 

หรูหรา แต่ยงัคงจบัตอ้งได้
เอ้ือมถึงส าหรับทุก
กลุ่มเป้าหมาย 

บริษทัน าเขา้ไวน์และแชมเปญจาก
ฝร่ังเศส ผูถื้อหุ้นทั้งหมดรักในการ
ด่ืมแชมเปญ มีไร่องุ่นท่ีแชมเปญ 

 
4.2.8 ตัวอย่าง Mood and Tone ของภาพลกัษณ์ทางการตลาดของเบอร์แจร์ 

 
ภาพท่ี 4.16 แสดงตวัอยา่งภาพทางการตลาดของแชมเปญเบอร์แจร์ 
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ภาพท่ี 4.17 แสดงตวัอยา่งภาพทางการตลาดของแชมเปญเบอร์แจร์ 
 

      

 
ภาพท่ี 4.18 แสดงตวัอยา่งภาพทางการตลาดของแชมเปญเบอร์แจร์ 
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4.3 กลยุทธ์ทางการตลาด Marketing Strategies 
จากผลวิจยัการท าเทสต้ิงแชมเปญผูวิ้จยัอย่างมุ่งเป้าท าการตลาดเพื่อแบ่งส่วนแบ่งของ

ตลาดสปราคกลิ้งไวน์ 10-20% โดยอา้งอิงจากอตัรากลุ่มเป้าหมายท่ีหันมาเลือกเบอร์แจร์แทนโพร
เซคโกห้ลงัเปิดฉลาก  
 

4.3.1 AIDA 
ผูว้ิจยัเลือกทฤษฏีน้ีมาใชเ้น่ืองจากตลาดแชมเปญเป็นตลาดท่ีค่อนขา้งเลก็มากเม่ือเทียบ

ในธุรกิจและลูกคา้มกัติดภาพของแชมเปญแบรนดท่ี์ช่ือเสียงมากและท าการตลาดมายาวนานและคุน้
ชินกบัรสชาติของแบรนดน์ั้นๆไปแลว้ และหรือตลาดท่ีเลือกสปารคกลิ้งไวน์ท่ีราคาถูกกวา่อยา่งโพร
เซคโค่ก็คุน้ชินกับทางเลือกท่ีราคาถูกกว่าแชมเปญและคุ ้นชินกับรสชาติของโพรเซคโค่เช่นกัน  
ประกอบกบัตลาดแชมเปญเม่ือเทียบกบัตลาดแอลกอฮอลช์นิดอ่ืนนั้นเลก็มาก ผูวิ้จยัเห็นวา่การเร่ิมท า
การตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและยัง่ยืนนั้นไม่ใช้แค่การส่ือสารแบรนด์เบอรแจร์ แต่เห็นว่าการ
ใหค้วามรู้และส่ือสารเก่ียวกบัประวติัความเป็นมาของแชมเปญจะช่วยให้เห็นความแตกต่างของแชม
เปญกับสปารคกลิ้งไวน์จากประเทศอ่ืนนั้นจะเป็นใจความหลักท่ีจะท าให้กลุ่มเป้าหมายและ
Protential Target Group หันมาด่ืมแชมเปญมากขึ้น และการส่ือสารนั้นจะตอ้งควบคู่กบัการส่ือสาร
ตวับริษทัซีอีพีเอสด้วยเพื่อท าให้องค์กรนั้นเป็นท่ีรู้จกัมีภาพลกัษณ์ติดในใจลูกคา้และสามารถอยู่
อยา่งย ัง่ยนืไดด้ว้ยตวัองคก์รเองดว้ย โดยมีรายละเอียดแต่ละขั้นตอนดงัน้ี 

4.3.1.1 AWARENESS  
ท า SEO โดยผูว้ิจยั การสร้างช่องทางการให้ความรู้หรือการเขียนหรือ

แชร์หรือเล่าเร่ืองราวท่ีเก่ียวข้องเก่ียวกับไวน์และแชมเปญและหรือหัวข้ออ่ืนๆอีกสองหัวข้อท่ี
เก่ียวขอ้ง เช่นรีวิวประวติัแบรนด์ Luxury ของฝร่ังเศสโดยใช้เทคนิคการท า SEO ท่ีดีกว่า สนุก เมา้
มอยผสมขายของให้ความรู้และอ่านเขา้ใจง่ายกว่า  และหรือ  รีวิวอาหารส าหรับลูกคา้ Segment 
หลากหลายเพื่อทานควบคู่กับแชมเปญไปด้วย เป็นตน้ โดยตวัผูว้ิจยัเองจะเป็นผู ้ท าคอนเทน้และ 
Branding ใหบ้ริษทัเองดว้ย  

ท าคอนเทน้ลงโซเชียลทั้งแบบรูปภาพ ขอ้ความและวิดีโอ วิธีน้ีจะช่วยให้
คนรู้จกัซีอีพีเอสในระยะยาวและไม่เพียงแต่จดจ าแค่สินคา้ไวน์และแชมเปญท่ีดีเท่านั้น แต่รู้จกับริษทั
ท่ีมีเร่ืองราวเร่ืองเล่าท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้เขา้มาดว้ย ผูว้ิจยัมุ่งเป้าใหค้นชอบและสนใจในบริษทัดว้ย
การท า personal branding อยา่งต่อเน่ืองระยะยาวดว้ย 

4.3.1.2 INTEREST 
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เพิ่ม Engagement กับลูกค้าท่ีเป็นร้านอาหารเสริมภาพลักษณ์แชมเปญ
และดึงดูดลูกคา้ด้วยการน าแชมเปญเบอร์แจร์ไปท าทดลองชิมกบัอาหารในร้านอาหารนั้นๆ และ
หรือสถานท่ีหลากหลาย ผสมผสานกบัการแชร์ขอ้มูลความรู้ ไม่เยอะและยาวจนเกินไปส่ือสารเน้น
ใหเ้ห็นถึงความ Originality ของแชมเปญเบอร์แจร์ โดยเชิญกลุ่มเป้าหมายหลากหลาย Segmentation  
จดั Mood and Tone ให้คงความหรูหราแต่จบัตอ้งได ้เขา้ถึงได ้สนุกสนาน มี  Interactions ระหว่าง
ผูค้นหลากหลาย สร้างช่วงเวลาท่ีทั้ งผ่อนคลายและยงัคงมีความสุขของผูท่ี้ด่ืม ให้แชมเปญเป็น
เคร่ืองด่ืมท่ีเช่ือมผูค้นเขา้ดว้ยกนั และท าคอนเทน้สั้นๆ ไม่เกิน 1 นาทีน าไปเผยแพร่ในช่องทางต่างๆ 
ทั้งใน website  และ social media วิธีน้ีเพื่อท าให้คนรู้จกัทั้งเบอร์แจร์และซีอีพีเอส และน าคอนเทน้
การเทสต้ิงเสนอผา่น Influencers ดว้ย 
 

