กลยุทธ์ 4 P ของพลานทะเล
การทำตลาดสินค้าอาหารทะเลแช่แข็ง (ready to cook) ของพรานทะเล เป็นสิ่งใหม่ของสังคมไทยที่ผู้บริโภคยังไม่คุ้นเคย การจะสร้างแบรนด์และตัวสินค้าไปพร้อมๆ กับเปลี่ยนพฤติกรรมของผู้บริโภคจึงเป็นโจทย์ใหญ่ที่ต้องตีให้แตก หลัก 4P ที่เป็นคัมภีร์เบื้องต้นทางการตลาดถูกนำมาใช้วิเคราะห์และหาทางปิดจุดอ่อนไปทีละข้อ 

Product - UFP มีความชำนาญอยู่แล้วทั้งในด้านการผลิตที่ได้มาตรฐานและการหาวัตถุดิบที่หลากหลาย จากกองเรือที่มีอยู่ 14 ลำในปัจจุบัน 

Price - พรานทะเล เริ่มต้นจากสินค้าที่ราคาไม่แพง เพื่อให้ผู้บริโภคทดลองซื้อได้ง่าย รอจังหวะให้สินค้าติดตลาดแล้วค่อยเพิ่มหมวดสินค้าที่มีราคาสูงขึ้นในภายหลัง 

Promotion - ธงชัยเลือกใช้ทีมงาน JWT ให้ดูแลการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และการจัดกิจกรรมต่างๆ ทั้งหมด 

"ตอนที่ JWT ทำแผนงานมาให้ดูว่าต้องใช้งบประมาณทั้งหมด 100 ล้าน ผมเหงื่อตกเลย เพราะตอนนั้นทุนจดทะเบียนบริษัทมีอยู่ 100 ล้านเท่ากันเลย แต่มาถึงตอนนี้แล้วก็เอา ต้องลุย เพราะเป็นจังหวะที่ดีที่สุด ยังไม่มีแบรนด์ไหนอยู่ในตลาด" ธงชัยกล่าวกับ "ผู้จัดการ" 

Place - P ตัวสุดท้ายและเป็นตัวที่ธงชัยหนักใจมากที่สุด เพราะโมเดิร์นเทรดที่เขาตั้งใจจะใช้เป็นช่องทางจำหน่ายนั้นขึ้นชื่อมากในเรื่องความยากในการ deal 

Food Lion เป็นซูเปอร์มาร์เก็ตแห่งแรกที่รับสินค้าพรานทะเลเข้าไปวางจำหน่ายและเมื่อถูก Tops ซื้อกิจการไปก็ได้นำพรานทะเลไปวางจำหน่ายใน Tops ด้วย หลังจากนั้นเมื่อโฆษณาของพรานทะเลออกอากาศและผู้บริโภคพูดถึงก็ช่วยให้การเข้าซูเปอร์สโตร์และซูเปอร์มาร์เก็ตรายอื่นง่ายขึ้น 

ที่ว่ามาแล้วนั้นเป็น 4P ที่พรานทะเลนำมาใช้ก่อนวางตลาด และเมื่อเปิดตัวเข้าสู่ตลาดแล้วก็ยังไม่หยุดนิ่ง โดยเฉพาะ Product และ Place ที่ดูจะโดดเด่นที่สุด 

ในส่วน Product ของพรานทะเลมีการเปิดตัวสินค้าใหม่ๆ เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง จากสินค้าอาหารแช่แข็งพร้อมปรุง (ready to cook) ก็ขยายไลน์มาสู่อาหารสำเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน (ready to eat) เช่น ข้าวต้มซีฟู้ดและซีฟู้ดแพนเค้ก และกลุ่มอาหารพร้อมรับประทาน (take home) อาทิ ปลาทูเลิศรส ทูน่าเลิศรสและทูน่าน้ำแดง รวมทั้งล่าสุดก็เพิ่งเปิดตัวสินค้าใหม่ในกลุ่ม ready to eat เป็นเมนูอาหารกลางวันแช่แข็งพร้อมรับประทาน 19 ชนิด เช่น ข้าวแกงฮังเลทูน่า ข้าวทูน่าคั่วกลิ้ง ข้าวลาบปลาแซลมอน และข้าวผัดต้มยำกุ้ง เพื่อเจาะกลุ่มพนักงานออฟฟิศและคนรุ่นใหม่ที่ต้องการความสะดวกสบายและประหยัดเวลา 

