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สารนิพนธ์เรืÉอง“กลยทุธ์เพืÉอความเป็นผูน้าํทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ยาไทอะมูลิน

ผสมอาหารในสุกรของบริษทัเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า”สามารถสําเร็จลุล่วงไปดว้ยดีไดด้ว้ยความอนุเคราะห์

ของอาจารยที์Éไดใ้ห้คาํปรึกษาตลอดกระบวนการทาํตัÊงแต่ตน้จนจบ ทัÊงในเรืÉองของการทาํรูปเลม่ การ

ทาํพรีเซนเตชั Éน ในการให้คาํแนะนาํในเรืÉองของกลยุทธ์ทีÉใช้ในการแก้ปัญหาจนสามารถทาํให้

รูปเล่มประสบความสําเร็จไดเ้ป็นรูปเป็นร่างสมบูรณ์จงึขอขอบคุณมาไวใ้น ณ ทีÉนีÊ   

ขอขอบคุณเพืÉอน พีÉน้อง ตลอดจนบุคลากรในวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล

แหล่งนีÊทีÉใหก้ารช่วยเหลือในการศึกษาและการใช้ชีวติในวทิยาลยั ประสบความสําเร็จไปดว้ยดี และ

ขอขอบคุณบิดามารดา ทีÉไดใ้หก้ารสนบัสนุนในการศึกษาต่อในระดบัมหาบณัฑิตในครัÊ งนีÊ  

ขอขอบพระคุณบริษทัเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าจาํก ัด เครือเบทาโกร ทีÉได้กรุณาให้ขอ้มูลมา

ทาํการศึกษาในครัÊ งนีÊ  นบัว่าเป็นขอ้มูลทีÉมป๊ระโยชน์สําหรับขา้พเจา้มาก 

สุดทา้ยนีÊจากการประสบความสําเร็จในการทาํสารนิพนธ์ในครัÊ งนีÊขา้พเจา้จะขอสร้าง

ชืÉอเสียงให้สมกบัเป็นนกัศึกษาจากวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลในภายภาคหนา้ต่อไป 
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วตัถุประสงคข์องกลยทุธ์เพืÉอความเป็นผูน้าํทางการตลาดของผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินผสมอาหารใน

สุกรของบริษทัเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า คือการเพิÉมยอดขายผลิตภณัฑย์าไทอะมูลิน(ยาปฏิชีวนะทีÉใชผ้สมอาหารในสุกร

เพืÉอควบคุมโรคทางเดินหายใจ และ ทางเดินอาหาร)ทีÉผลิตเองจากโรงงานเบ็ทเทอร์ฟาร์มา่ เพืÉอทดแทนผูน้ําตลาด

(โนวาติส)ทีÉนาํเขา้สินคา้มาจาํหน่าย ซึÉ งแต่เดิมนัÊนเบท็เทอร์ฟาร์มา่เองก็เป็นตวัแทนจาํหน่ายรายหนึÉ งในอีกหลาย

รายในประเทศเชน่กนั ทาํให้มีโอกาสเสีÉยงทีÉจะถูกยกเลิกสญัญาในอนาคตได ้ ยาไทอะมลิูนถือเป็นยาปฏิชีวนะทีÉมี

มูลค่าการใชใ้นฟาร์มสุกรถึงประมาณ 35% ของการใชย้าผสมอาหารทัÊงหมด(มูลค่า 500,000,000บาทตอ่ปี) ซึÉ งใน

การศึกษาครัÊ งนีÊ ไดใ้ชก้ลยทุธ์การขยายตวัในแนวดิÉงแบบยอ้นหลงั(Vertical Integration Growth) ในระดบัของ

องคก์รโดยการปรับทีมงานจากเดิมเป็นตวัแทนจาํหน่าย ไปเป็นผูผ้ลิตและใช ้ กลยทุธท์างการตลาด(Proposed 

marketing mix strategy and the focus)  ทาํให้ไดรั้บผลตอบแทนทางธุรกิจเวชภณัฑส์ําหรับสัตวที์Éมีมูลค่าสูง 

สาํหรับในการเปลีÉยนแปลงในครัÊ งนีÊบริษทัเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าจึงไดมี้การพฒันาสินคา้เบท็เทอร์ฟาร์มา่

ไทอะมลิูน โดยเริÉ มตัÊงแตค่ดัสรรคว์ตัถุดิบทีÉมีคุณภาพสูง พฒันาสูตรโดยทีมงานวิจยัและพฒันา (R&D)  โดยมีการ

ผลิตในโรงงานทีÉทนัสมยัและมีมาตรฐานระดบัโลก  รวมถึงมีการทดสอบประสิทธิภาพผลิตภณัฑท์ ัÊงใน

ห้องปฏิบติัการและการใชจ้ริงในตวัสัตวท์างทีมงานไดเ้ลง็เห็นศกัยภาพของตลาดสินคา้เบท็เทอร์ฟาร์ม่าไทอะมูลิน

วา่สามารถเพิÉมยอดขายและผลกาํไรให้กบัสายธุรกิจสุขภาพสตัว ์ เครือเบทาโกร ไดอ้ยา่งมั Éนคงและยั Éงยืนต่อไป 

และ สุดทา้ยจึงทาํการวดัผลจากการเติบโตของยอดขาย และความพึงพอใจของลูกคา้ 

คาํสําคญั: ผูน้าํทางการตลาด / การขยายตวัในแนวดิÉงแบบยอ้นหลงั(Vertical Integration Growth)/ยาไทอะมูลิน
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                                                   บททีÉ 1 

          บทนํา 

 

 

แนวโนม้เศรษฐกิจของประเทศไทยเติบโตอย่างต่อเนืÉองจากนโยบายของภาครัฐทีÉมี

การกระตุน้การบริโภค มีการปรับขึÊนค่าแรงข ัÊนตํÉา และ เงินเดือนข้าราชการ อุตสาหกรรมการเลีÊ ยง

สุกรในประเทศมีการขยายตวั จากการทีÉราคาขายสุกรเป็นทีÉน่าพอใจในช่วง 2 ปี ทีÉผ่านมา แต่ปัญหา

เรืÉองโรคระบาดทีÉเป็นโรคระบบทางเดินอาหาร(โรคบิดมูกเลือดและโรคลาํไส้อกัเสบ)  และโรค

ระบบทางเดินหายใจ(โรคมยัโคพลาสม่า) ก็ยงัคงมีอยู ่สถานการณ์ราคาวตัถุดิบมีแนวโนม้สูงขึÊนจาก

ภยัธรรมชาติ และตน้ทุนการขนส่ง ดงันัÊนผูเ้ลีÊยงสุกรจงึให้ความความสําคญัเรืÉองประสิทธิภาพการ

ผลิตเพืÉอใหไ้ดป้ระสิทธิภาพสูงสุด โดยมีตน้ทุนการผลิตตํÉาทีÉสุด 

สําหรับยาไทอะมูลินนัÊ นเป็นต ัวยาหลักในการควบคุมโรคระบบทางเดินหายใจ                       

(โรคมยัโคพลาสม่า) และโรคระบบทางเดินอาหาร (โรคบิดมูกเลือดและโรคลาํไส้อกัเสบ) มีการใช้

เฉพาะในสัตวเ์ท่านัÊน และเป็นยาทีÉใหผ้ลการรักษาทีÉดี สินคา้ยาไทอะมูลิน เป็นสินคา้ทีÉมีการแข่งขนั

สูงมาก ดา้นราคา โดยพบว่ามีการจดักิจกรรมทางการตลาดของบริษทัต่างๆ และมีโปรโมชั ÉนเพืÉอ

กระตุน้ยอดขายอยา่งต่อเนืÉอง แต่ก็ให้ความสําคญัเรืÉองคุณภาพของสินคา้ด้วยเช่นกัน โดยในส่วน

ของคุณภาพสินคา้ก็มีงานวิจยัเรืÉองวชิาการออกมาอย่างสมํÉาเสมอ บริษทั โนวาตีส จาํกัดนัÊนได้เป็น

ผูน้าํตลาดสินคา้ไทอะมูลิน มีการทาํตลาดมาเป็นเวลานาน เป็นทีÉยอมรับจากนักวิชาการ และผู้เลีÊ ยง

สุกร มีขอ้มูลสนบัสนุนด้านวิชาการค่อนข้างมาก  สินค้าเวชภณัฑ์สําหรับสัตว ์โดยปกติจะมีการ

จาํหน่าย 3 ช่องทาง คือ การจาํหน่ายตรงเขา้สู่ฟาร์มสุกร การจาํหน่ายเขา้โรงงานอาหารสัตว ์และการ

จาํหน่ายเขา้ร้านคา้ 
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ตารางทีÉ1.1 แสดงถึงช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑย์าไทอะมูลิน 

  

ฟาร์มสุกรใน

ประเทศไทย 

Integrate Farm & Feedmill 

(โรงงานอาหารสตัว)์ 

Commercial Farm 

(กนิอาหารสาํเร็จรูป) 

Commercial Farm 

(ผสมอาหารเอง) 

จํานวนแม่พนัธ์ุสกุร 400,000 แม่ 200,000 แม่ 400,000 แม่ 

 