 
ภาพท่ี 4.19 ภาพตวัอยา่งแสดงการท าการตลาดดว้ยการชิมและใหค้วามรู้  

 
4.3.1.3 DESIRE 
- กลุ่มแรกลูกคา้ท่ีเป็นผูรั้กในการด่ืมแชมเปญอยู่แลว้รู้จกัแชมเปญดีการ

น าสินคา้ไปจดัสปอนเซอร์ให้ชิมฟรีในงานอีเวน้ต์ท่ีเจาะกลุ่มคนชอบด่ืมแชมเปญ โดยกลุ่มน้ีมกัมี
อายุ 40 ปีขึ้นไป มกัจะสนใจท่ีรสชาติและราคาท่ีชอบและเป็นท่ีรู้จกั โดยน าเสนอลูกคา้ถึงความเป็น
แชมเปญท่ีแทจ้ริงไม่ใชส่ื้อการตลาดมาก และจะส่ือถึงภาพผูผ้ลิตเบอร์แจร์แชมเปญท่ีเป็นทีมเดียวกนั
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ครอบครัวเดียวกันส่งต่อสูตรลับแชมเปญไปรุ่นสู่รุ่น Mood and Tone  เข้าถึงได้ จับต้องได้  ให้
ความรู้สึกท่ีมีไลฟ์สไตล์ท่ีรู้จกัเลือกมีเทสดี ความหรูหราท่ีแค่จบัขวดก็รู้ว่าคนด่ืมมีไลฟ์สไตล์ท่ีดี
เลือกส่ิงท่ีดี ท่ีไม่ตอ้งแพงท่ีสุด แต่ดีและมีคุณภาพ ลูกคา้กลุ่มน้ีจะชอบบอกต่อเม่ือชอบและราคาดี จึง
ท าให้ช่วยขยายตลาด B2C ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพเพราะกลุ่มเป้าหมายตรงจุด ไดชิ้ม และเม่ือชอบ
มกัจะตดัสินใจซ้ือเร็ว 
 

          
ภาพท่ี 4.20 แสดงการท าการตลาดดว้ยการออกบู๊ทชิมในงานอีเวน้ต์ 
 

- กลุ่มลูกคา้ชอบด่ืมสปารคกลิ้งไวน์ประเทศอ่ืนอยู่แลว้อายุน้อยกว่ากลุ่ม
แรก เช่น โพรเซคโก้ ลูกคา้กลุ่มท่ีอายุน้อยลงจะมีพฤติกรรมการเลือกเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกันไป 
ยกตวัอยา่งเช่น GEN Z 
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ภาพท่ี 4.18 ตารางแสดงจ านวนผูด่ื้มแอลกอฮอลG์en Z และเหตุผลของการด่ืมแอลกอฮอล์ 

จากวิจยัตลาดผูด่ื้มแอลกอฮอลท่ี์อายุนอ้ยลง Gen Z จะเลือกส่ิงท่ีดีและคุณภาพมากกวา่
เลือกสินคา้ท่ีราคาหรือการแนะน า และมกัอยากด่ืมเพื่อการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อคนรอบขา้ง เพื่อ
ผ่อนคลายจากความเครียดในยุคปัจจุบนัท่ีมากขึ้น กลุ่มน้ีชอบศึกษาเร่ืองประโยชน์และขอ้เสียต่อ
สุขภาพมากขึ้น และตอ้งการคน้หาเก่ียวกับแบรนด์ต่างๆด้วยตวัเองมากกว่าการแนะน าจากเพื่อน 
ผูว้ิจยัจะจดับู๊ทชิมในงานเทศกาลดนตรี และการจดักิจกรรม การจบัคู่กลุ่มเล็กโดยมีกลยุทธ์ดึงดูด 
กลุ่มเป้าหมายให้มาเจอกนัเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีจบัตอ้งไดแ้ละพฒันาต่อได ้ใชเ้วลาอย่างมีคุณค่า 
โดยมี เบอร์แจร์เป็นผูส้นับสนุนให้ผูค้นหันมาพบเจอและพูดคุยกันตัวต่อตวั ซ่ึงอาจจะเป็นส่ิงท่ี
สังคมในปัจจุบนัตอ้งการ คือการพบเจอปฏิสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวัมากกว่าผ่านโซเชียล และท าคอน
เทน้ส่ือสารเพื่อน าเสนอในโซเชียลมีเดียช่องทางต่างๆ เช่นกลุ่มเพจคนโสดวยัท างาน  พาทเนอร์
กบัแอ๊พพลิเคชัน่หาคู่ ขอพื้นท่ีโฆษณาอีเวน้ speed dating ของเบอร์แจร์ในปีต่อๆไป 
 

                      
ภาพท่ี 4.21 ตวัอยา่ง mood and tone การท าการตลาดในช่วง DESIRE ของกลุ่มเป้าหมายชอบด่ืม
โพรเซคโก ้
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4.3.1.4 ACTION 
- ส ร้างไลน์  OA เพื่ อ ดึ งลูกค้าจากการท าการตลาดในขั้ นตอน 

AWARENESS, INTEREST, DESIRE เข้ามา และจัดโปรโมชั่นหลากหลาย ด้วยการท า Bundle 
Marketing เม่ือซ้ือแชมเปญครบ 1 ลงั แถมอาหารจานแรก หรือของแถมหลากหลายให้ลูกคา้เลือก 
เช่น Cold cuts, ท่ีเก็บความเยน็ขวดแชมเปญพกพา โดยจ ากดัเวลาแต่ละโปรโมชัน่ 

- ลูกคา้เก่าและใหม่สะสมแตม้แลกของขวญัน าเขา้แบบจ านวนจ ากดั 30-
50 ช้ินต่อปี 

- จัดส่ง Deliver ทันทีให้ลูกค้า กทม และปริมณฑล  และบริการแบบ
ควบคุมอุณหภูมิใน กทม หากซ้ือครบ 2 ลงัจะฟรีค่าจดัส่งทัว่ กทม เป็นตน้ 

- ส่งต่างจงัหวดัหากสั่ง 2 ลงั (12 ขวด) ขึ้นไปคิดค่าส่งฟรีทัว่ไทย 
- รับส่งตั้งแต่ 1 ขวดทัว่ประเทศไทย ต ่ากวา่ 12 ขวดคิดค่าส่งตามจริง  

 
 

4.4 งบประมาณการท าการตลาด Marketing Budget 
 
ตารางท่ี 4.5 ภาพสรุปงบการท าการตลาดปี 2024-2028 

 



60 

 

 

บทท่ี 5 
แผนการด าเนินงาน 

 
 