ผลตอบรับจากเมนูอาหารกลางวันที่เพิ่งเปิดตัวไปนี้จะนำไปเป็นข้อมูลเพื่อพัฒนาสินค้าตัวใหม่ออกมาอีก ซึ่งได้แก่ เมนูอาหารเย็นแช่แข็งพร้อมรับประทาน 

"เรากำลังดูว่าเมนูมื้อเย็นอาจจะต้องเพิ่มปริมาณให้มากขึ้น เพื่อให้เหมาะกับการรับประทานทั้งครอบครัว แต่ไม่ต้องมีข้าวเพราะสามารถซื้อหรือหุงเองได้" อนุรัตน์ โค้วคาสัย ผู้จัดการทั่วไปและผู้จัดการฝ่ายการตลาด บริษัท พรานทะเล มาร์เก็ตติ้ง จำกัด กล่าว 

สำหรับ Place ของพรานทะเลก็มีการเพิ่มขึ้น ทั้งในด้านจำนวนและช่องทางใหม่ๆ โดยปัจจุบัน พรานทะเลมีวางขายทั้งใน Tesco Lotus Carrfour BigC Tops The Mall และ Lotus Express รวมทั้งหมดกว่า 230 จุดทั่วประเทศ และยังเปิดเป็นร้านจำหน่ายสินค้าแช่เย็นโดยเฉพาะอีก 2 แห่ง คือ ที่หัวลำโพง และสถานีรถไฟฟ้า BTS อ่อนนุช 

พรานทะเลยังเข้าสู่ธุรกิจร้านอาหารฟาสต์ฟู้ด ด้วยการเปิดร้านพรานทะเล ฟาสต์ซีฟู้ด สาขาแรกที่ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ลาดพร้าว เป็นร้านอาหารที่มีพ่อครัวปรุงสด มีทั้งอาหารทะเลและซูชิ ซึ่งไม่เพียงสร้างรายได้และการรับรู้ในแบรนด์พรานทะเลเท่านั้น แต่ยังเป็นโอกาสในการทดลองเพื่อเก็บข้อมูลสำหรับการเปิดร้านแฟรนไชส์ของพรานทะเลในต่างประเทศได้อีกด้วย นอกจากนี้ในช่วงต้นเดือนมิถุนายนนี้ยังจะเปิดร้านก๋วยเตี๋ยวในบริเวณฟู้ดคอร์ตของห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ลาดพร้าว อีกด้วย 

"เราอยากจะเอาสินค้าเข้าไปในทุกกลุ่มผู้บริโภคโจทย์ของเราคือจะทำอย่างไรให้พรานทะเลเข้าไปอยู่ในชีวิตประจำวันของผู้บริโภคได้ครบ" อนุรัตน์กล่าว 
กลยุทธ์ 4 P ของ CocaCola
Product 

CocaCola มีการพัฒนาสินค้าของตัวเองมาโดยตลอด เริ่มจากการที่ส่วนแบ่งการตลาดลดลงอันเนื่องมาจากการเริ่มเข้ามาทำตลาดของ Pepsi และเศรษฐกิจตกต่ำหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 CocaCola มองว่าตลาดน้ำดำอาจถึงจุดอิ่มตัว จึงสรรหาวิธีต่างๆมาแก้ปัญหาโดย 1 ในนั้นคือการแตก Product Line ทำให้เกิด CocaCola รสชาติใหม่ๆขึ้นมาเพื่อให้เกิดจุดสนใจ และสร้างฐานลูกค้าใหม่ๆขึ้นไปได้ รวมไปถึงการพัฒนา Package ออกไปจากแบบ ฝาจีบ ไปแบบ กระป๋อง และแบบฝาเกลียวเพื่ออรรถประโยชน์ที่แตกต่างรวมไปถึงความสะดวกในด้านต่างๆไม่ว่าจะเป้นการสร้างความแปลกใหม่ สะดวกต่อการขนส่งและเก็บรักษา รวมไปถึงการมีรูปแบบสินค้าที่มากขึ้นก็เป็นการเปิดช่องทางให้ผลิตได้มากขึ้นกว่าเดิมซึ่งเป็นการช่วยลดต้นทุนทางอ้อม 