  สําหรับสินค้ายาไทอะมูลิน จะมีช่องทางหลกั คือ การจาํหน่ายตรงเข้าสู่ฟาร์มเลีÊ ยง

สุกรโดยมีจาํนวนแม่พนัธุ์สุกรประมาณ 600,000 แม่  ซึÉ งคิดเป็นฟาร์มทีÉผสมอาหารเองประมาณ 

400,000 แม่ โดยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 

 1.ฟาร์มสุกรขนาดใหญ่ (สุกรแม่พนัธ์ุ มากกว่า 1,000 แม่) ประมาณ 300,000 แม่  

ปริมาณยาไทอะมูลินประมาณ 400 ตนัต่อปี 

2.ฟาร์มสุกรขนาดกลาง (สุกรแม่พนัธ์ุ น้อยกวา่ 1,000 แม่) ประมาณ 100,000 แม่  

ปริมาณยาไทอะมูลินประมาณ 140 ตนัต่อปี 

 

 

บริษทั เบท็เทอร์ฟาร์ม่า จํากดั  

เป็นบริษทัในสายธุรกิจสุขภาพสัตว ์และ เทคโนโลยีของเครือเบทาโกร โดยเครือเบทา

โกรนัÊนเป็นหนึÉ งในผู ้นําธุรกิจอุตสาหกรรมการเกษตรและอาหารครบวงจรของประเทศไทย 

ครอบคลุมตัÊงแต่ธุรกิจอาหารสัตว ์ปศุสัตว ์ผลิตภณัฑ ์สําหรับสุขภาพสัตว ์ไปจนถึงผลิตภณัฑอ์าหาร

คุณภาพเพืÉอการส่งออกและจาํหน่ายในประเทศเพืÉอเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้

อย่างหลากหลาย ภายใตแ้นวคิด "เพืÉอคุณภาพชีวติ"   

 บริษทั เบท็เทอร์ฟาร์ม่า จาํกดั ดาํเนินธุรกิจเกีÉยวกบัการผลิตเวชภณัฑ ์และอาหารเสริม

สําหรับสัตว ์ทีÉมีคุณภาพสูงเพืÉอตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ ทัÊงในและต่างประเทศ อย่าง

ต่อเนืÉองตลอดระยะเวลาการดาํเนินธุรกิจกว่า 3 ทศวรรษผ่านมา บริษทั เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า จาํกดั ยึดม ั Éน

ในปณิธาน การดาํเนินงานภายใตค้าํว่า "คุณภาพ" เสมอมา โดยบริษทัฯ ไดต้ระหนกัและเล็งเห็น

ความสําคญัจึงไดเ้ริÉมตน้ นาํระบบมาตรฐานสากลเข้าสู่กระบวนการผลิตโรงงานของบริษทั เบ็ท

เทอร์ฟาร์ม่า จาํกดั จึงเป็นโรงงานผลิตเวชภณัฑ์ และ อาหารเสริมสําหรับสัตวแ์ห่งแรกในประเทศ

ไทย ทีÉได้รับการรับรองมาตรฐาน หลักเกณฑว์ิธีการทีÉดีในการผลิตเวชภณัฑ์ หรือGMP (Good 

Manufacturing Practices) จากคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข รวมทัÊ งเป็น
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โรงงานผลิตเวชภณัฑ์สําหรับสัตวแ์ห่งแรก ในประเทศไทยทีÉผ่านการรับรองมาตรฐาน ISO 9001 

Version 2000  ทัÊงระบบ มาตรฐาน GMP PICs   และ FAMI Qs  นอกจากนัÊนยงัไดรั้บการรับรอง

มาตรฐานหลกัเกณฑว์ธีิการทีÉดีในการผลิตอาหารสัตว ์(GMP) และมาตรฐาน HACCPจากกรมปศุ

สัตว ์กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ มาตรฐาน ISO/IEC Guide 17025 จากกรมวิทยาศาสตร์การแพทย ์

กระทรวงสาธารณสุข ด้วยระบบมาตรฐานต่างๆ ทีÉบริษทัให้ความสําคญั และทุ่มเทจนไดรั้บการ

รับรอง จึงเป็นหลกัประกัน และมั Éนใจว่าทุกผลิตภัณฑ์จากบริษทั เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า จาํกัด เป็น

ผลิตภณัฑที์ÉมีคุณภาพทีÉดี และไดม้าตรฐานสากล 

โรงงานของบริษทั เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า จาํกดั จึงเป็นโรงงานผลิตเวชภณัฑ์ และ อาหาร

เสริมสําหรับสัตวที์Éใหญ่ทีÉสุดในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้และ เป็นบริษทัทีÉมีความเป็นผู้นาํทางดา้น 

ยอดขายสูงทีÉสุดในประเทศไทย โดยมียอดขายมากกว่า 2,000 ลา้นบาทตัÊ งแต่ปีค.ศ. 2012 จนถึง

ปัจจบุนั และในปี ค.ส. 2014ตัÊงเป้าหมายไวท้ีÉ 2,400ลา้นบาท โดยเพิÉมขึÊนจากปี 2013 ถึง 22 % โดยมี

การแสดงในภาพทีÉ 1.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 1.1  แสดงยอดขายบริษทั เบท็เทอร์ฟาร์ม่า จาํกดั ระหวา่งปี ค.ศ. 2009-2014 
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รายละเอียดของปัญหา 

จากขอ้มูลทีÉกล่าวมานัÊนปัญหาทีÉทางบ.เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า จาํกดั ทีÉไดชื้Éอวา่เป็นผูน้าํใน

วงการคา้เวชภณัฑส์ําหรับสตัว ์กาํลงัเผชิญคือการเติบโต  และ การขยายตวัของเป้าหมายในแต่ละปีทีÉ

มีการเพิÉมขึÊนอยา่งต่อเนืÉอง และ เริÉมมีคูแ่ข่งหลายบริษทัในประเทศไดเ้ริÉมขยายกาํลงัการผลติ เพืÉอ

หวงัว่าจะเพิÉมศกัยภาพในการแข่งขนั และ แย่งส่วนแบ่งทางการตลาดจากเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า 

สําหรับในแง่ของผลติภณัฑย์าไทอะมูลินเองนัÊนก็มีรายละเอียดของปัญหาดงันีÊ  

1.ปัญหาทีÉอาจจะถูกSupplier ยกเลิกสัญญา 

ก่อนหนา้นีÊ เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า เป็นตวัแทนจาํหน่ายใหก้บัSupplier ซึÉงไดแ้ก่บริษทั โนวา

ติส(ประเทศไทย)จาํกดั  ซึÉ งทางโนวาติสเองนัÊนเป็นบริษทัทีÉเป็นผูค้้นพบตวัยาไทอะมูลิน และ เป็น

เจ้าของลิขสิทธ์ ซึÉ งในปัจจุบนัหมดลิขสิทธิÍ ไปแล้ว อีกทัÊ งยงัมีตัวแทนจาํหน่ายในประเทศไทย

มากกว่า10บริษทั  และ ทางโนวาติสเองก็มีแนวโน้มทีÉจะยกเลิกสัญญากับทางเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า 

เนืÉองจากเห็นวา่มีศกัยภาพในการวิจยั และ พฒันาผลิตภณัฑ ์และ สามารถผลิตสินค้ายาไทอะมูลนิได ้

2.ปัญหาในการรักษาความเป็นผู้นําในวงการค้าเวชภัณฑ์สําหรับสัตว์ 

เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าเองพยายามรักษาความเป็นผูน้าํในวงการคา้เวชภณัฑส์ําหรับสัตว ์และ 

ผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินนัÊนมีมูลค่าสูงถึง 200ลา้นบาทต่อปี  ดงันัÊนจึงจาํเป็นต้องมีส่วนแบ่งทีÉสูงสุด

ในผลิตภณัฑนี์Ê  

3.ปัญหาเรืÉองการวิจัย และ พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ 

ตวัผลิตภณัฑเ์องตอ้งสามารถแข่งขนัไดจ้ริงกบัคู่แข่งได ้

3.1สําหรับคู่แข่งทีÉเป็นแบรนด์จากต่างประเทศ เช่นตน้ตาํรับอย่างโนวาติส  ต้องมีกล

ยุทธ์ในการพฒันาผลิตภณัฑที์Éมีผลในการรักษาเทียบเท่า หรือดีกว่า แต่มีราคาทีÉถูกและ เหมาะสม

กว่า 

3.2สําหรับคู่แข่งทีÉเป็นแบรนด์ภายในประเทศ ตอ้งมีกลยุทธ์(Product Differenteate)ใน

การพฒันาผลิตภณัฑที์ÉมีผลในการรักษาทีÉดีกว่า  ผ่านการทดสอบจริงในตวัสัตว ์

4.ปัญหาเรืÉองสินค้าขาด Stock 

ในธุรกิจวงการค้าเวชภณัฑ์สําหรับสัตว์นัÊน การบริหารสินค้าไม่ให้ขาด StockนัÊน

จาํเป็นอย่างยิ Éง เนืÉองจากลูกคา้เรา จะนาํผลิตภณัฑ์ยาไปผสมกับอาหารสัตวเ์พืÉอใช้ในการควบคุม

รักษาโรค ถา้เกิดกรณีทีÉไม่มีสินคา้ส่งลูกคา้ สัตวไ์ม่ได้รับยาก็อาจจะเกิดภาวะโรคระบาด นาํมาซึÉ ง

