                                       การเขียนแผนการตลาด (Marketing Plan) 

                      แผนการตลาด (Marketing Plan) เป็นเอกสารที่อธิบายถึงการวิเคราะห์สถานการณ์, กลยุทธ์การตลาด และโปรแกรมการตลาด หรือหมายถึง เครื่องมือส่วนกลางสำหรับอำนวยการและประสานงาน ส่วนประกอบของแผนการตลาดแต่ละบริษัทอาจแตกต่างกัน โดยทั่วไปแล้วจะประกอบด้วยประเด็นสำคัญ ดังนี้ 
                       แผนการตลาด 
                              1.บทสรุปสำหรับผู้บริหารและเนื้อหาของแผน 
                              2.การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน 
                              3. การวิเคราะห์ SWOT 
                              4.การกำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด 
                              5.การกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
                              6. โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ 
                              7.งบกำไรขาดทุนโดยประมาณการ 
                              8.การควบคุม 

                1.บทสรุปสำหรับผู้บริหารและเนื้อหาของแผน (Executive Summary) 
เป็นการสรุป 2-3 หน้า เกี่ยวกับประวัติความเป็นมาของบริษัท และอธิบายแผนการตลาด ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่บริษัทเสนอขาย ตลาดเป้าหมายของบริษัท ระดับการขายและกำไรที่คาดว่าจะได้ และใครเป็นคู่แข่งขัน ตลอดจนกำหนดส่วนผสมทางการตลาดและกลยุทธ์ ผู้บริหารระดับสูงมักอ่านส่วนนี้ก่อน ถ้าอ่านแล้วไม่สนใจก็จะไม่อ่านแผนส่วนที่เหลือ ซึ่งเป็นเรื่องสำคัญมาก 
                  2. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน (Current Marketing Situation) 
เป็นการนำเสนอข้อมูลภูมิหลังของตลาด ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน การจัดจำหน่าย และสิ่งแวดล้อม มหภาค เช่น 
                     - สถานการณ์ด้านตลาด เป็นการนำเสนอข้อมูลของตลาดเป้าหมาย ขนาด และความเติบโตของตลาด มีการแสดงให้เห็นตัวเลข หลายปีที่ผ่านมา และยังมีข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของลูกค้า การรับรู้ และแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อ 
                    - สถานการณ์ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นการนำเสนอยอดขายสินค้า (ในรูปจำนวนหน่วยและจำนวนเงิน) ในหลายปีที่ผ่านมา ราคา กำไรขั้นต้น และกำไรสุทธิ 
                    - สถานการณ์ด้านการแข่งขัน เป็นการระบุคู่แข่งขันรายสำคัญ (คู่แข่งขันทางตรง คู่แข่งขันทางอ้อม)ขนาดคู่แข่งขัน เป้าหมาย ส่วนครองตลาด จุดแข็งจุดอ่อน คุณภาพผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ทางการตลาด และพฤติกรรมของคู่แข่งขัน 
                     - สถานการณ์ด้านการจัดจำหน่าย เป็นการเสนอข้อมูลเกี่ยวกับขนาด และความสำคัญของช่องทางจำหน่ายแต่ละช่องทาง 
                     - สถานการณ์ด้านสิ่งแวดล้อมมหภาค เป็นการอธิบายแนวโน้มของสิ่งแวดล้อมมหภาคอย่างกว้างๆ เช่น ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง กฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม ซึ่งสิ่งแวดล้อมเหล่านี้ถือว่าเป็นโอกาสและอุปสรรคต่อการกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
                     3. การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) 
                        เป็นการระบุถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ที่กระทบต่อสายผลิตภัณฑ์ 
                      - จุดแข็ง (Strengths) เป็นความแข็งแกร่งที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายใน เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสมการตลาด/ การเงิน/ การผลิต/ บุคลากร/ การบริหารงาน และการจัดองค์กร 
                         - จุดอ่อน (Weakness) เป็นปัญหาที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายในด้านต่างๆ ของบริษัท บริษัทจะต้องหาวิธีการแก้ปัญหานั้น 
                          - โอกาส (Opportunities) เป็นข้อได้เปรียบซึ่งวิเคราะห์จากสิ่งแวดล้อมภายนอกที่บริษัทแสวงหาโอกาสเพื่อมากำหนดกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมกับสิ่งแวดล้อมนั้น ประกอบด้วยสิ่งแวดล้อมจุลภาค (ลูกค้า คู่แข่ง ผู้ผลิต คนกลาง) และสิ่งแวดล้อมมหภาค (ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคมวัฒนธรรม การเมือง กฎหมายทรัพยากรธรรมชาติ) 