Price 

CocaCola ประสบปัญหาอเมริกาเศรษฐกิจฝืดเคืองจากยุคสมัยสงครามโลกทำให้ต้องดิ้นรนและเปลี่ยนภาพลักษณ์ของตนเองซึ่งข้อสรุปที่ออกมาคือการสร้างภาพว่าเป็นของฟุ่มเฟือยที่มีกำลังซื้อ จาก Print Ad. ที่นำซานตาครอสมาใช้เป็นครั้งแรกเพื่อรักษายอดขายและเก็บรักษาภาพพจน์ของ Brand ที่มีความหรูหรา เอาไว้ส่งผลมาจนถึงปัจจุบันที่ CocaCola Brand ยังคงสามารถรักษาภาพพจน์ที่ดูดีและหรูหราเอาไว้พร้อมๆกับราคาที่ไม่ทำร้ายจิตใจผู้บริโภคมากนัก 

Place 

Cocala มีลักษณะการวางแผนธุรกิจโดยการโยนภาระขั้นตอนการบรรจุขวดและการจัดจำหน่ายให้กับผู้ประกอบการรายอื่นในลักษณะการขาย Franchise ขอบเขตที่ดูแลจริงๆมีเพียงการวางแผนธุรกิจและการผลิตหัวเชื้อด้วยสูตรลับเพื่อส่งต่อไปยัง Bottler ที่ต่างๆดังนั้นการตกลงธุรกรรมกับ Distributor และการวางแผนต่างๆโดยส่วนใหญ่จึงเป็นหน้าที่ของทั้ง CocaCola เช่นการตกลงกับ Whole Seller ที่เป้นระดับสากลอย่าง Careful หรือ โลตัส, การตกลงสัญญากับ Distributor ต่างๆที่สามารถมีผลประโยชน์ร่วมกันได้อย่าง Mcdonald หรือ Burger King ซึ่งสิ่งเหล่านี้มีผลอย่างมากต่อการสร้างการรับรู้และเกิดช่องทางจำหน่ายอันมากมายที่จะนำไปสู่ผู้บริโภคประกอบกับการเป็นสินค้าประเภท Daily Goods ที่มีราคาไม่แพง และภาพลักษณ์ของ Brand ที่สร้างมาอย่างดีก็ช่วยเสริมความสะดวกในการติดต่อและจำหน่ายสินค้าของตัวเองไปยัง Distributor รายย่อยตามซอกมุมต่างๆทั่วโลก 

Promotion 

เพื่อเป็นการรักษาฐานลูกค้าที่มีอยู่และเพิ่มให้มากขึ้นไปอีกการสร้างแผนส่งเสริมการขายจึงเป็นสิ่งจำเป็นเพื่อเป็นการชักจูงความสนใจจากผู้บริโภคอยู่สม่ำเสมอ CocaCola จึงมีการออก Promotion ต่างๆที่เป็นการตั้งเป้าทั้งต่อผู้ Consumer และ Trader อย่างสม่ำเสมอ 

กลยุทธ์ 4 P ของ แบรนด์
Product เหตุผล 3 ข้อแรกที่ลูกค้าเข้าร้าน
-รสชาติกาแฟ 
-พนักงาน 
-บรรยากาศ Third Place Wi-Fi Internet 

Price 
ตัวอย่างเมนูถูกสุด : Coffee of the day (Now Brewing) 60 บาท 
ตัวอย่างเมนูแพงสุด : Chocolate Cream Chip Frappe-180 บาท 
ราคาอินเทอร์เน็ต : Wi-Fi ชั่วโมงละ 150 บาท

Place 
จำนวนสาขาที่มีปัจจุบัน : 115 สาขา 
แผนการขยายสาขาในปี 2008 : เดือนละ 2 สาขา 
เฟอร์นิเจอร์ : เกือบทั้งหมดจากต่างประเทศ ตั้งแต่โต๊ะ เก้าอี้ จนถึงกระดาษทิชชู 

People 
การเทรนพนักงาน : 3 สัปดาห์-ทดลองงานที่สาขา 
ผลตอบแทนพนักงาน (รายชั่วโมง) : 43 บาท 
การสร้างรอยัลตี้ให้พนักงาน : ทดสอบเป็นผู้เชี่ยวชาญด้านกาแฟ เป็น Coffee Master-Brand Ambassador 