ความสูญเสียอยา่งมหาศาลได ้
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ดงันัÊนตอ้งไม่มีปัญหาเรืÉองสินคา้ขาด stock และ ตอ้งใชก้ารจดัการระบบ Supply chain 

เพืÉอทีÉป้องกนัไม่ใหเ้กิดปัญหาได ้

หลงัจากทีÉทาํการดาํเนินการแก้ปัญหาทีÉเกิดขึÊนดงักล่าวมาทัÊงหมดนีÊ เราคาดหวงัว่าจะ

เกิดผลทีÉดีดงันีÊ  

1.เป็นผูน้าํในผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินในประเทศไทย โดยมีปริมาณยอดขายผลิตภณัฑ์

ยาไทอะมูลินสูงทีÉสุด 

2.เป็นผู ้นําในธุรกิจวงการค้าเวชภัณฑ์สําหรับสัตว์ในประเทศไทย โดยมีปริมาณ

ยอดขายผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินสูงทีÉสุด 
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                                                                     บททีÉ 2 

        การนํากลยุทธ์มาใช้ในการวิเคราะห์ปัญหา 

 

 

สําหรับในบทนีÊ  จะกล่างถึงการนํากลยุทธ์มาใช้ในการวิเคราะห์ปัญหา โดยเราจะทาํ

การวเิคราะห์สถานการณ์จากเครืÉองมือการวิเคราะห์สถานการณ์(Situation Analysis)อนัประกอบไป

ดว้ย การวเิคระห์ 5C ,การวิเคราะห์ BCG Matrix,การวิเคราะห์ Five-Forces Model,กล่องดาํ(Black 

Box),การวเิคราะห์ SWOT, การวเิคราะห์ TOWS Matrix ซึÉงขอ้มูลทีÉได้จากการวเิคราะห์ปัญหานีÊ  จะ

นาํไปใชใ้นการแก้ไขปัญหาในบทต่อไป 

 

 

Situation analysis 

1.การวเิคราะห์ 5C   

1.1 COMPANY (เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าจํากัด) 

1.1.1 Products  

-มีผลิตภณัฑอ์ะไรบา้ง 

                   บริษทัเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า มีกลุ่มผลิตภณัฑ์ทีÉครอบคลุมการเลีÊ ยงสัตว์

เศรษฐกิจ เช่น สุกร และสัตวปี์ก ,สําหรับผลิตภณัฑ์ยาผสมอาหารในสัตวที์Éมีมูลค่าทางการตลาด 

มากกวา่ 1,000ลา้นบาทต่อปีนัÊน เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าเองก็มีทุกผลิตภณัฑ์ในตลาดนีÊ  อาทิเช่นยา อะมอ๊กซีÉ

ซิลลิน ยาโคลิสติน และ ยาไทอะมูลิน เป็นตน้ 

-Sale growth แต่ละปี 

                                    บริษทัเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่ามีอตัราการเติบโตของยอดขายปีละประมาณ 15%  

และเป็นบริษทัทีÉมียอดขายสูงทีÉสุดในธุรกิจการคา้เวชภณัฑ์สําหรับสัตว ์โดยมีเป้าหมายของยอดขาย

ในปี 2014 อยู่ทีÉ 2,400 ลา้นบาท   

 

 

 

 



7 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2.1 แสดงยอดขายบริษทั เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า จาํกดั ระหวา่งปี ค.ศ. 2009-2014 

 

 

 

Product life cycle(วงจรผลิตภณัฑ)์         

ภาพทีÉ 2.2 แสดงใหเ้ห็นช่วงอายุของผลิตภณัฑย์าไทอะมูลิน 
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สําหรับผลิตภณัฑ์ยาไทอะมูลินนัÊน อยู่ในช่วงของการเติบโต เนืÉองจาก

ผ่านช่วงทีÉไดเ้ขา้ ตลาดไปแลว้ โดยผู้ผลิตตน้ตาํรับตัÊงแต่ 15 ปีทีÉแลว้  ตอนนีÊหลายบริษทัสามารถผลิต

และ จาํหน่ายยาไทอะมูลินได ้เนืÉองจากในอุตสาหกรรมการเลีÊยงสุกร ยงัคงมีความจาํเป็นต้องใช้ยา

ไทอะมูลินเพืÉอควบคุมโรคทีÉเกิดจากเชืÊอ แบคทีเรีย และ มยัโคพลาสม่า ทีÉก่อโรคทาํให้สุกรแสดง

อาการทางระบบทางเดินหายใจ  และ แสดงอาการทอ้งเสียได ้ 

 

-BCG Matrix 

 

 
ภาพทีÉ2.3 แสดงใหเ้ห็นช่วงอายุของผลิตภณัฑ์ยาไทอะมูลินทีÉอยู่ในช่วง Star 

 

 

สําหรับผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินของเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่านัÊนจดัอยู่ในช่วง Star 

เนืÉองจากมีส่วนแบ่งทางการตลาด(Market Share)สูง และ มีการเติบโตของตลาด(Market Growth)สูง 

ตามอุตสาหกรรมการเลีÊ ยงสุกรทีÉการขยายเพิÉมจาํนวนในมากขึÊนในแต่ละปี ประกอบกบัยงัมีการ

ระบาดของโรคระบบทางเดินหายใจ และ ระบบทางเดินอาหารอยู่เป็นบริเวณกวา้ง จึงมีความ

จาํเป็นตอ้งใช้ผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินมากขึÊน 
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-ภาพลกัษณ์ของแบรนด(์Brand image )ในตลาด 

ซึÉง Better Pharma เป็นทัÊงชืÉอของบริษทั และ Company Brand ทีÉเป็นผูน้าํ

ตลาด ลูกค้าให้ความเชืÉอมั Éนมากว่า 30 ปี ลูกค้าให้การตอบรับกับผลิตภัณฑ์ต่างๆของบริษทั

นอกจากนีÊ  Better Pharma ยงัถือเป็น  Master Brand และ Corporate Brand ของผลิตภณัฑ์ต่างๆ อีก

ดว้ย 

 

 

                     
 

ภาพทีÉ 2.4 แสดงใหเ้ห็นในตราสัญลกัษณ์ของบริษทัเบท็เทอร์ฟาร์ม่า จาํกดั 

 

-ผลิตภณัฑ์มีจุดเด่นกวา่คู่แข่งกว่าคู่แข่งดงันีÊ  

1.ตวัยามีความบริสุทธิÍ สูงกว่าคู่แข่งทั ÉวไปทีÉผลิตในประเทศ และ ผูผ้ลิต

จากต่างประเทศบางราย 

2.มีผลการทดสอบตวัยาในร่างกายสัตว ์โดยทาํการทดสอบถึงปริมาณยา

ทีÉพบในกระแสเลือด และอวยัวะเป้าหมาย ในทีÉนีÊหมายถึงปอด และ ลาํไส้เลก็ 

3.มีการกระจายตวัไดด้ีเขา้กบัอาหารสัตว ์ทาํให ้สัตวไ์ดรั้บยาทั Éวถึงส่งผล

ใหก้ารรักษามีประสิทธิภาพทีÉดี 

1.1.2 Price (ด้านราคา) 

สําหรับการวางกลยุทธ์ทางด้านราคานีÊ  เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าไดว้าง ราคาร

จาํหน่ายไว ้สูงกว่าคู่แข่งทั ÉวไปทีÉผลิตในประเทศ15-20% แต่ตํÉ ากว่าราคาแข่งคู่ทีÉนําเข้าและจัด

จาํหน่ายของคู่แข่งทีÉผลิตในต่างประเทศ15-20% ดงัภาพทีÉ 2.5 
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ภาพทีÉ2.5 แสดงถึงการวางโครงสร้างราคาของผลิตภณัฑ์ยาไทอะมูลินของบ.เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า ทีÉมี

ราคาสูงกว่าคู่แข่งในประเทศ15-20% และตํÉากวา่คู่แข่งจากต่างประเทศ15-20%   

 

1.1.3 Place  (ช่องทางการจัดจําหน่าย) 

สินคา้เวชภณัฑส์ําหรับสัตว ์โดยปกติจะมีการจาํหน่าย 3 ช่องทาง คือ การ

จาํหน่ายตรงเขา้สู่ฟาร์มสุกร การจาํหน่ายเขา้โรงงานอาหารสัตว์ และการจาํหน่ายเขา้ร้านคา้ทีÉเป็น

ตวัแทนจาํหน่ายไปสู่เกษตรกรผูเ้ลีÊยงสุกรรายยอ่ย  

 

ฟาร์มสกุรในประเทศไทย IntegrateFarm& Feedmill 

(โรงงานอาหารสตัว)์ 

Commercial Farm 

(กนิอาหารสาํเร็จรูป) 

Commercial Farm 

(ผสมอาหารเอง) 

จาํนวนแม่พนัธ์ุสุกร 

400,000 แม ่ 200,000 แม ่ 400,000 แม ่



11 

 

สําหรับสินคา้ยาไทอะมูลิน จะมีช่องทางหลกั คือ การจาํหน่ายตรงเข้าสู่

ฟาร์มเลีÊยงสุกรโดยมีจาํนวนแม่พนัธ์ุสุกรประมาณ 600,000 แม่  ซึÉ งคิดเป็นฟาร์มทีÉผสมอาหารเอง