                           - อุปสรรค (Threats) เป็นอุปสรรคที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจำเป็นต้องกำหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและแก้ปัญหาอุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้น 
                  4. การกำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) 
เป็นการตัดสินใจกำหนดวัตถุประสงค์ของแผนการตลาด สามารถกำหนดได้ 2 ลักษณะ คือ 
                   - วัตถุประสงค์ด้านการเงิน (Financial Objective) เช่น ต้องการผลตอบแทนจากการลงทุนของตลาดเป้าหมาย 20% , ต้องการกำไรสุทธิ 10 ล้านบาทในปี 2548, ต้องการส่วนครองตลาด 30% ในปี 2550 เป็นต้น 
                    - วัตถุประสงค์ด้านการตลาด (Marketing Objective) เช่น วัตถุประสงค์ในการขาย, การวางตำแหน่งเพื่อการแข่งขัน, สร้างความภักดีในตราสินค้า, สร้างการรับรู้ในตราสินค้าจาก 15% เป็น 30%, เพิ่มช่องทางการจัดจำหน่ายอีก 20% เป็นต้น 
                    5. การกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) STP Marketing 
                       - การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
                                 * รูปแบบการแบ่งส่วนตลาด ความชอบเหมือนกัน / กระจัดกระจาย / เกาะกลุ่ม 
                                 * เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด เกณฑ์ภูมิศาสตร์ / ประชากรศาสตร์ / ลักษณะจิตวิทยา / พฤติกรรม 
                      - การกำหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
                       - การวางตำแหน่ง (Positioning) 
                                  - การวางตำแหน่งจากลักษณะ (Positioning by attribute) ผูกสินค้ากับลักษณะอย่างใดอย่างหนึ่ง เช่น ลักษณะสินค้าเชื่อถือได้ ปฏิบัติงานได้ดี 
                                   - การวางตำแหน่งจากคุณประโยชน์ (Positioning by benefits) ผูกสินค้ากับคุณประโยชน์พิเศษที่ลูกค้าจะได้รับ 
                                   - การวางตำแหน่งจากการใช้ (Positioning by use) 
                                   - การวางตำแหน่งโดยอิงผู้ใช้ (Positioning by user) 
                                   - การวางตำแหน่งโดยอิงคู่แข่งขัน (Positioning by competitor) 
                                   - การวางตำแหน่งจากคุณภาพ/ราคา (Positioning by quality/price) 

                         - Marketing Mix 
                                 - กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ การกำหนดตราสินค้า (Brand) คำขวัญ (Slogan) โลโก้ (Logo) บรรจุภัณฑ์ (Packaging) ฉลาก (Label) 
                                 - กลยุทธ์ราคา การกำหนดวัตถุประสงค์ นโยบาย และกลยุทธ์การตั้งราคา 
                                 - กลยุทธ์การจัดจำหน่าย การกำหนดช่องทางการจัดจำหน่าย (ช่องทางตรง ช่องทางอ้อม) ประเภทคนกลางและการควบคุมคนกลาง การปรับปรุงช่องทางการจัดจำหน่ายและการกระจายสินค้า (การขนส่ง การคลังสินค้า การควบคุมสินค้าคงเหลือ เป็นต้น) 
                                 - กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด การโฆษณา (สื่อโฆษณา งบประมาณการโฆษณา ฯลฯ) การประชา-สัมพันธ์ (การให้ข่าว การจัดเหตุการณ์พิเศษ กิจกรรมบริการชุมชน ฯลฯ) การขายโดยบุคคล (การกำหนดค่าตอบแทน การจูงใจ การควบคุม การประเมินผล ฯลฯ) การส่งเสริมการขาย (มุ่งสู่ผู้บริโภค มุ่งสู่คนกลาง มุ่งสู่พนักงานขาย) และการตลาดทางตรง (จดหมายตรง การตลาดทางโทรศัพท์ การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ เป็นต้น) 
                  6. โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ (Action Program) 
เป็นการแสดงว่าแผนการตลาดนั้นจะมีโปรแกรมการตลาดที่สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ได้อย่างไร 
                        วัตถุประสงค์ : 
                        กลยุทธ์ทางการตลาด : 
                       ปฏิบัติการ : ยุทธวิธีต่างๆ ที่ผู้จัดการผลิตภัณฑ์ใช้กับตลาดเป้าหมาย การปฏิบัติต้องตอบคำถามว่าจะทำอะไร? จะทำเมื่อใด? ใครเป็นคนทำ? ต้นทุนที่จะจ่ายเท่าไร? 