แนวคิดอยากจะเริ่มธุรกิจอะไรดี
ใครทำธุรกิจหรือเป็นผู้ประกอบการ ต้องบอกว่าช่วงนี้ “น้ำลายเหนียวคอ” เลยครับ!ไหนจะถูกดันก้น ด้วยราคาวัตถุดิบไหนจะถูกกดหัว ไม่ให้ขึ้นราคา หรือขึ้นราคาไป ลูกค้าก็ไม่ซื้อกลายเป็นใส้แฮมเบอร์เกอร์ ที่นับวันจะถูกทับให้แบนขึ้น แบนขึ้นเรื่อยๆ(แต่จะเบอร์เกอร์ไก่ หรือเบอร์เกอร์หมู อันนี้ต้องส่องกระจกดูเอง แหะๆ)พ่อค้าหลายรายจึงต้องดิ้นหาทางออกชั่วคราว ด้วยการลดราคา
แม่จะกำไรหด แต่กำเงินสดก็ดีกว่ามีสินค้าค้างสต๊อกเป็นไหนๆ ช่วงนี้ร้านรับทำป้าย คงเอียนกับตัวหนังสือ
“ลดกระหน่ำ”
“ลดล้างสต๊อก”
“ลดแล้วลดอีก”
“Mighty Sale”
“Midnigth Sale”
“Summer Sale”
“Special price”…

ผมว่าสถานการณ์แบบนี้ เหมาะมากสำหรับคนที่คิดจะเริ่มทำธุรกิจเพราะเป็นช่วงเวลาที่เราจะได้ learning อย่างเต็มที่ ที่ผมขึ้นต้นว่า “ขายอะไรดี” ไม่ได้หมายถึงตัวสินค้าเพียงอย่างเดียวแต่รวมความถึง “จุดขาย” หรือเอกลักษณ์ของร้านค้าด้วยครับ สังเกตุไหมว่า ทำไมในช่วงหลายปีที่ผ่านมาร้านค้าขนาดเล็กแบบติดแอร์เย็นฉ่ำ มีจำนวนเพิ่มขึ้นมากมายก่ายกองก็เพราะคนเราขี้เกียจขึ้นยังไงครับ!ต้องการความสะดวกสบายมากขึ้นฉะนั้น ร้านสะดวกเสียตังค์ จึงโตเอาๆ ความสะดวกนี้ หลายคนอาจนึกถึง Place หรือ สถานที่ขายว่าต้องเปิดร้านเยอะๆ เปิดร้านใกล้ๆลูกค้า หรือไม่ก็ ค้าขายออนไลน์แต่อันที่จริง เราสามารถทำให้ลูกค้าสะดวกมากขึ้น โดยไม่ต้องมี Place ก็ได้ นั่นคือ ทำ Product ของเรา ให้เข้าไปใกล้ชิดกับลูกค้า ที่เห็นชัด ก็อาหารแช่แข็งยังไงครับ!อาหารพร้อมทานแช่แข็ง, กับข้าวแช่แข็ง, ขนมหวานแช่แข็ง, ผลไม้แช่แข็ง และอีกหลายๆอย่างที่แข็งได้ (อิอิ อย่าคิดลึกครับ)ต่างมีเมนูใหม่ๆ ออกมาให้เลือกตลอดเวลา และก็เข้าไปอยู่ในตู้เย็นเกือบทุกบ้านแต่ด้วยภาวะการณ์กระเป๋าตังค์หด (อันที่จริง ต้องเป็นกระเป๋าตังค์บวมมากกว่า เพราะพกบัตรเครดิตหลายใบ)ต่อให้มีสินค้าดีแค่ไหน ก็ต้องใช้กลยุทธ์ด้านราคาช่วยคนที่เรียนวิชาการตลาดมา รู้ดีว่ามันเป็นพื้นฐานธรรมดาๆของ marketing mix ที่ต้องปรับ Product, Price, Place และ Promotion ให้เข้ากับสถานการณ์ 

หากเปรียบเทียบสินค้าเป็นเหมือนฟุตบอล
“ราคาสินค้า” ก็เหมือน “การยิงประตู”
“ธุรกิจมีกำไร” ก็เหมือน “ทีมได้แชมป์” 

แฟนๆทีมแมนยู นอกจากอยากจะเห็นทีมรักชนะคู่แข่งแล้ว ต้องการเห็น “โด้ สับ” ด้วย (ขอขยายความต่อ สำหรับบางคนที่ไม่ใช่นักดูบอล โด้ หมายถึง โรนัลโด้ ปีกทีมชาติโปรตุเกส ของทีมแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด เขาเป็นนักเตะจอมเทคนิก ที่มีลูกเล่นแพรวพราว โดนเฉพาะการเลี้ยงหลบและสับขาหลอกฝั่งตรงข้าม) ถึงทีมชนะ แต่ถ้าไม่เห็น “โด้ สับ” แฟนผี คงแฮ้ปปี้ไม่เต็มร้อย 