ประมาณ 400,000 แม่ โดยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 

-ฟาร์มสุกรขนาดใหญ่ (สุกรแม่พนัธ์ุ มากกวา่ 1,000 แม่)   

ประมาณ 300,000 แม่  ปริมาณยาไทอะมูลินประมาณ 400 ตนัต่อปี 

-ฟาร์มสุกรขนาดกลาง (สุกรแม่พนัธ์ุ นอ้ยกวา่ 1,000 แม่) 

ประมาณ 100,000 แม่  ปริมาณยาไทอะมูลินประมาณ 140 ตนัต่อปี 

1.1.4 Promotion   (ด้านการส่งเสริมการตลาด) 

มีโปรโมชั Éนสําหรับสินคา้ยาไทอะมูลิน อย่างต่อเนืÉอง  อาทิเช่นการทาํ

โปรโมชั Éนเฉพาะราย( Individual Contract) เช่น   ทอง,ค่าตรวจวิเคราะห์ทางห้องปฏิบติัการ,ใบลด

หนีÊ  ฯลฯ และโปรโมชั Éนสินคา้ราคาพิเศษเฉพาะช่วงเวลา เช่น แถม 30% ในช่วงไตรมาสทีÉ 3 เป็นตน้ 

 

 

1.2 COMPETITOR(การวิเคราะห์คู่แข่ง) 

(Direct Competitor)คู่แข่งหลกัสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ 

1.กลุ่มบริษทันาํเขา้จากต่างประเทศ  

- บริษทั โนวาตีส จาํกดั มีการทาํตลาดมาเป็นเวลานาน เป็นทีÉยอมรับจาก

นกัวิชาการ และผูเ้ลีÊยงสุกร มีขอ้มูลสนบัสนุนดา้นวชิาการค่อนขา้งมาก 

- บริษ ัท ฮูเว่ท์ ฟาร์ม่า จาํกัด เน้นการขายเข้าโรงงานอาหารสัตว ์ใช้

ความสัมพนัธ์ส่วนบุคคลเป็นหลกั 

2.กลุ่มบริษทัในประเทศ  

- บริษทั บิËกเคมีคอล จาํกัด และบริษทั ฟาร์มาเทค เอฟซี จาํกัด เน้นกล

ยุทธ์ดา้นราคา โดยเนน้ลูกคา้รายใหญ่เป็นหลกั 

- กลุ่มบริษทั เวทโปรดกัส์ เน้นกลยุทธ์ด้านโปรโมชั Éนเป็นหลกั รวมถึง

กลุ่มทีÉปรึกษาฟาร์มทีÉมีอิทธิพลต่อการใชสิ้นคา้ 

(Indirect Competitor)คู่แข่งรอง ไดแ้ก่คู่แข่งทัÊงในต่างประเทศ และ ใน

ประเทศทีÉมีการจาํหน่ายยาปฏิชีวนะทีÉใช้รักษาโรคระบบทางเดินหายใจ และ ระบบทางเดินอาหาร

ในสุกรซึÉงมีมากกว่า100 ราย 
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- Market share(การวเิคราะห์ส่วนแบ่งทางการตลาด) 

ตลาดสินค้ายาไทอะมูลินมีมูลค่า 200ล้านบาทต่อปี(*อ ้างอิงมาจาก

สมาคมผูค้า้เวชภณัฑส์ําหรับสัตว ์ประจาํปี 2556)ซึÉงในปี 2012 นัÊนยาไทอะมูลินของเบท็เทอร์ฟาร์ม่า

อยู่ทีÉ 50ลา้นบาท คิดเป็น 25% ของตลาดจากทุกช่องทางการจดัจาํหน่าย 

-Product Positioning  (การวิเคราะห์จุดยืนของผลิตภัณฑ์) 

                                     “ยาไทอะมูลิน เป็นผลิตภณัฑ์ทีÉค้นควา้และวิจยัโดยผู้เชีÉยวชาญเฉพาะดา้น

ของ Better Pharma ทีÉมีคุณภาพและประสิทธิภาพการรักษาสูงเท่ากับผลิตภณัฑ์ต้นตาํหรับจาก

ต่างประเทศ และเป็นผลิตภณัฑที์É “ สัตวแพทย ์” แนะนาํใหใ้ชใ้นการป้องกนัและรักษาโรคในสุกร ”   

            

 

 

   

Product Positioning

“ Better Pharma ไทอะมลูิน เป็นผลิตภัณฑ์ทีÉค้นคว้าและวิจยัโดย

ผู้ เชีÉยวชาญเฉพาะด้านของ Better Pharma ทีÉมีคณุภาพและประสิทธิภาพ
การรักษาสงูเท่ากับผลิตภณัฑ์ต้นตําหรับจากต่างประเทศ และเป็นผลิตภัณฑ์

ทีÉ “ สตัวแพทย์ ” แนะนําให้ใช้ในการป้องกันและรักษาโรคในสกุร ”  

ผลิตภัณฑ์ไทอะมูลิน

ทีÉสตัวแพทย์แนะนํา

คุณ
ภา
พ

 แ
ละ
ปร
ะส
ิทธิ
ภา
พ
กา
รรั
กษ

า

พอ
ใช้

ดีม
าก

ผลิตภณัฑ์ไทอะมูลิน

ทัÉวไป

Novartis

Local 
Competitors

 
 

 

ภาพทีÉ2.6 แสดงถึงการวางจุดยืนของผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินของเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า 
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-Five force Model 

 
ภาพทีÉ 2.7 แสดงถึงปัจจยัสําคญั 5 อย่างทีÉส่งผลต่อการแข่งขนัของผลิตภณัฑ ์  ยาไทอะมูลินของเบ็ท

เทอร์ฟาร์ม่า 

1.แรงจากการแข่งขันในตลาด(Current(Existing)  Competitors) 

เนืÉองจากมีคู่แข่งหลกั ไดแ้ก่ผูผ้ลิตในประเทศ และ ผูผ้ลิตจากต่างประเทศ

ทาํให้มีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง ซึÉงส่งผลใหร้าคาของผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินโดยรวมลดลง และ ก็จะ

นาํไปสู่ผลกาํไรของแต่ละบริษทัจะลดลง และ มีแนวโนม้ทีÉจะขาดทุนในบางบริษทั 

2.แรงจากอํานาจการต่อรองของผู้จดัหา(Suppliers) 

ในปัจจบุนัมี Suppliers  หลายรายมาก โดยเน้นการแข่งขนัด้านราคา แต่ 

Suppliers  ทีÉผลิตวตัถุดิบทีÉมีคุณภาพสูงนัÊนมีอยู่เพียง 3 รายเท่านัÊน จึงทาํให้มีอาํนาจในการขึÊนราคา

วตัถุดิบ ทาํใหบ้ริษทัมีผลกาํไรลดลง 

3.แรงจากอํานาจต่อรองของลูกค้า(Customers) 

สําหรับลูกค้าทีÉใช้ผลิตภัณฑ์ยาไทอะมูลินนัÊน มักจะมีอํานาจในการ

ต่อรองเรืÉองของราคาผลิตภณัฑ์ โดยมกัจะซืÊอไปในปริมาณทีÉมากในช่วงทีÉมีราคาพิเศษของแต่ละ

บริษทั  และ กลุ่มลูกคา้เป็นผูม้ีความรู้ในการใช้ผลิตภณัฑ์ยาเป็นอย่างดี จึงมีอาํนาจให้ผูผ้ลิตแต่ละ

รายผลิตสินคา้ทีÉมีคุณภาพสูง และ ส่งผลในการรักษาทีÉดี 
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4.แรงจากการคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทน(Substitute Products) 

                   เนืÉองจากผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินนัÊนเป็นยาปฏิชีวนะดงันัÊน จึงมีโอกาสทีÉ

เชืÊอโรคจะดืÊอยาได ้ดงันัÊนสัตวแพทยส่์วนใหญ่ก็จะแนะนาํ ยาปฏิชีวนะตวัอืÉนให้กับลูกคา้เพืÉอลด

ปัญหาการดืÊอยาดังกล่าว  ซึÉ งยาทีÉจะแนะนําส่วนมากได้แก่ยาไทโรซิน ยาลินโคมยัซิน และ 

ผลิตภณัฑด์งักล่าวมีราคาไกลเ้คียงกบัตวัยาไทอะมูลิน 

5.แรงจากการคุกคามของคู่แข่งรายใหม่ (New Competitors)  

สําหรับธุรกิจการค้าเวชภัณฑ์สําหรับสัตว์นัÊน มีมูลค่าทางการตลาด

(Market Size)สูง ประกอบกบัอุตสาหกรรมการเลีÊ ยงสุกร มีการขยายเพืÉอรองรับความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค(Market Growth) ดงันัÊนในแต่ละปีก็จะมีคู่แข่งขนัรายใหม่เข้ามาในธุรกิจ จึงทาํให้มีการ

แข่งขนัสูงมาก  

จากภาพรวมของการวิเคราะห์ 5 Force นัÊนทาํให้พบวา่การแข่งขนัของ

ผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินมีสูงมากทัÊงในเรืÉองของราคา ตน้ทุนการผลิต อาํนาจต่อรองของผูจ้ดัหา และ 