5.1 แผนด าเนินการในช่วงการจัดตั้งกจิการ 
ซีอีพีเอสไดจ้ดัตั้งกิจการแลว้ปัจจุบนั 4 ปี โดยมีหุน้ส่วน 3 ท่าน  และผูว้ิจยัเป็นผูจ้ดัการ   

โดยตอ้งการจะบริหารงานในรูปแบบองคก์รขนาดเลก็ บริษทัใชเ้งินลงทุนจดทะเบียนทั้งหมด 3 ลา้น
บาท มีสถานท่ีหลกัในการปฏิบติังาน 2 ท่ีคือ ท่ีออฟฟิต และโกดงัเก็บสินคา้ และการด าเนินงานทั้ง
แบบออนไลน์และออฟไลน์ 
 
 

5.2 แผนด าเนินการ 
5.2.1 แผนปฏิบัติงานช่วงจัดตั้งบริษัท ปี 2021 
ซีอีพีเอสเร่ิมจดทะเบียนจดัตั้งบริษทัช่วงปลายปี 2020 โดยจดัหาซัพพลายเออร์แชม

เปญไดแ้ละน าเขา้มาในช่วงกลางปี 2021  ปี 2021 เป็นปีแห่งการเขา้หาลูกคา้เพื่อท าการน าเสนอแชม
เปญและไวน์  
 

5.2.2 แผนด าเนินงานบริษัท ปี 2022-2023 
ตารางท่ี 5.1 แผนการด าเนินงานปี 2022-2023  

 

 
ในปี 2022 เร่ิมมีลูกคา้ B2C จากการน าไวน์และแชมเปญไปแข่งขนัทั้งแบบท า Blind 

tasting และแบบชิมแบบเปิดฉลาก ไดลู้กคา้จากหลากหลายธุรกิจทั้งร้านอาหารต่างชาติ และองคก์ร
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บริษทัเล็กใหญ่ เร่ิมมีการบอกต่อและขยายไปยงั B2C รายได้เพิ่มขึ้น ในปีท่ี 3 ปี 2023 องค์กรเร่ิม
ขยายฐานลูกคา้ไดก้วา้งขึ้นจากการบอกต่อและเร่ิมมีรายไดเ้พิ่มขึ้นต่อเน่ืองและมีการเขา้ตรวจสอบ
จากกรมสรรพมิตรเพื่อตรวจสอบเร่ืองภาษีในช่วงส้ินปี 2023 
 

5.2.3 แผนด าเนินงานปี 2024 (ปีแรกของแผนธุรกจิ) 
ตารางท่ี 5.2 แผนการด าเนินงานช่วงปี 2024 

 
 

ปี 2024 มีเป้าหมายวางแผนการตลาดและเร่ิมท าการตลาดช่องทาง B2C  โดยจดัชิม
แบบ focused group เพื่อน าขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายมาพฒันาการขายการตลาดต่อไป โดยมีการจดั
ออกบู๊ทชิมแชมเปญและไวน์ในงานต่างๆโดยเจาะงานท่ีมีกลุ่มเป้าหมายชดัเจนร่วมดว้ย ซ่ึงกระแส
ตอบรับดีมาก มีลูกคา้เพิ่มขึ้นและเกิดการบอกต่อเน่ืองจากคนท่ีมาชิมแลว้ชอบในราคาและรสชาติก็
เกิดการกระจายและบอกต่อ ท าให้ไดลู้กคา้ใหม่ท่ีเป็นตลาดคนไทยมากขึ้น ซีอีพีเอสจึงวางแผนท า
การตลาดแบบน้ีในปีถดัไปอย่างครบขั้นตอน โดยปี 2024 จะเน้นวางแผนทางการตลาด และสรุป
งบประมาณและในปีต่อไปปี 2025 จะเร่ิมขยายทีมพนักงานและท าการตลาดอย่างเขม้ขน้ โดยปีน้ี
ค่าใชจ่้ายการตลาดยงัคงไม่สูงมากเพราะยงัไม่ไดล้งท าการตลาดอยา่งเตม็ตวั 
 

5.2.4 แผนด าเนินปี 2025 - 2028 
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ตารางท่ี 5.3 แผนปฏิบติังานปี 2025 -2028 

 
 

ซีอีพีเอสจดัจา้งพนกังานเพิ่มสองอตัราในปี 2025 อตัราแรกเพื่อตอบรับลูกคา้ทางไลน์ 
และอีกอตัราเพื่อส่งของและกระจายของทัว่ประเทส โดยส่งเองในเขตกรุงเทพและปริมลฑลและก
ระจายดว้ยศูนยส่์งไปต่างจงัหวดั 

ในปี 2026 จัดจ้างพนักงานตัดต่อคอนเท้นประจ าเพื่อสนับสนุนงานส่ือออนไลน์ 1 
ต าแหน่ง ปี 2027 จดัจา้งพนักงานทางดา้นการประชาสัมพนัธ์ส่ือสารองค์กร 1 ต าแหน่ง และในปี 
2028 จัดจ้างพนักงานบัญชีประจ า 1 ต าแหน่ง ในอนาคตหากยอดขายก าไรเป็นไปตามคาดหวงั 
เพิ่มขึ้น 20% อยา่งต่อเน่ืองทุกปี ซีอีพีเอสวางแผนจดัจา้ง พนกังานขายช่องทาง B2B  1 ต าแหน่ง และ
พนักงานดูแลบุคลากรอีก 1 ต าแหน่ง รวมเป็นทั้งส้ิน 8 อตัราภายในปี 2030 รวมเวลาด าเนินธุรกิจ
ทั้งส้ิน 10 ปี  
 

5.2.5 แผนด าเนินการจัดจ้างพนักงานเพิม่ปี 2024 - 2028  
ตารางท่ี 5.4 แผนการด าเนินการจดัจา้งพนกังานเพิ่มปี 2024-2028 

 
ซีอีพีเอสจดัจา้งพนกังานเพิ่มสองอตัราในปี 2025 อตัราแรกเพื่อตอบรับลูกคา้ทางไลน์ 

และอีกอตัราเพื่อส่งของและกระจายของทัว่ประเทส โดยส่งเองในเขตกรุงเทพและปริมลฑลและก
ระจายดว้ยศูนยส่์งไปต่างจงัหวดั  ในปี 2026 จดัจา้งพนักงานตดัต่อคอนเทน้ประจ าเพื่อสนับสนุน
งานส่ือออนไลน์ 1 ต าแหน่ง ปี 2027 จดัจา้งพนักงานทางดา้นการประชาสัมพนัธ์ส่ือสารองค์กร 1 
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ต าแหน่ง และในปี 2028 จดัจา้งพนกังานบญัชีประจ า 1 ต าแหน่ง ในอนาคตหากยอดขายก าไรเป็นไป
ตามคาดหวงั เพิ่มขึ้น 20% อย่างต่อเน่ืองทุกปี ซีอีพีเอสวางแผนจดัจา้ง พนกังานขายช่องทาง  B2B  1 
ต าแหน่ง และพนกังานดูแลบุคลากรอีก 1 ต าแหน่ง รวมเป็นทั้งส้ิน 8 อตัราภายในปี 2030 รวมเวลา
ด าเนินธุรกิจทั้งส้ิน 10 ปี  
 