หรืออย่างทีมเชลซี แม้ตอนที่เป็นแชมป์ลีก แต่การเล่นฟุตบอลที่เน้นผลชนะเกินไป ขาดความสวยงาม แฟนบอลก็เริ่มบ่นเหมือนกันตรงกันข้ามกับอาร์เซนอล ที่เล่นบอลสวยงาม ต่อบอลจากเท้าไปเท้า (ต่างจาก mouth to mouth ตรงไหน?) แม้บางปีจะไม่ได้เป็นแชมป์ แต่ก็ได้รับคำสรรเสริญเยินยอ
(ขออนุญาตไม่เอ่ยถึงลิเวอร์พูลนะครับ เพราะทีมโปรดของผมทีมนี้ ไม่มีแชมป์ลีกติดมือ เกือบ 20 ปีแล้ว เหอๆ เรื่องมันเศร้า) เหมือนกันครับแม้ราคาจะสำคัญ แต่ “ราคาถูก” อย่างเดียว หรือขึ้นป้ายลดราคา ใช่ว่าลูกค้าจะซื้อของลดราคา 80% ยังวางอยู่เต็มกะบะเพราะลูกค้าเดี๋ยวนี้ เสพติดคุณภาพสินค้า ไปเสียแล้ว! 

กลยุทธ์ 4 P ของ KFC

Product
ในส่วนสินค้าของทางด้าน KFC นั้น สิ่งหลัก ก็คือไก่ทอด ซึ่งในประเทศไทยนั้น ไก่ที่นำมาใช้ ได้มาจากบริษัท ซีพีเอฟ โดยที่กระบวนการผลิตอาหารของซีพีเอฟ ในทุกขั้นตอนการผลิตจะมีการควบคุมคุณภาพอย่างเข้มงวด นับตั้งแต่การสรรหาและพัฒนาพันธุ์ที่ดี การผลิตอาหารสัตว์ตามหลักโภชนาการสัตว์ การเลี้ยงการจัดการ ไปจนถึงการแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์อาหารก่อนส่งมอบให้ลูกค้า กระบวนการผลิตทั้งหมดได้รับการรับรองมาตรฐานระดับโลกมากมายทั้ง GMP, HACCP, ISO9002, ISO14001, TIS18001, ISO/IEC17025, BRC รวมถึง HALAL และที่สำคัญ ซีพีเอฟ เป็นบริษัทแรกนอกเขตยุโรปที่ได้รับการรับรองมาตรฐานตามหลักสวัสดิภาพสัตว์ หรือ Animal Welfare ซึ่งทั้งหมดนี้สามารถตรวจสอบย้อนกลับได้ทั้งระบบ (Traceability) ซึ่งลูกค้า สามารถที่จะมั่นใจได้ว่า ไก่ทอดของร้าน KFC เป็นไก่ทอดที่มีมาตรฐาน และคุณภาพ
Price
ทางด้านราคาของสินค้าในร้านค้า KFC ในประเทศไทย ใช้กลยุทธการตั้งราคาสูงแต่ไม่สูงมากจนเกินไป เพื่อยกระดับร้านอาหาร Fast Food ภายในประเทศ ที่ส่วนมากจะอยู่ในห้างสรรพสินค้า และเพื่อไม่ให้คนไทยมองว่าอาหารเหล่านี้เป็นอาหาร Junk Food หรืออาหารขยะ
Place
Yum! Brands, Inc. (ยัม! แบรนด์ส อิงค์) ผู้ที่เป็นเจ้าของ KFC ในขณะนี้ ได้ทำการขยายตลาด มีการนำเข้าตลาดหลักทรัพย์ และขยายสาขาไปมากขึ้นเรื่อยๆ จนในขณะนี้ มีจำนวนสาขามากกว่า 13,000 แห่ง ใน 80 ประเทศทั่วโลก ซึ่งในส่วนของประเทศไทย ร้านของ KFC มักจะมีทำเลอยู่ในแหล่งชุมชน อย่างเช่น ห้างสรรพสินค้า ตามปั้มน้ำมัน และที่พักระหว่างทาง เป็นต้น