ลูกคา้ ทาํให้การบริหารจดัการให้มีตน้ทุนทีÉต ํÉา(Least Cost) และ มีผลิตภณัฑ์ทีÉมีคุณภาพสูง(High 

Quality)ดงัทีÉเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าไดว้าง Product Positioning ไวเ้ป็นกลยุทธ์สําคญัในการแข่งขนัเพืÉอ

ความเป็นผูน้าํ 

 

 

1.3 CUSTOMER(การวิเคราะห์ลูกค้า) 

-Market size(ขนาดของตลาด) 

จากอุตสาหกรรมการเลีÊ ยงสุกรในประเทศไทยโดยรวมแลว้จะมีการใช้

ผลิตภณัฑย์าไทอะมูลิน 200 ลา้นบาทต่อปี ในภาวะทีÉมีความเสียหายจากโรคระบาดก็อาจจะทาํให้มี

การใชผ้ลิตภณัฑย์าเพิÉมขึÊน 

- Market growth(การเติบโตของตลาด) 

โดยภาพรวมของธุรกิจการคา้เวชภัณฑสํ์าหรับสัตวน์ัÊน ปกติจะมีการ

ขยายตวัในแต่ละปีประมาณ 5% เนืÉองมาจากมีการขยายตวัของปริมาณการเลีÊ ยงสุกร เพืÉอรองรับ

ความตอ้งการบริโภคของผูบ้ริโภคทีÉมีเพิÉมมากขึÊนทุกปี 
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- Custormer behavior  (การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค) 

เนืÉองจาก ยาไทอะมูลิน เป็นตวัยาหลักในการควบคุมโรคระบบทางเดิน

หายใจ (โรคมยัโคพลาสม่า) และโรคระบบทางเดินอาหาร (โรคบิดมูกเลือดและโรคลาํไส้อกัเสบ) 

ซึÉ งยงัเป็นปัญหาสําคญัในอุตสาหกรรมการเลีÊ ยงสุกร จากผลการสํารวจลูกค้าทีÉมีการใช้สินคา้ยา

ไทอะมูลินประมาณ 250 ราย พบวา่ ลูกคา้มีพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ดงัต่อไปนีÊ  

1.ราคาถูก (PRICE)      30.05 % 

2.ความเชืÉอมั Éนในสินคา้และผูผ้ลิต (PRODUCT)  25.42% 

3.ความสัมพนัธ์กบัพนกังานขาย ( RELATION )  13.99% 

4.รายการส่งเสริมการขาย (PROMOTION)  12.44% 

5.การบริการของบริษทัผูจ้ดัจาํหน่าย (SERVICE)   10.36% 

6.ทีÉปรึกษาฟาร์ม (KEY INFLUENZER)  4.15% 

7.ฟอร์มแกรนูลของตวัยา (GRANULE)    2.59% 

จากขอ้มูลทาํใหเ้ราทราบถึงพฤติกรรมของลูกค้าว่า มีพฤติกรรมการซืÊอ

สินคา้ราคาถูก และ ซืÊอจากบริษทัผูผ้ลิตทีÉมีความน่าเชืÉอถือเป็นหลกั ส่วนปัจจยัอืÉนๆไดแ้ก่ซืÊอเพราะมี

ความสัมพนัธ์อนัดีกบัพนกังานขาย และ รายการส่งเสริมการขาย(โปรโมชั Éน)ทีÉน่าสนใจ 

-Need /Want  ->Maslow theory 

Need ในทีนีÊลูกคา้มีความตอ้งการผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินเพืÉอควบคุมและ

รักษาโรคทางระบบทางเดินหายใจ และ ระบบทางเดินอาหารในสุกร 

Want ในทีนีÊ ลูกคา้มีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ยาไทอะมูลินทีÉมีคุณภาพใน

การรักษาทีÉดี มีขอ้มูลในการทดลองในตวัสัตวจ์ริง จากผู้ผลิตทีÉน่าเชืÉอถือ แต่มีราคาทีÉถูกในระดบัทีÉ

ลูกคา้ยอมรับได ้

 - Black box  กล่องดําในใจผู้บริโภค 

สําหรับสินคา้ยาไทอะมูลินนัÊน กล่องดาํในใจผูบ้ริโภคไดแ้ก่ การกระตุน้

ดว้ยเรืÉองของประสิทธิภาพการรักษา และ ควบคุมโรคในสุกรหากใชผ้ลิตภณัฑท์ีÉมีคุณภาพสูง  และ 

ราคาทีÉสมเหตุผลกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

-Consumer buying roles initiator / Influencer /Decider/ 

Buyer/User 

Initiator ไดแ้ก่ลูกคา้ทีÉไดรั้บขอ้มูลจากเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าโดยผ่านงานสัมน

นาการรับรู้จากพนกังานขาย ดูขอ้มูลจากวารสาส์น ในอุตสาหกรรมการเลีÊยงสัตว ์  
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Influencer   ในทีÉนีÊ จะหมายถึงลูกค้าทีÉมีกาํลงัการผลิตมากกว่า เช่น ถ้า

นาย ก ใช้ นาย ข ก็จะใช้ผลิตภณัฑเ์ดียวกนั 

Decider  ในทีÉนีÊก็จะหมายถึงเจา้ของฟาร์มสุกร หรือ สัตวแพทย์

ผูดู้แลฟาร์ม 

Buyer  ในทีÉนีÊก็จะหมายถึงเจา้ของฟาร์มสุกร หรือ ฝ่ายจดัซืÊอ 

User สําหรับการศึกาครัÊ งนีÊ ไดแ้ก่ตวัสุกรทีÉไดกิ้นผลิตภณัฑย์า

ไทอะมลูิน 

-Customer Development Process     

Suspect->Prospect->Customer->Client >Supporter>Advocate/loyalty 

Suspect        ในทีÉนีÊหมายถึงฟาร์มสุกรทั Éวประเทศ 

Prospect       ลูกคา้ทีÉเราคาดหว ังโดยเป็นลูกค้าเป้าหมายของพนกังาน

ขาย 

Customer      ในทีÉนีÊหมายถึงลูกคา้ทีÉซืÊอผลิตภณัฑย์าไทอะมูลิน 

Client ในทีÉนีÊ หมายถึงลูกค้าทีÉ ซืÊ อผลิตภัณฑ์ยาไทอะมูลินเป็น

ประจาํอย่างต่อเนืÉอง 

Supporter     หมายถึงลูกคา้ทีÉพอใจผลการใชผ้ลิตภณัฑ์ และ ได ้แนะนาํ

ผูอื้Éนต่อ 

Advocate    ในทีÉนีÊหมายถึงลูกค้าผู้มีอุปการคุณ และ พร้อมจะคอย

ช่วยเหลือเบท็เทอร์ฟาร์ม่า ในยามทีÉมีปัญหาต่างๆ 

Loyalty         ในทีÉนีÊหมายถึงลูกคา้ผู้มีอุปการคุณ มีความจงรักภกัดี ใน

เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า และ จะไม่ไปซืÊอ หรือใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัอืÉน 

 

 1.4 Collaborator   supplier/distributor/alliance /partner 

Supplier  มีความสําคญัมากเพราะตอ้งเลือกใช้วคัตถุดิบทีÉมีคุณภาพสูง 

และ ราคาแข่งขนัได ้และตอ้งมีความจริงใจกบัเบ็ทเอร์ฟาร์ม่า 

 Distributor มีความสําคญัเช่นเดียวกัน เนืÉองจากกลยุทธ์การเป็นผู้นํา

ตลาดตอ้งใช้ทุกช่องทางการจดัจาํหน่าย ดงันัÊนการทีÉมี Distributor ทีÉมีความจริงใจ ก็จะช่วยทาํให้

ยอดขายเพิÉมมากขึÊน 

Alliance พนัธมิตรทางธุรกิจ ก็มีความสําคญัในระดบัองค์กร 
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 Partner คู่ค้าทางธุรกิจ ในทีÉนีÊ หมายถึงการช่วยเหลือทางด้านการ

บริการทางวชิาการ และ การใหค้าํปรึกษาต่างๆ โดยจะพฒันาจากลูกคา้ทั Éวไป มาเป็นคู่คา้ทางธุรกิจ 

1.5 Climate   PEST analysis 

Political     สถานการณ์ทางการเมือง ไม่มีผลกระทบกับผลิตภณัฑ์ยา

ไทอะมูลิน 

Economic  สภาพเศรษฐกิจ ส่งผลกระทบโดยทางตรงกบัอุตสาหกรรม

การเลีÊ ยงสุกร เช่น ถา้เศรษกิจไม่ดี  กาํลงัการบริโภคเนืÊอสุกรก็จะลดลง อุตสาหกรรมการเลีÊยงสุกรก็

จะมีการเลีÊยงลดลง และก็จะมีการใชผ้ลิตภณัฑ์ยาไทอะมูลินลดลง 

Social     สภาพทางสังคมไม่ส่งผลกระทบกบัการใช้ผลิตภณัฑ์ยา

ไทอะมูลิน 

Technology  การพฒันานวตักรรมใหม่ๆ มาใช้ในการเลีÊ ยงสัตว ์ก็ไม่มี

ผลกระทบดดยตรงเนืÉองจาก ยงัมีความจาํเป็นตอ้งใช้ผลิตภัณฑ์ยาไทอะมูลินเพืÉอควบคุมและรักษา