 

5.3 การออกแบบกระบวนการท างาน  
ซีอีพีเอสเป็นบริษทัน าเขา้ท่ีเร่ิมแรกมุ่งหวงัให้เป็นองค์กรเล็ก เพื่อเป็นธุรกิจเสริมท า

ในช่วงโควิดและมุ่งหวงัเป็นองคก์รเล็ก มีผูถื้อหุ้น ผูวิ้จยั กฎหมาย และบญัชีทั้งหมดช่วยกนัท างาน 
โดยผูถื้อหุ้นหน่ึงท่านประจ าอยูท่ี่เมืองแชมเปญเพื่อดูแลเร่ืองการส่งออกแชมเปญเขา้มาประเทศไทย
และเป็นผูชิ้ม และหาไวน์ในฝร่ังเศส อีกสองท่านเป็นผูห้าโอกาสและลูกคา้ในประเทศไทย โดยมี
ผูว้ิจยัช่วยบริหารจดัการสนับสนุน ณ ปัจจุบนัซีอีพีเอสยงัใช้ระบบการขนส่งจากบริษทันอก ผูว้ิจยั
เห็นถึงโอกาสและช่องทางมากมายท่ีจะสามารถพฒันาให้เติบโตไดม้ากขึ้น จึงวางแผนกระบวนการ
ท างานดว้ยการ 

หาช่องทางน าเสนอสินคา้แชมเปญและเร่ิมท าการตลาด ท าการส่ือสารให้มากขึ้น และ
มุ่งหวงัเพิ่มบุคลากรในบริษทัให้มากขึ้นเพื่อรองรับการเติบโตท่ีตั้งเป้าไวใ้นปีต่อไป โดยในปี 2568 
จะมีการจา้งฝ่ายขายและขนส่งสินคา้ประจ าเพิ่ม 2 อตัรา  
 

5.3.1 กระบวนการด าเนินงาน 

ภาพท่ี 5.1 กระบวนการด าเนินงาน 
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การด าเนินงานเร่ิมจากตวัแทนทางฝร่ังเศสติดต่อสั่งไวน์แชมเปญและประสานงานกบัผู ้
ส่งออกจากฝร่ังเศสเพื่อส่งมายงับริษทัน าเขา้ท่ีเราไดจ้ดัจา้งในประเทศไทย เม่ือสินคา้ผ่านขั้นตอน
ทางภาษีครบถว้นจะถูกส่งมายงัโกดงัของซีอีพีเอส และซีอีพีเอสกระจายของจากโกดงัส่งต่อลูกคา้ทั้ง
แบบ B2B และ B2C เอง 
 

5.3.2 สถานท่ีและแผนผัง   
ท่ีตั้ง บริษัท ซีอพีเีอส จ ากดั 

 

 
ภาพท่ี 5.2 แผนท่ีตั้งออฟฟิต 

ท่ีอยูอ่อฟฟิต 300/108 บา้นกลางเมืองเออบาเน่ียน (พระราม 9- ลาดพร้าว) ลาดพร้าว 84  
วงัทองหลาง, วงัทองหลาง, กทม 10310 

เลือกจดทะเบียนท่ีอยู่น้ีเน่ืองจากมีต าแหน่งท่ีเป็นศูนยก์ลางสามารถน าสินคา้จากโกดงั
มาพกัไวเ้พื่อส่งต่อลูกคา้ไดส้ะดวกมากขึ้น อีกทั้งใกลศู้นยข์นส่งสะดวกกบัผูวิ้จยัและบริษทัขนส่ง
เพื่อเขา้รับสินคา้ 
 

ท่ีตั้งโกดังเกบ็สินค้า 
 

 
ภาพท่ี 5.3 แผนท่ีตั้งโกดงัเก็บสินคา้ 
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เป็นตึกหอ้งเช่าควบคุมอุณหภูมิเพื่อรักษาคุณภาพแชมเปญและไวน์ โดยท าสัญญาทุกๆ 
สองปี  ซอย ประเสริฐมนูกิจ แขวงจระเขบ้วั เขตลาดพร้าว กทม เลือกต าแหน่งท่ีตั้งน้ีเพราะค่าเช่ามี
ราคาถูกและไม่ไกลจากท่ีพกัของหุ้นส่วน(ในระยะเดินถึงได)้ สะดวกต่อการเขา้รับสินคา้เพื่อน าไป
ส่งต่อตรงใหลู้กคา้ทั้งรายใหญ่ หรือส่งต่อมายงัออฟฟิตบริษทัซีอีพีเอสเพื่อส่งต่อใหร้ายยอ่ยอีกคร้ัง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



66 

 

 
บทที่ 6 

แผนการจัดการ 
 
 

6.1 โครงสร้างความเป็นเจ้าของ  
ซีอีพีเอสเป็นบริษทัท่ีมีหุ้นส่วน 3 คน มีต่างชาติ 2 ท่าน และ ไทย  1 ท่าน ใช้ทุนจด

ทะเบียน 3 ลา้นบาท และเน่ืองจากเป็นบริษทัน าเขา้ไวน์และแชมเปญ ตั้งช่ือ CEPS โดย C ย่อมาจาก 
Champagne lover, E P และ S ยอ่มาจาก ช่ือผูถื้อหุน้ มีความหมายเพื่อนสามคนท่ีชอบด่ืมแชมเปญ 
 
 

6.2 โครงสร้างองค์กร  
 
 

 
ภาพท่ี 6.1 แสดงแผนผงับุคลากรขององคก์ร 
 

เน่ืองจากซีอีพีเอสเร่ิมกิจการมุ่งหวงัหาแชมเปญดีราคาดีมาเพื่อด่ืมเองจึงท าให้ไม่ได้
วางแผนถึงการเติบโตและจา้งพนกังานมากนกัในช่วงแรก ผูถื้อหุ้นนั้นช่วยด าเนินงานในช่วงสามปี
แรกโดยไม่ไดรั้บผลก าไร และเร่ิมรับผลก าไรในปีท่ีส่ี และมีการจ่ายเงินเดือนให้ผูจ้ดัการในปีท่ีส่ี
เช่นกนั 



67 

 

ผูถื้อหุ้นหน่ึงท่านดูแลซัพพลายเออร์และจดัหาไวน์แชมเปญ และจดัการบริษทัส่งออก
อยู่ท่ีตน้ทางประเทศฝร่ังเศส และ อีกท่านดูแลบริหารจดัการซีอีพีเอสท่ีประเทศไทยโดยเดินทางพบ
ซพั 