Promotion
ในส่วนของการส่งเสริมการขายของทาง KFC นั้น ค่อนข้างที่จะหลากหลาย สิ่งแรกคือการทำเกี่ยวกับเมนูพิเศษ ให้มีความน่าสนใจ มีการจัดทำชุดต่างๆ เพื่อสามารถให้ผู้สั่งสะดวก อีกทั้งชุดเหล่านั้นยังมีราคาที่ถูกกว่าปกติ ในส่วนถัดมาคือ การโฆษณาทางโทรทัศน์ การแจกใบปลิว เป็นต้น
กลยุทธ์ 4 P ของ TOYOTA

Product - ตัวสินค้าคือรถยนต์ยี่ห้อ TOYOTA เป็นรถยนต์ที่มีราคาไม่สูงมากนัก เพียบพร้อมทั้งการออกแบบที่สวยงามกว่ารุ่นก่อนๆที่เคยได้ผลิตออกมา และด้วยตราสินค้าที่มีมานานแล้วจะทำให้ความน่าเชื่อถือของสินค้ามีมากตามไปด้วย การออกแบบที่เป็นเอกลักษณ์ของตัวสินค้าสร้างการจดจำได้ง่ายขึ้น ในขณะนี้สินค้าอยู่ในช่วงของ Maturity Stage ใน Product Life Cycle อยู่ ถึงจะเป็นสินค้าที่เป็นที่รู้จักดีอยู่แล้ว แต่ในปัจจุบันนี้ตลาดรถยนต์มีการแข่งขันกันมาก เลยทำให้ต้องมีการใช้โฆษณาช่วยในการสร้างภาพลักษณ์และการจดจำอย่างต่อเนื่อง สำหรับกลุ่มลูกค้านั้นเป็นกลุ่มคนวัยพึ่งเริ่มทำงาน ประสิทธิภาพ - สำหรับสินค้าชิ้นนี้มีประสิทธิภาพในการใช้งานค่อนข้างเหมาะสมกับราคาที่ไม่สูงมากนัก และถ้านำมาเปรียบเทียบกับรถยนต์รุ่นเล็กของยี่ห้ออื่นๆ ประสิทธิภาพก็ไม่ต่างกันมากนักความทนทาน - ด้วยตัวสินค้านั้นเป็นรถยนต์ที่ผลิตจากประเทศญี่ปุ่น ในเรื่องของความแข็งของตัวรถนั้น คงไม่สามารถเปรียบเทียบกับรถที่ผลิตจากแทบยุโรปได้ แต่งถึงตัวรถจะไม่แข็งแรงมากนัก แต่ระบบรักษาความปลอดภัยภายในรถก็ยังคอยสนับสนุนลูกค้าได้อย่างดี และเมื่อเปรียบเทียบกับรถยนต์รุ่นเล็กในยี่ห้ออื่น ในเรื่องความทนทานของอะไหล่หรือตัวรถนั้นก็ไม่มีความแตกต่างกัน แต่อะไหล่ของ TOYOTA นั้นจะมีราคาที่ถูกกว่ายี่ห้ออื่นๆ ซึ่งเป็นจุดที่ได้เปรียบกว่ารถยนต์ยี่ห้ออื่นๆ รูปแบบสินค้า - รถยนต์ TOYOTA นี้ได้ออกแบบใหม่ให้รูปร่างดูทันสมัยมากขึ้นกว่ารุ่นก่อน ซึ่งเป็นที่ชื่นชอบของลูกค้า และด้วยรูปลักษณ์ที่ดูแปลกตาออกไปก็ได้ช่วยสร้างการจดจำในตัวสินค้าได้เป็นอย่างดี ซึ่งทางด้านคู่แข่งก็ได้ผลิตรถยนต์ที่มีรูปลักษณ์ที่ดูทันสมัยออกมาแข่งขันด้วยเช่นกันความสามรถในการอัพเกรด - ในการเพิ่มประสิทธิภาพของรถยนต์นั้นก็สามารถทำได้อย่างกว้างขว้าง มีอะไหล่ที่รองรับความต้องการในการปรับแต่งรถยนต์มากมาย ซึ่งการเพิ่มประสิทธิภาพของรถยนต์นั้นจะช่วยทำให้รถยนต์นั้นมีสมรรถนะดีขึ้นอีกด้วยความช่วยเหลือทางเทคนิค - การใช้งานของสินค้านั้นไม่ยากเพราะด้วยระบบเกียร์ออโต้ที่นิยมใช้กันในสมัยนี้ ทำให้การขับขี่รถยนต์เป็นไปได้อย่างไม่ยากลำบาก และทางด้านศูนย์บริการก็มีกระจายอยู่ทั่วไปสามารถหาได้ง่ายและมีจำนวนมากการติดตั้ง - ในส่วนของการติดตั้งนั้น ได้ทำการประกอบมาตั้งแต่ศูนย์ผลิตแล้ว ซึ่งพร้อมให้ลูกค้าได้ใช้งานได้โดยทันทีหลังจากที่ซื้อสินค้าแล้ว แต่ในส่วนของการติดตั้งอะไหล่ที่ได้ปรับเปลี่ยนภายหลังนั้น จะต้องทำโดยช่างผู้เชี่ยวชาญเท่านั้น