โรคอยู่ 

 

 

วิเคราะห์ SWOT และ TOWS Matrix (SWOT & TOWS Matrix Analysis) 

 

Strength 

โรงงานผลิตมีมาตรฐานระดบัโลก (World Class Standard)อาทิเช่นมาตรฐาน FAMI Qs 

วตัถุดิบผ่านการคดัเลือกตามระบบมาตรฐานสากล (Approve Vender  List) 

กระบวนการผลิตทีÉทนัสมยั 

การทดสอบและการทดลองผลิตภณัฑ ์(Product Test & Trial) 

มีระบบการตรวจสอบยอ้นกลบั (E-Traceability) 

มีหน่วยงานวิจัยและพัฒนา เพืÉอ พัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนืÉอง (Research & 

Development) 

มีประสิทธิภาพสูงในการจดัส่งสินคา้ทั Éวประเทศ (Logistic Excellence) 

มีพนักงานขายครอบคลุมทุกพืÊนทีÉและทุกช่องทางการจดัจาํหน่าย ทั Éวประเทศไทย 

(Technical Sale Representative) 
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Weakness 

ราคาไม่สามารถแข่งขนัไดใ้นลูกคา้บางกลุ่ม 

    มีผลการทดลองและผลการใชใ้นฟาร์มนอ้ยเมืÉอเปรียบเทียบกบัคู่แข่งหลกั 

มีปัญหาเรืÉองการหมุนเวยีนพนกังาน (Turn Over Rate สูง) 

มีขอ้ห้ามใช้ยาไทอะมูลิน ในกรณีทีÉฟาร์มใชย้ากนับิดกลุ่ม Salinomycin 

มีความหลากหลายของขนาดบรรจุและความเขม้ขน้ของสินคา้ นอ้ยกวา่คู่แข่ง 

Opportunity 

เศรษฐกิจภาพรวมของประเทศดีขึÊน 

อุตสาหกรรมอาหารมีการขยายตวัอยา่งต่อเนืÉอง 

ผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญักบัอาหารปลอดภยั (Food Safety) 

อุตสาหกรรมการเลีÊยงสุกร มีผลประกอบการดีอย่างต่อเนืÉอง (2009-2010) 

แนวโนม้อุตสาหกรรมการเลีÊยงสุกรมีการขยายตวัเพิ ÉมมากขึÊน 

การระบาดของโรคในระบบทางเดินอาหาร(โรคลาํไส้อกัเสบ และ โรคบิดมูกเลือด) 

และโรคระบบทางเดินหายใจ (โรคมยัโคพลาสม่า) พบไดท้ั ÉวไปทัÊงประเทศ   

Threat 

ลูกคา้บางกลุ่มไม่ไดใ้หค้วามสําคญัเรืÉองคุณภาพ เน้นสินคา้ราคาถูกเป็นหลกั 

ลูกคา้มีผลิตภณัฑท์างเลือกทีÉสามารถทดแทนยาไทอะมูลินได ้

ความไม่เขม้งวดของภาครัฐในการควบคุมการใช้เคมีภณัฑ ์

ในกลุ่มทีÉดูแลโดยทีÉปรึกษาฟาร์ม (บางราย)ไม่ใชย้าไทอะมูลิน 

ตน้ทุนอาหารสัตวแ์พงขึÊน ทาํใหลู้กคา้บางรายใชย้าลดลง 

ความผนัผวนของราคาวตัถุดิบและผลิตภณัฑ ์

 

จากการใชก้ลยุทธ์ทัÊงหมดทีÉกล่าวมานัÊนเพืÉอทาํการวิเคราะห์สถานการณ์ของปัญหา จะ

เห็นไดว้า่ การวางตาํแหน่งจุดยืนของผลิตภณัฑ“์ยาไทอะมูลิน เป็นผลิตภณัฑ์ทีÉค้นควา้และวิจยัโดย

ผู ้เชีÉยวชาญเฉพาะด้านของ Better Pharma ทีÉมีคุณภาพแ ละประสิทธิภาพการรักษาสูงเท่ากับ

ผลิตภณัฑ์ต้นตาํหรับจากต่างประเทศ และเป็นผลิตภณัฑ์ทีÉ “ สัตวแพทย์ ” แนะนาํให้ใช้ในการ

ป้องกนัและรักษาโรคในสุกร ”  นัÊนตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ทีÉอยากใช้ผลิตภณัฑที์Éมีคุณภาพ, 

มีราคาทีÉสมเหตุผล และ ผลิตจากผูผ้ลิตทีÉน่าเชืÉอถือ 
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                                                   บททีÉ 3 

                          การวิเคราะห์และแจกแจงระบบของปัญหา 

 

 

สําหรับในบทนีÊ  ผูท้าํการศึกษาจะกล่าวถึงการนํากลยุทธ์มาใช้ในการวิเคราะห์ปัญหา 

แลว้นาํขอ้มูลของปัญหาทีÉวเิคราะห์ได ้มา เขียนในรูปของ Casual Loop Diagram ในทีÉนีÊ ปัญหาไดแ้ก่

ความตอ้งการทีÉจะเป็นผูน้าํทางการตลาดของผลิตภณัฑย์าไทอะมูลิน ดงันัÊนจึงมีความจาํเป็นทีÉจะตอ้ง

ขายผลิตภณัฑ์ใหไ้ดมู้ลค่ามากทีÉสุด  

สําหรับ Casual Loop Diagram นนัเป็นโครงสร้างแผนภูมิวงรอบเหตุและผล เนืÉองจาก

ปัญหานัÊนจะมีทีÉมาของตวัเองการยอ้นกลบัไปมองวงจรการเกิดขึÊนของปัญหาและทาํความเขา้ใจ

ระบบของปัญหา ดว้ยการคิดแบบเป็นระบบ (System Thinking) จะทาํให้มองรูปแบบทีÉเกิดขึÊนและ

คน้หาจุดทีÉทาํใหเ้กิด ปัญหา และจุดทีÉสามารถแกไ้ขหรือพฒันาระบบให้ไม่เกิดปัญหาไดด้งันัÊนจาก

การทาํความเขา้ใจเกีÉยวกบัปัญหาและคน้หาสาเหตุจึงออกมาเป็น Casual Loop Diagramดงัต่อไปนีÊ  

ปัญหาหลักของการศึกษานีÊได้แก่ การมีÉถูกผู ้ผลิต(Supplier )ในทีÉนีÊหมายถึงบริษทั

Novartis ยกเลิกสัญญาให้เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าเป็นตวัแทนจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์ซึÉ งจะเป็นผลทาํใหย้อดขาย

ผลิตภณัฑย์าไทอะมูลินลดลง และ จะส่งผลให้กบัยอดขายของบริษทัลดลง  ดงันัÊนบริษทัเบ็ทเทอร์

ฟาร์ม่า จาํเป็นตอ้งผลิตสินคา้เบท็เทอร์ฟาร์ม่าไทอะมูลินขึÊนมาเพืÉอทดแทนผลิตภณัฑ์ของNovartis 

และ การผลกัดนัผลิตภณัฑเ์ขา้ตลาดนัÊนตอ้งมาจากคุณภาพทีÉดีของผลิตภณัฑ ์และ ราคาทีÉเหมาะสม

ในการแข่งขนัดงัทีÉอธิบายในลูปต่างๆในภาพ 

การเพิ Éมยอดขายผลิตภณัฑใ์หม้ีมูลค่ามากทีÉสุด(Sales Value)ซึÉงไดม้าจากความพึงพอใจ

ของลูกคา้(Customer Satisfaction)ซึÉงเป็นผลมาจากความตอ้งการของลูกคา้(Demand)ในลูปแรก ซึÉ ง

ความต้องการของลูกค้าสูงก็จะทําให้มีผลิตภ ัณฑ์มีราคา(Price)สูง ซึÉ งลูกค้าเองก็จะคาดหวงั

ผลการรักษา(Perceived Benefit)ทีÉสูง ก็จะทาํให้เกิดความตอ้งการของลูกคา้(Demand)สูง 

สําหรับลูปทีÉสองราคา(Price)สูง ก็จะทาํให้ไดรั้บผลกาํไร(Profit)ทีÉสูง เมืÉอมีผลกาํไรสูง

ก็จะทาํการผลิต(Supply)มากขึÊนทัÊงผลิตภณัฑเ์บ็ทเทอร์ฟาร์ม่า และ คู่แข่ง ก็จะส่งผลใหร้าคาตํÉาลงได ้

สําหรับผลกําไร(Profit)ทีÉสูง ก็จะทาํให้มีงบประมาณทางการตลาดสูง ซึÉ งสามารถ

นํามาใช้ในกิจกรรมทางการตลาด(Marketing Campaign)มากขึÊนก็จะส่งผลให้มียอดขาย(Sales 

Value)สูงขึÊน อนัเป็นวตัถุประสงคห์ลกัทีÉมีความตอ้งการเป็นผูน้าํในผลิตภณัฑย์าไทอะมูลิน 
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ภาพทีÉ 3.1 แสดง Casual Loop Diagram ของกลยทุธ์เพืÉอความเป็นผู้นาํทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์

ยาไทอะมูลินผสมอาหารในสุกรของบริษทัเบท็เทอร์ฟาร์ม่า 

ทีÉมา: การวเิคราะห์ปัญหาและเหตุของปัญหา 

 