พลายเออร์ไร่ไวน์แชมเปญทุกปี มีผูว้ิจยัเป็นผูช่้วยดูแลลูกคา้ฝ่ายขาย และจ้างบัญชี 
กฎหมาย ขนส่ง บริษทัน าเขา้ท าภาษีเป็นรายคร้ัง 
 
 

6.3 ค าบรรยายลกัษณะงานและลกัษณะเฉพาะของต าแหน่ง 
6.3.1 ฝ่ายจัดหาจัดซื้อ (ประจ าประเทศฝร่ังเศส ประจ าเมืองแชมเปญ ฝร่ังเศส) 
จดัหาและชิมไวน์ ดูแลประสานงานซัพพลายเออร์จากตน้ทางประเทศฝร่ังเศส และ

จดัหาบริษทัส่งออกและบริหารจดัการหากมีปัญหาเกิดขึ้นกบัการขนส่งสินคา้และซัพพลายเออร์ใน
ฝร่ังเศส 
 

6.3.2 ผู้อ านวยการบริหาร (การเงินและกฏหมาย ประเทศไทย) 
ดูแลบริหารงานการเงิน การท าภาษี กฎหมายโดยมีการจา้งพนกังานพาร์ทไทมช่์วยงาน

ดา้นบญัชี กฏหมายและบริษทัน าเขา้ท าภาษีให้เป็นรายคร้ัง โดยจดัการประชุมแบบรายไตรมาส  4 
คร้ังต่อ ปีกบับญัชี กฎหมาย และบริษทัน าเขา้ท าภาษี 
 

6.3.3 ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด 
ดูแลงานขาย ดูแลลูกคา้ทั้งหมด และวางแผนการตลาด โดยในอนาคตตอ้งการขยาย

องค์กรดว้ยการจา้งฝ่ายขายเพิ่ม 1 อตัรา และฝ่ายขนส่งสินคา้ 1 อตัรา เพื่อรองรับช่องทางการขาย 
B2C ท่ีก าลงัจะพฒันา 
 

6.3.4 พนักงานฝ่ายกฎหมาย บัญชี บริษัทน าเข้าและท าภาษี จ้างเป็นรายคร้ัง 
องคก์รจดัจา้งฝ่ายบญัชีและกฎหมาย พนกังานส่งของแบบ B2B ให้ลูกคา้รายหลกั เป็น

รายคร้ัง  และจดัส่งต่างจงัหวดัดว้ยบริษทัขนส่งเอกชน 
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6.4 โครงสร้างเงินเดือน  
 
ตารางท่ี 6.1 โครงสร้างเงินเดือนของต าแหน่งปัจจุบนัและจา้งเพิ่มในปี 2025-2028 

 
 
 

6.5 แผนการด้านบุคลากร 
ซีอีพีเอสตอ้งการจดัจา้งพนกังานขายช่องทางไลน์ 1 ต าแหน่ง และ พนกังานส่งสินคา้

ประจ ากรุงเทพและปริมณฑลท าควบคู่กบัการเช็คสต๊อคในช่วงแรก และจะจดัจา้งพนักงานตดัต่อ
ประจ า พนกังานส่ือสารประชาสัมพนัธ์องคก์ร และพนกังานบญัชีตามล าดบั และหากยอดขายเพิ่ม
ตามมุ่งเป้า 20% ทุกๆปี ตั้งเป้าจดัจา้งฝ่ายขายเพิ่มอีกอตัรา และฝ่ายบุคคลอีกอตัรารวมเป็น 8 อตัรา
ภายในปี 2030 รวมเวลาด าเนินงานกิจการ 10 ปี  

เน่ืองจากซีอีพีเอสเป็นบริษทัน าเขา้และจดัจ าหน่ายขนาดเลก็มีสินคา้ปัจจุบนัทั้งหมด 12 
สินคา้เรามุ่งหวงัเพิ่มสินคา้ต่อเน่ืองทั้งหมด 30 สินคา้ซ่ึงเป็นสินคา้ไวน์แชมเปญท่ีคดัเลือกและชิม
มาแลว้ว่าดีท่ีสุดในราคาต ่ากว่าหน่ึงพนับาทจากฝร่ังเศส รวมบริษทัน าเขา้ท าภาษี บญัชี กฎหมาย 
ขนส่ง แลว้มี 8  คนเท่านั้น และตอ้งการคงความเป็นองคก์รเล็กน าเขา้ไวน์แชมเปญจากฝร่ังเศส การ
เป็นบริษทัแบบ Flat Organization โดยให้อ านาจการบริหารแบบ Centralize ท่ีต าแหน่ง Director  
เพื่อการบริหารเป็นไปอย่างง่าย รวดเร็ว ลดขอ้ผิดพลาดความสับสนและซับซ้อน โดยให้ทุกคนรี
พอตท่ี Director ทุกคนสามารถน าเสนอความคิดเห็นได ้

ซีอีพีเอสมุ่งสร้างวฒันธรรมองคก์รเม่ือมีการประชุมจะให้ผูอ้  านวยการและผูจ้ดัการใน
การน าเสนอแนวคิดและแกไ้ขปัญหาต่างๆ เพื่อให้องค์กรมีความคล่องตวัและประสิทธิภาพอย่าง
เต็มท่ีในการด าเนินธุรกิจ ในอนาคตของการเติบโตขององค์กรผูจ้ดัการเน้นเสมอเร่ืองวฒันธรรม
องคก์รแบบ Adaptability culture วิถีการท างานท่ีพร้อมท่ีจะปรับตวัเสมอในหนา้ท่ีและสถานการณ์
ต่างๆ องค์กรท่ีมีวฒันธรรมแบบน้ีมีความว่องไวต่อการเปล่ียนแปลงและขยายตวัรับส่ิงใหม่ ลูกคา้
ใหม่ๆ และพนกังานพร้อมท่ีจะช่วยเหลือและท าหนา้ท่ีไดใ้นหลายๆต าแหน่งเน่ืองจากเป็นองค์กรท่ี
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เล็กทรัพยากรบุคคลท่ีเลือกมาจะตอ้งมีคุณภาพและมีประสิทธิภาพในการท างานมากท่ีสุด ซีอีพีเอส
ไม่เน้นต้องการบุคลากรท่ีเก่งเฉพาะทาง แต่จะเน้นบุคคลากรท่ีพร้อมเรียนรู้ กล้าลุยหน้างาน มี
ทศันคติท่ีพร้อมเขา้ใจปัญหาและแกปั้ญหาได ้ท าไดห้ลายดา้น 