Price ทางด้านราคามีราคาที่ไม่สูงมากซึ่งถ้าเปรียบเทียบกับคู่แข่งแล้วจะมีราคาที่ต่ำกว่า ซึ่งจะช่วยทำให้กลุ่มเป้าหมายนั้นมีการตัดสินใจที่ง่ายขึ้นด้วย เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายนั้นให้ความสำคัญกับราคาด้วย และด้วยราคาของสินค้าในขณะนี้นั้นเหมาะสมกับ Product Life Cycle ในขณะนี้
การตั้งราคาสินค้า - ตั้งตาม Product Line


Place - การจัดจำหน่ายสินค้านั้นก็จะมีจำหน่ายทั่วไปตามโชว์รูมของ TOYOTA ซึ่งในปัจจุบันนี้ก็ได้มีโชว์รูมเกิดขึ้นมามากมายเพื่อทำให้ลูกค้าเกิดความสะดวกสบายมากที่สุดในการที่จะไปติดต่อสอบถามหรือบริโภคสินค้า มีการใช้กลยุทธ์เพื่อดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาติดต่อหาข้อมูลที่โชว์รูมโดยใช้โฆษณาเป็นสื่อในการส่งข่าวสารรูปแบบการจัดจำหน่ายนั้น ก็จะเริ่มต้นที่ผู้ผลิตซึ่งผลิตมาจากโรงงาน แล้วจากนั้นจะส่งสินค้ามาตามตัวแทนจำหน่ายต่างๆ(Show Room) จากนั้นก็ติดต่อซื้อขายกับผู้บริโภค

Promotion - สื่อที่ใช้ในการโฆษณาเป็นสื่อหลักคือโทรทัศน์ เพราะว่าสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย และสามารถกระตุ้นความสนใจและความต้องการได้ด้วยการใช้ภาพและเสียง และสื่อเสริมจะเป็นพวกนิตยสารต่าง ซึ่งภายในนิตนสารนั้นจะให้รายละเอียดต่างๆไว้มากกว่าในโทรทัศน์เพื่อที่จะให้กลุ่มเป้าหมายได้รับรู้ข่าวสารอย่างเพียงพอแก่ความต้องการสื่อที่น่าจะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ดีที่สุด – สื่อโทรทัศน์เพราะว่าในยุคปัจจุบันนี้โทรทัศน์นั้นเป็นสิ่งที่จำเป็นของทุกๆครอบครัว และการใช้สื่อประเภทนี้เข้าไปทำการโฆษณาจะช่วยได้มาในเรื่องของการสร้างภาพลักษณ์ การทำให้เกิดการจดจำจุดขายที่ใช้ในปัจจุบัน – จุดขายที่ใช้ในปัจจุบันนี้จะเน้นในเรื่องของการออกแบบรูปทรงของตัวรถยนต์ที่ดูทันสมัยมากขึ้น ซึ่งในจุดเด่นตรงนี้ก็ยังสามารถนำไปใช้เป็นจุดขายต่อๆไปในอนาคตได้ เพราะ ส่วนมากแล้วผู้บริโภคค่อนข้างที่จะให้ความสำคัญต่อรูปร่างของผลิตภัณฑ์ประเภทรถยนต์จุดเด่นของสินค้า – สำหรับสิ่งที่โดดเด่นของสินค้านั้นเป็นเรื่องของรูปลักษณ์ที่ดูทันสมัยมากขึ้น ซึ่งเหมาะสมกับสภาพสังคมในปัจจุบัน และในการที่จะใช้จุดเด่นนี้มาใช้ในการโฆษณานั้น เราก็จำเป็นที่จะต้องทำโฆษณาโดยดึงเอาการออกแบบ หรือทำให้ผู้บริโภคได้เห็นรูปร่างของรถยนต์ที่สวยงาม นั้นเพื่อที่จะช่วยในการสร้างภาพลักษณ์และการจดจำที่ดีขึ้น Image ของสินค้า – ภาพลักษณ์ของสินค้า เป็นสินค้าที่ได้รับความน่าเชื่อถือ ได้รับความไว้วางใจจากผู้บริโภค เพราะตราสินค้านั้นเป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง จึงทำให้เกิดความจดจำ และยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์ไปด้วย
Positioning ของสินค้า – แนวคิดในการบริการที่ "พร้อมจะมอบความพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า โดยประกันการสร้างคุณภาพในทุกกระบวนการ" ผสานกับความมุ่งมั่นของเหล่าพนักงานโตโยต้า คือเบื้องหลังความสำเร็จของโตโยต้า ที่ผลักดันให้บริษัทฯ ครองความเป็นอันดับหนึ่งของผู้ผลิตรถยนต์ในประเทศไทยมาอย่างต่อเนื่อง 