สําหรับปัจจยัอืÉนๆทีÉเกีÉยวขอ้งไดแ้ก่ราคาของผลิตภณัฑท์ดแทน(Price of Substitutes)

พบว่าถา้ผลิตภณัฑท์ดแทนมีราคาสูง เช่น ตวัยาตวัอืÉนก็จะทาํให้ลูกคา้มีความตอ้งการ

(Demand)ผลิตภณัฑย์าไทอะมูลนิสูงขึÊน 

ปัจจยัทีÉมีผลกระทบมากทีÉสุดอีกปัจจยัหนึÉงคือ  ตน้ทุนการผลิต(Cost of Production) 

พบว่าถา้มีตน้ทุนการผลิตทีÉตํÉา ซึÉ งอาจเกิดจากการใชก้ารบริหารSupply Chain ก็จะทาํให้มีผลกาํไร

เพิÉมขึÊน ก็จะมีงบทางการตลาดสูงขึÊน และก็ทาํใหย้อดขาย(Sales Value)สูงขึÊน ทาํให้เบท็เทอร์ฟาร์ม่า

บรรลุวตัถุประสงคห์ลกัทีÉมีความตอ้งการเป็นผูน้าํในผลิตภณัฑย์าไทอะมูลนิผสมอาหารในสุกร 
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                                                                      บททีÉ 4 

                 แนวทางในการแก้ไขปัญหา 

 

 

สําหรับการศึกษา “กลยทุธ์เพืÉอความเป็นผูน้าํทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์ยาไทอะมูลิน

ผสมอาหารในสุกรของบริษทัเบท็เทอร์ฟาร์ม่า” หลงัจากทีÉเราไดท้าํการวเิคราะห์ปัญหาจากเครืÉองมือ

การวเิคราะห์สถานการณ์(Situation Analysis)อนัประกอบไปดว้ย การวิเคระห์ 5C ,การวิเคราะห์ 

BCG Matrix,การวเิคราะห์ Five-Forces Model,กล่องดาํ(Black Box),การวิเคราะห์ SWOT, การ

วเิคราะห์ TOWS Matrix ซึÉงขอ้มูลทีÉไดจ้ากการวเิคราะห์ปัญหานีÊ  เราพบว่าปัญหาหลกันัÊนคือ ปัญหา

ในการรักษาความเป็นผูน้าํในวงการคา้เวชภณัฑส์ําหรับสัตว ์ ซึÉ งเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าเองพยายามรักษา

ความเป็นผูน้าํในวงการคา้เวชภณัฑส์ําหรับสัตว ์ ในส่วนของผลิตภณัฑ์ยาไทอะมูลินนัÊนมีมูลค่าสูง

ถึง 200ลา้นบาทต่อปี  ซึÉ งก่อนหนา้นีÊ เบท็เทอร์ฟาร์ม่าไดเ้ป็นตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัโนวาติส โดย

อาจจะถูกยกเลิกสัญญาได ้ดงันัÊนเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าเองตอ้งเปลีÉยนตวัเองมาเป็นผูผ้ลิตยาไทอะมูลิน ซึÉง

ในการศึกษาครัÊ งนีÊ ไดใ้ช้กลยุทธ์การขยายตวัในแนวดิÉงแบบยอ้นหลงั(Vertical Integration Growth) 

ในระดบัขององค์กร และใช้ กลยทุธ์ทางการตลาด(Proposed marketing mix strategy and the focus) 

เพืÉอใหม้ีส่วนแบ่งทางการตลาดทีÉทีÉสูงสุดในผลิตภณัฑย์าไทอะมูลิน 

 

การตัÊงวัตถุประสงค์ทางการตลาด(Marketing Objective) 

การต ัÊงวตัถุประสงค์ทีÉดีตอ้งใชห้ลกั SMART และเป็นทิศทางเดียวกบัองคก์ร 

SMART 

S=Specific  ในทีÉนีไดแ้ก่”เพืÉอความเป็นผูน้าํทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์ยา 

ไทอะมูลินผสมอาหารในสุกร” 

M=Measurable วดัผลไดโ้ดยดูจากมูลค่าส่วนแบ่งการตลาด 

A=Achievable สามารถทาํบรรลุไดโ้ดยดูจากยอดขาย 
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R=Realistic  สามารถทาํใหเ้ป็นจริงได ้เริÉมตัÊงแต่การพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้คุณภาพ 

T=Timeline  มีกรอบระยะเวลากาํหนดชดัเจน 

 

ต ัÊงวตัถุประสงคท์างการตลาดตอ้งเป็นทิศทางเดียวกบัองคก์ร  

Vision(วิสัยทศัน์)  =เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า เป็นผูน้าํธุรกิจ ผลิตภณัฑเ์พืÉอการดแูลสุขภาพสัตว ์ทัÊง

ในประเทศและภูมิภาค จากฐานการผลิตทีÉทนัสมยั ตลอดจนการวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์และ

บริการใหม่ ๆ เพืÉอสร้างคุณค่าตอ่ลูกคา้และสังคม 

 

Mission(พนัธกิจ)    =เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่า มีพนัธกิจดงันีÊ  

1.พฒันาศกัยภาพของพนกังานทุกระดบั 

2.ปรับปรุงกระบวนการทํางานทุกขัÊ นตอนอย่างต่อ เนืÉ องโดยการบริหารทรัพยากรอย่างมี 

ประสิทธิภาพ เพืÉอสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้และผูบ้ริโภค 

3.ดาํเนินการวจิยัและพฒันา เพืÉอให้ไดสิ้นค้าและบริการทีÉเป็นเลิศภายใต้สัญลกัษณ์ของเครือเบทา

โกร 

4.มีเครือข่ายการตลาดและการผลิตในแหล่งทีÉสําคญัของโลก สร้างประโยชน์ร่วมกนั ในระยะยาวต่อ

ลูกคา้ คู่คา้ พนกังาน ผูร่้วมทุน และ ผูถ้ือหุ้น 

 

Value(ค่านิยม)    =เบท็เทอร์ฟาร์ม่า มีค่านิยมดงันีÊ  

1.การมุ่งสู่ความเป็นเลิศ  

โดยการทาํงานอยา่งเป็นระบบและสร้างสรรค ์ มุ่งผลสําเร็จของงานในทุกดา้น ดว้ยการพฒันาตนเอง

และองคก์รตลอดเวลา เพืÉอเพิÉมศกัยภาพในการดาํเนินธุรกิจ 

2.การทาํงานเป็นทีม  

โดยการประสานความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ของพนกังานทุกระดบั เพืÉอผลสําเร็จและ

ความภาคภูมิใจร่วมกนั 

3.การมีความรับผิดชอบ  

โดยการใหค้วามสําคญัต่องานในหนา้ทีÉ สังคมส่วนรวม รักษาสภาพแวดลอ้ม และพฒันาชุมชนทีÉตน

อยู่ใหด้ีขึÊน เพืÉอความสัมพนัธ์อนัยั Éงยืน 

4.การมีคุณธรรม  

โดยการทาํงานดว้ยความซืÉอสัตยสุ์จริต บนหลกัการของความ ถูกตอ้งและยุติธรรม 
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สําหรับObjective ในทีÉนีÊจะแบ่งเป็น 2 ระดับดังนีÊ 

-Business objective ในการศึกษานีÊจะเนน้ทีÉยอดขายเพืÉอความเป็นผูน้าํในธุรกิจคา้

เวชภณัฑสํ์าหรับสัตว ์

-Marketing objective ในการศึกษานีÊไดแ้ก่กลยุทธ์เพืÉอความเป็นผูน้าํผลิตภณัฑย์า

ไทอะมลูินผสมอาหาร ในช่องทางจดัจาํหน่ายตรงสู่ฟาร์มสุกร และ โรงงานอาหารสัตว ์

 

 

 

 

ภาพทีÉ 4.1 แสดงถึงการต ัÊงวตัถุประสงคท์างการตลาด(Marketing Objective) 

 

 

 

 

Business objective 

Marketing objective 
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กําหนดกลยทุธ์ทางการตลาด (Proposed marketing mix strategy and the focus)  

 

Brand Strategy 

ใชก้ลยุทธ์ Better Pharma Brand  เพืÉอเสริมสร้างภาพลกัษณ์ในความเป็นผูเ้ชีÉยวชาญใน

การดูแลสุขภาพสัตวที์Éอยูเ่คียงคู่กบัเกษตรกรผู ้เลีÊยงสัตว์มากว่า 30 ปี  และสร้างความเชืÉอมั Éนให้แก่

เกษตรกรผูเ้ลีÊยงสัตว ์พร้อมทัÊงสืÉอสารใหเ้ห็นถึง Corporate Brand Identity ของ Better Pharma  

 

กลยทุธ์ผลิตภัณฑ์ (Product)  :  Product Test & Trial 

การคดัสรรคว์ตัถุดิบทีÉมีคุณภาพและมีความบริสุทธิÍ ของตวัยาไทอะมูลินสูง จากแหล่ง

ผลิตทีÉมีมาตรฐานระดับโลก มีการเยีÉยมชมโรงงานผู ้ผลิตเพืÉอเป็นการยืนยนัคุณภาพของวตัถุดิบ  