ซีอีพีเอสมุ่งหวงัพฒันาและอบรมพนกังานเร่ืองขอ้มูลทางเทคโนโลยท่ีีเปล่ียนแปลงไป 
และการดูแลรักษาความสัมพนัธ์กบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียโดยเฉพาะลูกคา้อย่างแข็งแกร่ง นอกจากน้ี
ผูว้ิจยัตอ้งการอบรมให้พนกังานเขา้ใจและรู้จกัวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดว้ย เพื่อให้
พนกังานสามารถเขา้ใจลูกคา้และผูใ้หบ้ริการอยา่งแทจ้ริง เม่ือเกิดปัญหาหรือตอ้งช่วยเหลือในการ 

แกไ้ขปัญหาต่างๆ พนักงานจะสามารถช่วยเหลือไดอ้ย่างมีความเขา้ใจและเห็นใจต่อ
สถานการณ์ของลูกคา้และผูใ้หบ้ริการไดอ้ยา่งเหมาะสมและรวดเร็วท่ีสุด 
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บทที่ 7 

แผนการเงิน  
 
 

7.1 จดุประสงค์ทางการเงนิ 
ซีอีพีเอสมุ่งหวงัท ารายไดเ้พิ่มขึ้นจากปีก่อนหนา้อย่างต ่า 20% ทุกปีอย่างต่อเน่ือง โดย

มุ่งหวงัรักษาระดบัราคาสินคา้ให้คงท่ีและไม่เพิ่มราคาสินคา้สูงเกินไปและยงัคงความเป็นองค์กร
ขนาดเลก็สนบัสนุนแบรนดแ์ชมเปญเบอร์แจร์บา้นเลก็ต่อไปอยา่งย ัง่ยนื 
 
 

7.2 เงินลงทุนเร่ิมแรกของกจิการ  
ตารางท่ี 7.1 แสดงตน้ทุนและสินทรัพยใ์นการเร่ิมตน้กิจการ 

 
 

ทรัพยสิ์นถาวรท่ีใชส้ าหรับลงทุนเร่ิมแรก คือการลงทุนซ้ือยานพาหนะเพื่อด าเนินการ
ส่งสินค้า 700,000 บาท โดยออฟฟิตเป็นขนาดเล็กส าหรับประชุมงานและส าหรับจุดพกัสินค้า
จ านวนหลกัร้อยจากโกดังหลกัเพื่อส่งต่อลูกคา้ในเมืองกรุงเทพและส่งต่อไปบริษทัขนส่งต่อไป
ต่างจงัหวดัทัว่ประเทศไทย จึงใช้อุปกรณ์ในออฟฟิตไม่เกินส่ีชุดราคา 6,000 บาท และจดัประชุม
ออนไลน์เป็นหลัก ใช้โน๊ตบุ๊คหลักส าหรับผูจ้ัดการ 1 เคร่ือง ราคา 25,000 บาท เคร่ืองพิมพ์ถ่าย
เอกสาร 20,000 บาท และ มอนิเตอร์ส าหรับการตลาด 1 เคร่ือง ราคา 30,000 บาท ทั้งน้ีเงินลงทุนซ้ือ
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สินคา้เขา้สต๊อคในปีแรกเร่ิมตน้ ใช ้1,100,000 บาท มีเงินหมุนเวียน 1,103,000  บาท รวมมูลค่าการ
เร่ิมกิจการ 3,000,000 บาท 

7.2.1 ตารางแสดงต้นทุนคงท่ีรายเดือนต่อการด าเนินกจิการ      
ตารางท่ี 7.2 แสดงตน้ทุนคงท่ีรายเดือนต่อการด าเนินกิจการ  

                           
 

ต้นทุนคงท่ีรายเดือนเพื่อด าเนินธุรกิจ มีค่าเช่าออฟฟิต 15,000 ต่อเดือน เงินเดือน
ผูจ้ดัการเดือนละ 30,000 บาท ค่าเช่าโกดงัเดือนละ 3,000 บาท ค่าอินเตอเนตเดือนละ 1,000 บาท ค่า
บญัชี และ กฎหมาย เดือนละ 4,000 บาท ค่าเดินทางพบซัพพลายเออร์ต่างประเทศเฉล่ียเดือนละ 
6,000 บาท และค่าอุปกรณ์การด าเนินงาน 2,000 บาทต่อเดือน รวมเป็น 61,000 บาทต่อเดือน 
 
 

7.3 แหล่งที่มาของเงินทุน  
ตารางท่ี 7.3 แสดงแหล่งท่ีมาเงินทุนเร่ิมกิจการ 

 
 

เร่ิมลงทุนดว้ยการใชเ้งินลงทุนส่วนตวัของหุ้นส่วนเน่ืองจากเร่ิมแรกตอ้งการแค่น าเขา้
แชมเปญไวน์ราคาดีรสชาติดีมาเพื่อด่ืมเองจึงไม่ไดต้อ้งการกูธ้นาคารลงทุนในรูปแบบ partnership  3 
หุ้นส่วน  1 ท่านถือหุ้น 51 หุ้น และ 2 ท่าน 25 หุ้น และ 24 หุ้น ตามล าดบั รวมเงินลงทุนเร่ิมกิจการ 
3,000,000 บาท 
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ตารางท่ี 7.4 แสดงจ านวนเงินลงทุนของหุน้ส่วนกิจการและจ านวนหุ้น 

 
 
 

7.4 การประมาณการยอดขายและรายจ่าย รายได้ ก าไรต่อเดือน และจุดคุ้มทุนต่อเดือน 
7.4.1 ตารางยอดขาย รายได้ รายจ่าย ก าไรต่อเดือน  

ตารางท่ี 7.5 แสดงจ านวนยอดขาย รายได ้ก าไร และจุดคุม้ทุนต่อเดือน 

                   

เม่ือค านวณตน้ทุนคงท่ีต่อเดือนเดือนละ 61,000 บาท แลว้จุดคุม้ทุนต่อเดือนจะอยู่ท่ี  
177 ช้ินต่อเดือนโดยปัจจุบนัซีอีพีเอสมีจ านวนท่ีขายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 1000 ขวด 
 

7.4.2 ตารางประมาณจุดคุ้มทุนเมื่อแยกเป็นสินค้าแชมเปญและไวน์ 
ตารางท่ี 7.6 แสดงจ านวนขายท่ีคุม้ทุนต่อเดือนเม่ือแยกชนิดสินคา้ 

 

เม่ือแยกสินคา้เป็นสองชนิดคือ แชมเปญ และ ไวน์ จะเห็นไดว้่าจุดคุม้ทุนต่อเดือนมาก
ขึ้นไปท่ี 196 ขวดต่อเดือน เน่ืองจากซีอีพีเอสมีสินคา้ท่ีราคาเกินหน่ึงพนัอยู่หน่ึงสินคา้นั่นคือแชม
เปญ และไวน์แดงไวน์ขาวราคาต ่ากวา่หน่ึงพนับาททั้งหมด 



73 

 

7.5 ตารางค่าใช้จ่ายในการบริหารปี 2024- 2028 
ตารางท่ี 7.7 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารงาน ปี 2024-2028 