กลยุทธ์ 4 P ของ KFC

Product
 ในส่วนสินค้าของทางด้าน KFC นั้น สิ่งหลัก ก็คือไก่ทอด ซึ่งในประเทศไทยนั้น ไก่ที่นำมาใช้ ได้มาจากบริษัท ซีพีเอฟ โดยที่กระบวนการผลิตอาหารของซีพีเอฟ ในทุกขั้นตอนการผลิตจะมีการควบคุมคุณภาพอย่างเข้มงวด นับตั้งแต่การสรรหาและพัฒนาพันธุ์ที่ดี การผลิตอาหารสัตว์ตามหลักโภชนาการสัตว์ การเลี้ยงการจัดการ ไปจนถึงการแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์อาหารก่อนส่งมอบให้ลูกค้า กระบวนการผลิตทั้งหมดได้รับการรับรองมาตรฐานระดับโลกมากมายทั้ง GMP, HACCP, ISO9002, ISO14001, TIS18001, ISO/IEC17025, BRC รวมถึง HALAL และที่สำคัญ ซีพีเอฟ เป็นบริษัทแรกนอกเขตยุโรปที่ได้รับการรับรองมาตรฐานตามหลักสวัสดิภาพสัตว์ หรือ Animal Welfare ซึ่งทั้งหมดนี้สามารถตรวจสอบย้อนกลับได้ทั้งระบบ (Traceability) ซึ่งลูกค้า สามารถที่จะมั่นใจได้ว่า ไก่ทอดของร้าน KFC เป็นไก่ทอดที่มีมาตรฐาน และคุณภาพ

Price
ทางด้านราคาของสินค้าในร้านค้า KFC ในประเทศไทย ใช้กลยุทธการตั้งราคาสูงแต่ไม่สูงมากจนเกินไป เพื่อยกระดับร้านอาหาร Fast Food ภายในประเทศ ที่ส่วนมากจะอยู่ในห้างสรรพสินค้า และเพื่อไม่ให้คนไทยมองว่าอาหารเหล่านี้เป็นอาหาร Junk Food หรืออาหารขยะ

Place
Yum! Brands, Inc. (ยัม! แบรนด์ส อิงค์) ผู้ที่เป็นเจ้าของ KFC ในขณะนี้ ได้ทำการขยายตลาด มีการนำเข้าตลาดหลักทรัพย์ และขยายสาขาไปมากขึ้นเรื่อยๆ จนในขณะนี้ มีจำนวนสาขามากกว่า 13,000 แห่ง ใน 80 ประเทศทั่วโลก ซึ่งในส่วนของประเทศไทย ร้านของ KFC มักจะมีทำเลอยู่ในแหล่งชุมชน อย่างเช่น ห้างสรรพสินค้า ตามปั้มน้ำมัน และที่พักระหว่างทาง เป็นต้น


Promotion
ในส่วนของการส่งเสริมการขายของทาง KFC นั้น ค่อนข้างที่จะหลากหลาย สิ่งแรกคือการทำเกี่ยวกับเมนูพิเศษ ให้มีความน่าสนใจ มีการจัดทำชุดต่างๆ เพื่อสามารถให้ผู้สั่งสะดวก อีกทั้งชุดเหล่านั้นยังมีราคาที่ถูกกว่าปกติ ในส่วนถัดมาคือ การโฆษณาทางโทรทัศน์ การแจกใบปลิว เป็นต้น