                        ผู้รับผิดชอบ : ฝ่ายที่ต้องดำเนินการ 
                  7. งบกำไรขาดทุนโดยประมาณการ (Projected Profit-and-loss Statements) 
เป็นการสร้างงบประมาณสนับสนุนแผน งบประมาณนี้แสดงยอดที่ได้จากการพยากรณ์ กำหนดเป็นหน่วยที่ขายได้โดยประมาณและราคาโดยเฉลี่ย การคาดคะเนงบกำไรขาดทุนนี้จะเป็นแนวทางให้ทราบว่ารายได้ ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจากการนำผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดเป็นเท่าใด ข้อมูลเหล่านี้เป็นแนวทางในการวางแผนและการตัดสินใจลงทุน 

                   ตัวอย่างงบกำไรขาดทุนอย่างง่าย          
                          รายได้จากการขาย                                          7,000,000 
                          ต้นทุนขาย                                                      4,000,000 
                          กำไรขั้นต้น                                                      3,000,000 
               ค่าใช้จ่าย 
                       ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 1,000,000 
                       ค่าใช้จ่ายทางการตลาด         850,000                 1,850,000 
                               กำไรสุทธิ                                                    1,150,000 

                     8. การควบคุม (Controls) 
เป็นส่วนสุดท้ายของแผนการตลาด เป็นการตรวจสอบความก้าวหน้าของแผนวัดผลการทำงานทางการตลาด โดยใช้การวิเคราะห์ยอดขาย กำไร ส่วนครองตลาด ฯลฯ บางบริษัทอาจบรรจุแผนฉุกเฉิน (Emergency Plan) ไว้ด้วยเพื่อสถานการณ์ที่อาจเกิดขึ้น เช่น การประท้วงหยุดงาน หรือเกิดสงครามราคา วัตถุประสงค์ของการกำหนดแผนฉุกเฉิน เพื่อกระตุ้นให้ผู้จัดการคำนึงถึงอุปสรรคที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตล่วงหน้า 
                          การควบคุมแผนการตลาดประจำปี 
แผนการตลาดประจำปี เป็นแผนแม่บทของการบริหารการตลาดในระยะสั้น เพื่อการควบคุม แผนงานการตลาดในด้านต่างๆ ให้เป็นไปตามเป้าหมาย และเพื่อประกันความสำเร็จของแผนการตลาดในด้านต่างๆ เช่น การขาย การเจริญเติบโต ส่วนครองตลาด และกำไร ฯลฯ ในการควบคุมแผนการตลาดประจำปี จะต้องวิเคราะห์และประเมินผลงานการตลาดในด้านการขายและด้านอื่นๆ วิเคราะห์ต้นเหตุของปัญหาและกำหนดวิธีการแก้ไข 
                  - การวิเคราะห์อัตราเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ อัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ เป็นดัชนีหลักในการกำหนดทิศทางของตลาดและของบริษัท การวิเคราะห์จะรวมไปถึงอัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ อัตราเงินเฟ้อที่เกิดขึ้นจริงเทียบกับเป้าหมาย เพื่อใช้เป็นเกณฑ์ในการวิเคราะห์ผลงานด้านการขาย และผลงานการตลาดในด้านอื่นๆ 