 

  

7.6 ตารางค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานปี 2024- 2028 
ตารางท่ี 7.8 แสดงค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน ปี 2024-2028 

 

 
7.7 ตารางค่าใช้จ่ายในการตลาดปี 2024- 2028 
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ตารางท่ี 7.9 แสดงค่าใชจ่้ายในการตลาด ปี 2024-2028 

 

 
 

7.8 ตารางค่าเส่ือมปี 2024-2028 
ตารางท่ี 7.10 แสดงค่าเส่ือม ปี 2024-2028 

 

  คิดค่าเส่ือมของทรัพยสิ์นถาวรปีละ 75,000 ตั้งแต่ปี 2021 จนถึง ปี 2028 เป็นค่าเส่ือม

รถยนต์มีมูลค่า 700,000 บาท มีอายุ 10 ปี โดยคิดค่าซากปีท่ี 10 รถยนต์มูลค่าเป็น 100,000 บาท คิด

เป็นปี ละ 70,000 บาท เม่ือรวมกบัค่าเส่ือมอ่ืนๆ คิดเป็นค่าเส่ือมทั้งส้ิน ปีละ 75,000 บาทต่อปี 
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7.9 ตารางประมาณสถานการณ์ทางการเงินของธุรกจิปี 2024- 2028 
ตารางท่ี 7.11  แสดงประมาณสถานการณ์ทางการเงินปี 2024 – 2028 

 
 

ปี 2024 ปีแรกของแผนธุรกิจ ซ่ึงเป็นปีท่ี 4ของการด าเนินกิจการจริง มีค่าใช้จ่ายรวม
ทั้งส้ิน 1,077,000 บาทโดยค่าใช้จ่ายหลกัเป็นเงินเดือนผูจ้ดัการ(ยงัไม่จ่ายคอมมิชชั่น) ในปีถดัไป 
2025 มีการวางแผนท าการตลาดและขายช่องทาง B2C เพื่อขยายตลาดจึงตอ้งมีการจดัจา้งพนักงาน
ขายและพนักงานขนส่งเพื่อมารองรับต าแหน่งละหน่ึงท่าน โดยต าแหน่งผูช่้วยขายช่องทาง  B2C 
คาดหวงัยอด 110,000 ต่อเดือน ผูจ้ดัการคาดหวงัยอดจากช่องทาง B2C 110,000 ต่อเดือนโดยจ่าย
คอมมิชชั่นการขาย 2 % บวกกับค่าการท าการตลาดอย่างเต็มขั้นตอน จึงท าให้ค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้นปี
ถดัไปมีโบนัสให้กบัฝ่ายขายและโบนัสให้ฝ่ายจดัส่งสินคา้จึงมียอดรายจ่ายเพิ่มขึ้นเป็น 2 ลา้นบาท 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้นในปี 2026 – 2028 เน่ืองจากมีการจา้งพนักงานตดัต่อ พนักงานส่ือสารองค์กร และ
พนักงานบัญชีประจ าเพิ่มโดยในปี 2025 ผูวิ้จัยต้องการทดลองน าเข้าแชมเปญพลีเม่ียมเพิ่มและ
มุ่งหวงัพฒันาขายแชมเปญพลีเม่ียมน้ีต่อไปจนถึงเป้าหมายอยา่งนอ้ย 500 ขวดต่อปีในปี 2028 
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7.10 งบก าไรขาดทุนของธุรกจิปี 2024- 2028 
ตารางท่ี 7.12  แสดงงบก าไรขาดทุนปี 2024 - 2028 

 

 
 

7.11 งบแสดงสถานะทางการเงินของธุรกจิปี 2024- 2028 
ตารางท่ี 7.13  แสดงสถานะทางการเงินปี 2024 - 2028 
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7.12 การประมาณการความน่าสนใจในการลงทุน  
วิเคราะห์ธุรกิจไดว้า่มีมูลค่าธุรกิจปัจจุบนั 5,451,200 บาท 
มีอตัรา IRR ท่ี 137% 
Profitability index 7.84 
และอตัราการไดทุ้นคืนใน 2 ปี 
เป็นธุรกิจท่ีเร่ิมกิจการมาแลว้ส่ีปีท่ีค่อนขา้งเติบโตทั้งรายไดแ้ละก าไรอยา่งต่อเน่ือง การ

ลงทุนทางการตลาดอาจท าให้ใชท้รัพยากรตน้ทุนสูงพอสมควรในช่วงปีท่ี 2024-2028 ผูว้ิจยัเห็นว่า
คุม้ค่าแก่การลงทุนอย่างแน่นอน เน่ืองจากการสร้างแบรนด์ท่ีแตกต่างและยัง่ยืนในสถานการณ์
ปัจจุบนัเพื่อให้กลุ่มเป้าหมายจดจ าและยอมรับนั้นตอ้งใช้เวลาในช่วงสองถึงสามปีแรก และหาก
สร้างแบรนด์เป็นท่ีจดจ าและรู้จกัไดแ้ลว้ สินคา้ท่ีมีคุณภาพจะสามารถขยายตลาดต่อไปอย่างต่อเน่ือง
แน่นอนและในปี 2029 ปีท่ี 9 ของกิจการจะสามารถดูผลประกอบการเพื่อดูว่าแบรนด์ติดตลาดแลว้
มากนอ้ยเพียงใดเพื่อปรับลดหรือเพิ่มการท าการตลาดและส่ือออนไลน์ตามสถานการณ์และเทรนด์
ของผูบ้ริโภคต่อไป 
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บทที่ 8 
แผนบริหารความเส่ียง 

 
 

เน่ืองจากซีอีพีเอสเป็นองคก์รเล็กท่ีมีทั้งผูถื้อหุ้นร่วมท างานในช่วงสามปีแรก และการ
ใชก้ารจา้งพนกังานบญัชี กฎหมาย รายคร้ัง จึงท าให้ตน้ทุนรายเดือนค่อนขา้งต ่า องคก์รเล็กบริหาร
จดัการกนัเองโดยน าเขา้สินคา้และขายไป โดยสินคา้เป็นสินคา้ไวน์แชมเปญซ่ึงมีวนัหมดอายุท่ีนาน
เกินสิบปีความเส่ียงจึงเน้นไปทางดา้นการตลาดและการด าเนินการในช่วงการน าเขา้อย่างไรให้เร็ว
และถูกตอ้งท่ีสุด 
 
 

8.1 การบริหารความเส่ียงทางด้านการตลาด 
ความเส่ียงมีผูน้ าเขา้น าเขา้สินคา้เดียวกนัเพื่อตดัราคา ทางซีอีพีเอสสร้างความสัมพนัธ์ท่ี