พฒันาสูตรโดยทีมงานวิจยัและพฒันา(R&D) โดยเน้น คุณสมบติัทางกายภาพทีÉดี เช่น การกระจาย

ตวัในอาหารสัตว ์, การรับประกนัปริมาณตวัยาออกฤทธิÍ มากกว่า 100%  ,คุณสมบติัการทนความ

ร้อนในการผลิตอาหารสัตว ์ฯลฯนอกจากนีÊ ยงัมีผลการการทดสอบประสิทธิภาพของยาในตวัสัตว์

จริง (BA & BE) ซึÉงยงัไม่มีคู่แข่งรายใดเคยทาํมาก่อน และมีแผนในการทดสอบประสิทธิภาพการ

รักษาจริงในฟาร์มสุกร ทุกพืÊนทีÉทั Éวประเทศ 

 

กลยทุธ์ราคา (Price)  :  Competitive Price 

เนืÉองจากมีการแข่งขนัเรืÉองราคาสูงมาก จึงมีการควบคุมตน้ทุนวตัถุดบิ โดยการต่อรอง

จากผูผ้ลติ รวมถึงบริหารตน้ทุนสินคา้โดยทีมงานบริหาร Supply Chain และมีการติดตาม

สถานะการณ์ราคาสินคา้ในตลาดอย่างใกลชิ้ดและต่อเนืÉอง เพืÉอวางแผนในการผลิตและการกาํหนด

ราคาขายในตลาด 

 

กลยทุธ์ช่องทางการขาย (Place ) :  Direct  sale to Commercial Farm (Swine) 

การมีทีมงานขายทีÉเป็นสัตวแพทย์และสัตวบาลพร้อมให้บริการมากกว่า 100 คน 

ครอบคลุมพืÊนทีÉทั Éวประเทศ จึงสามารถให้ข้อมูลการใช้สินคา้ได้ถูกตอ้ง พร้อมทัÊงติดตามผลการ

ใชไ้ดอ้ยา่งทั Éวถึงและรวดเร็ว อย่างมีประสิทธิภาพ 
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กลยทุธ์โปรโมชัÉน (Promotion) :  Flexible for serve Customer need 

มีโปรโมชั Éนสําหรับสินคา้เบท็เทอร์ฟาร์ม่า ไทอะมูลิน อย่างต่อเนืÉอง  

 

ตารางทีÉ 4.1 แสดงตวัอย่างการดาํเนินกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

 

กิจกรรม ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

Individual Contract (ทอง,ค่าตรวจวเิคราะห์,ใบลดหนีÊ  

ฯลฯ) 

√ √ √ √ √ √ 

Better Pharma Solution (สมัมนา,สินคา้ราคาพิเศษ,ชิง

รางวลั) 

√ √ √ √ √ √* 

Better Pharma Tour 

- ทวัร์ (พม่า หรือ ฮ่องกง-มาเก๊า) 

- ทวัร์ (อียิปต์ หรือ นิวซีแลนด์) 

 

√ 

√ 

 

√ 

√ 

 

√ 

√ 

 

√* 

√ 

 

√ 

√ *       

 

√ 

√ 

Better Pharma Acadamy (CEM-ทายาทผูป้ระกอบการ)  √*     

VIV Asia (Exhibition-สร้างภาพลกัษณ์ทีÉดี)   √*    

 

 หลงัจากทีÉไดวิ้เคราะห์ และ ทาํการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดแลว้ เบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าก็

จะนาํแนวทางจากกลยทุธ์ต่างๆเหล่านีÊไปทาํการดาํเนินการแกปั้ญหาต่อไป 
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       บททีÉ 5 

                               กระบวนการดาํเนินการแก้ปัญหา 

                                          ACTION PLAN 

 

 

หล ังจากทีÉเราได้ทําการวิเคราะห์ปัญหาจากเครืÉ องมือการวิเคราะห์สถานการณ์

(Situation Analysis)อนัประกอบไปดว้ย การวิเคระห์ 5C ,การวเิคราะห์ BCGMatrix,การวิเคราะห์ 

Five-Forces Model,กล่องดาํ(Black Box),การวเิคราะห์ SWOT, การวิเคราะห์ TOWS Matrix  

ซึÉงขอ้มูลทีÉไดจ้ากการวิเคราะห์ปัญหานีÊ  ไปกาํหนดเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด (Proposed 

marketing mix strategy and the focus) ซึÉ งจะประกอบไปด้วยกลยุทธ์การสร้างแบรนด์ (Brand 

Strategy),กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์(Product),กลยทุธ์ราคา (Price),กลยุทธ์ช่องทางการขาย (Place),กลยุทธ์

โปรโมชั Éน (Promotion) ดังทีÉกล่าวมา ในบทก่อนหน้านีÊ   ในบทนีÊ ก็จะอธิบายรายละเอียดของ

กระบวนการดาํเนินการแก้ปัญหา(Action Plan) 

 

การดําเนินการถ่ายทอดข้อมูล(Implementation)ให้กับพนักงานขาย และ ผู้ทีÉเกีÉยวข้อง     

ขัÊนตอนนีÊถือว่าเป็นขัÊนตอนทีÉสําคญัมาก เนืÉองจากเป็นการดาํเนินการต่อจากกลยุทธ์ทีÉ

ไดท้าํการวเิคราะห์ แนวทางการดาํเนินการเพืÉอใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์ซึÉงจะตอ้งดาํเนินการถ่ายทอด

ขอ้มูล(Implementation)ใหก้บัพนกังานขาย ซึÉงจะเป็นผูที้Éนาํไปปฏิบตัิใหเ้กิดผล ซึÉงจะมีขัÊนตอนดงันีÊ  

-การอบรมพนักงานขาย(Sales Staff Training) 

เป็นการอบรมเพืÉอให้พนักงานขายเข้าใจข้อมูลของผลิตภณัฑ์ ยาไทอะมูลิน ทัÊ ง

คุณลกัษณะ(Feature),คุณประโยชน์(Benefit) ผลการทดลองต่างๆ(Product Test and Trial)  จุดขาย

ของผลิตภณัฑ(์Selling Point) และ ขอ้มูลอืÉนๆเมืÉอเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 

การแจง้ให้ทราบถึงรายละเอียดของกิจกรรมทางการตลาดทีÉจะดาํเนินการ รายละเอียด

ของโปรโมชั Éนต่างๆ ทีÉจะนาํเสนอลูกคา้ 

-การจัดเตรียมอุกรณ์(POP)ทัÊงหมดทีÉจะใช้ในกิจกรรมทางการตลาด(Marketing Campaign) 

ขัÊนตอนนีÊ จะดาํเนินโดยฝ่ายการตลาด ซึÉงก็จะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ทัÊงหมดทีÉได้

วางแผนไว ้เช่น กลยทุธ์การสร้างแบรนด ์กลยุทธ์ผลิตภณัฑ ์
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การดําเนินการสืÉอสารทางการตลาดให้กับลูกค้า 

การดาํเนินการสืÉอสารในครัÊ งนีÊ  จะเน้นทีÉการจดัสัมนาเพืÉอถ่ายทอดขอ้มูลของผลิตภณัฑ์

ใหก้บัลูกคา้  โดยเนน้สัมนาทั ÉวประเทศเพืÉอใหถ้ึงกลุ่มลูกคา้ใหไ้ดม้ากทีÉสุด มีการประชาสัมพนัธ์ใน

วารสาส์นในอุตสาหกรรมการเลีÊยงสุกร เช่น สัตวเ์ศรษฐกิจ , โลกสุกร ,สาส์นสุกร เป็นตน้ 

 

การทําการวจัิย ทดลองผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนืÉอง 

การดาํเนินการนีÊ  เพืÉอให้ลูกค้าเกิดความเชืÉอมั Éนในผลิตภ ัณฑ์ ว่ามีผลการรักษาทีÉดี 

เทียบเท่าหรือดีกวา่ผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศ รวมทัÊงไดร่้วมมือกับหน่วยงานภาครัฐ มหาวทิยาลยั

ต่างๆ ในการวิจยั ทาํให้ผลิตภณัฑม์ีความน่าเชืÉอถือ    

 

 

Task 

PI 3/13 4/13 1/14 2/14 3/14 4/14 

Staff Implementation 

Sales Training 

Product Test/Trial 

POP 

Marketing Campaign 

Customer Seminar 

Promotion Contract 

Tour 

  

 

ภาพทีÉ 5.1  แสดงตารางการดาํเนินงาน(Action Plan) 
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สําหรับเกณฑก์ารประเมินความสําเร็จของ“กลยุทธ์เพืÉอความเป็นผูน้าํทางการตลาด

ของผลิตภณัฑ ์ยาไทอะมูลินผสมอาหารในสุกรของบริษทัเบท็เทอร์ฟาร์ม่า” คืออตัราการเติบโตของ

ยอดขาย ส่วนแบ่งทางการตลาด  จาํนวนลูกคา้   ทีÉเพิ ÉมมากขึÊน ในส่วนของกระบวนการดาํเนินงาน ก็  

จะประเมินจากเป้าหมายของค่า KPI ทีÉไดต้ัÊงไว ้ และ  บริษทัเบ็ทเทอร์ฟาร์ม่าเองก็จะนํากลยุทธ์ใน

ครัÊ งนีÊไปประยุกตใ์ช้ในอนาคตต่อไป 
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