ดีต่อซัพพลายเออร์หลกัไวน์และแชมเปญเบอร์แจร์โดยทุกๆปีมีการประชุมเขา้พบไร่ไวน์แชมเปญ
ทุกแบรนด์เพื่อพูดคุยแนวทางต่างๆ ร่วมกนัรวมถึงอพัเดทแชร์ปัญหาค าติชมต่างๆเพื่อปรับปรุงการ
น าเขา้ส่งออกใหมี้ประสิทธิภาพท่ีสุด 

ความเส่ียงแชมเปญเจา้ตลาดท าสินคา้ตดัราคาเพื่อแข่งขนั ซีอีพีเอสมุ่งหวงัสนับสนุน
แบรนดแ์ชมเปญรายเลก็ให้ไดส้านต่อรสชาติแชมเปญอนัเป็นเอกลกัษณ์ต่อไป ซ่ึงก าลงัการผลิตของ
เบอร์แจร์นั้นเล็กมากเม่ือเทียบกับเจ้าตลาดรายใหญ่ทั้งหมด จึงมองว่าเบอร์แจร์เป็นแชมเปญท่ีมี
ลกัษณะรสชาติเฉพาะท่ีคนกลุ่มเล็กชอบ จึงมองว่าหากเจา้ตลาดท่ีมีภาพลกัษณ์หรูหรา ไม่มีแนวทาง
ท่ีจะท าสินค้าลดราคาลงมาแข่งแน่นอนและเน่ืองจากไร่แชมเปญท่ีมีขนาดเล็กท่ียงับริหารโดย
ครอบครัวนั้นมีน้อยกว่า 30 แบรนด์นั้น จึงคิดว่าไม่ไดแ้ข่งขนัโดยตรงแต่เป็นการมาเสริมทางเลือก
ใหผู้ด่ื้มมีทางเลือกใหม่มากกวา่  

ความเส่ียงลูกคา้หลกัยกเลิกสัญญา  ซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีใหญ่ท่ีสุดของซีอีพีเอส เราได้
บริหารจดัการขายสินคา้อ่ืนร่วมกบัไวน์แชมเปญดว้ย และท าการบริหารสต๊อค ให้ลูกคา้ และการท า
แผนการตลาดแบบ B2C ท่ีก าลงัจะด าเนินขึ้นนั้นจะเป็นอีกแนวทางช่วยเสริมความแขง็แกร่งทางดา้น
การขยายตลาดใหซี้อีพีเอสมัน่คงและมีตวัตนดว้ย 
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8.2 การบริหารความเส่ียงทางด้านด าเนินงาน 
ความเส่ียงซัพพลายเออร์หลกัยกเลิกสัญญากะทนัหัน รวมไปถึงการผลิตสินคา้ไม่ทนั 

และหรือการส่งสินคา้ผิดหรือสินคา้ท่ีเสียหาย ซีอีพีเอสไดว้างแผนจดัหาซัพพลายเออร์แชมเปญทั้ง
ในประเทศไทยและต่างประเทศเพื่อน าเขา้ในจ านวนท่ีน้อย เพื่อรอง รับหากมีเหตุการณ์ฉุกเฉิน
สามารถใชแ้ชมเปญจากซพัพลายเออร์รายรองเหล่าน้ีไดเ้ลย  

ความเส่ียงเร่ืองการขนส่งผิดพลาด ล่าช้า จากซัพพลายเออร์หลกั ทางซีอีพีเอสไดว้าง
แนวทางหากการขนส่งหลกัทางเรือล่าช้า ทางซัพพลายเออร์และบริษทัน าเขา้ จะใช้การขนส่งทาง
อากาศและท าการส่งแบบเร็วท่ีสุดมาเพื่อทดแทนระหว่างรอสินคา้จากการขนส่งทางเรือท่ีมีปัญหา
เหตุการณ์ล่าช้าเคยเกิดขึ้นแลว้ และเราไดบ้ริหารจดัการน าสินคา้ส ารองท่ีซีพีเอสสต๊อคไวจ้ านวน
หน่ึง รวมกบัสินคา้ท่ีส่งมาทางอากาศจากซพัพลายเออร์หลกั จะเห็นไดว้า่เรามีการบริหารจดัการเร่ือง
ความล่าชา้กบัทางฝ่ังซพัพลายเออร์ไดดี้เน่ืองจากเรามีผูถื้อหุ้นท่ีประจ าอยู่ท่ีแชมเปญเพื่อช่วยผลกัดนั
การด าเนินการต่างๆไดท้นัท่วงที 
 
 

8.3 การบริหารความเส่ียงทางกฎระเบียบและข้อบังคับ 
เน่ืองจาก พรบ เรืองการโฆษณาแอลกอฮอลมี์ขอ้บญัญตัไวว้่า มาตรา 32 “ห้ามมิให้ผู้ใด

โฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์หรือแสดงช่ือหรือเคร่ืองหมายของ เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์อันเป็นการ
อวดอ้างสรรพคุณหรือชักจูงใจให้ผู้ อ่ืนด่ืมโดยตรงหรือโดยอ้อม การโฆษณาหรือประชาสัมพันธ์ใดๆ 
โดยผู้ผลิตเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ทุกประเภทให้กระทาํได้เฉพาะการให้ข้อมูลข่าวสาร และความรู้ เชิง
สร้างสรรค์สังคม โดยไม่มีการปรากฏภาพของสินค้า หรือบรรจุภัณฑ์ของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์นั้น 
เว้นแต่เป็นการปรากฏของภาพสัญลักษณของเคร่ืองด่ืม แอลกอฮอล์ หรือสัญลักษณ์ของบริษัทผู้ ผลิต
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์นั้นเทานั้น ท้ังนีต้ามท่ีกาํหนดในกฎกระทรวง 

บทบัญญัติในวรรคหน่ึงและวรรคสอง มิให้ใช้บังคับกับการโฆษณาท่ีมีต้นกาํเนิดนอก
ราชอาณาจักร”  การท าการตลาดออนไลน์นั้นมีขอ้ห้ามจึงตอ้งท าคอนเทน้ท่ีจะเผยแพร่ในโซเชียล
มีเดียทุกทางใหเ้ป็นไปตามขอ้บงัคบัเพื่อหลีกเล่ียงการท าผิดกฏและประวติัท่ีเสียหายของบริษทัความ
เส่ียงของขอ้บงัคบัน้ีซีอีพีเอสมีแนวทางดว้ยการท าการการตลาดเสริมแบบออฟไลน์และปฏิบติัตาม
อย่างเคร่งครัด   โดยจะท าคอนเทน้การตลาดไปในเชิงให้ความรู้เก่ียวกบัไร่แชมเปญ ชนิดขององุ่น 
วิธีการเลือกไวน์เขา้กบัอาหาร แนะน าชนิดของไวน์ 
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ภาพท่ี 8.1 แสดงกฎหมายการโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลอ์อนไลน์ 
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