                   - การวิเคราะห์อัตราการเจริญเติบโตของตลาด การวิเคราะห์อัตราการเจริญเติบโตของตลาดที่เกิดขึ้นจริง จะช่วยให้รู้ถึงสภาวะที่แท้จริงของตลาดและการแข่งขันในตลาดที่เกิดขึ้น ซึ่งย่อมจะมีผลกระทบต่อผลการดำเนินงานของบริษัท ทั้งในด้านบวกและด้านลบ การประเมินอัตราการเจริญเติบโตของตลาดเป็นระยะๆ เช่น รายเดือน หรือรายไตรมาส จะช่วยให้สามารถติดตามการเปลี่ยนแปลงของตลาด และหาทางแก้ไขได้ทันท่วงที 
                   - การวิเคราะห์การขาย การวิเคราะห์การขาย คือ การวัดผลการขายที่เกิดขึ้นจริงเปรียบเทียบกับเป้าหมายการขายที่ได้กำหนดไว้ การวิเคราะห์การขายควรจะทำทุกเดือนและตลอดปี และในบางครั้งอาจจะทำบ่อยกว่านั้น การวิเคราะห์การขายจะทำในด้านต่างๆ ได้แก่ มูลค่าการขาย ปริมาณการขาย และมูลค่าและปริมาณการขายตามเขตการขายต่างๆ 
                    - การวิเคราะห์ส่วนครองตลาด นอกเหนือจากการวิเคราะห์การขายแล้ว จะต้องเปรียบเทียบยอดขายของบริษัทกับบริษัทคู่แข่งอื่นๆ ในตลาด เพื่อให้รู้ผลการดำเนินการจริงของบริษัทว่าประสบความสำเร็จมากน้อยเพียงไร ถึงแม้ยอดขายจริงของบริษัทจะสูงกว่าเป้าหมาย แต่อาจจะไม่ได้หมายความว่าประสบความสำเร็จ ถ้าเจริญเติบโตในอัตราที่ต่ำกว่าตลาด จะทำให้ส่วนครองตลาดของบริษัทลดลงการวิเคราะห์ส่วนครองตลาดจะช่วยให้รู้ผลงานของบริษัท เมื่อเทียบกับคู่แข่งอื่นในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
                    - การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายทางการตลาด การควบคุมแผนการตลาด ต้องมีการควบคุมค่าใช้จ่ายทางการตลาดว่าเป็นไปตามเป้าหมายที่ได้กำหนดไว้หรือไม่การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายทางการตลาดเทียบกับยอดขายเป็นระยะๆ จะช่วยให้สามารถควบคุมค่าใช้จ่ายให้อยู่ภายในงบประมาณที่ได้กำหนดไว้ 
                     - การวิเคราะห์ส่วนผสมการตลาด ส่วนผสมการตลาดเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญของแผนการตลาดการวิเคราะห์ส่วนผสมการตลาด เริ่มต้นโดยการวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมายว่าเป็นไปตามแผนการตลาดหรือไม่ การวิเคราะห์แผนกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ จะเน้นแผนการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ และการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ หลังจากนั้นก็จะมีการวิเคราะห์แผนกลยุทธ์ราคา แผนกลยุทธ์การจัดจำหน่าย และแผนกลยุทธ์การส่งเสริมผลิตภัณฑ์ 
                    - การวิเคราะห์ความพอใจของลูกค้าเป้าหมาย ในการตลาดที่มุ่งสนองความต้องการ และนำความพอใจมาสู่ลูกค้าเป้าหมาย ความพอใจของลูกค้าเป้าหมายเป็นเป้าหมายสูงสุดของการตลาด การสร้างความพอใจให้กับลูกค้าเป้าหมาย คือ การเอาใจใส่ลูกค้าตลอดเวลาและต่อเนื่องโดยวิธีการต่างๆ นับตั้งแต่การต้อนรับ กิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์ การติดต่อลูกค้าอย่างสม่ำเสมอ การจัดส่งเอกสาร/วารสารให้ลูกค้า การส่งการ์ดอวยพรวันเกิด ฯลฯ การวิเคราะห์ความพอใจของลูกค้าเป้าหมาย อาจจะทำโดยวิธีการสำรวจความคิดเห็นของลูกค้า การสัมภาษณ์ ลูกค้า การจัดให้มีกล่องแสดงความคิดเห็น เพื่อเปิดโอกาสให้ลูกค้าได้มีโอกาสสื่อสารกับบริษัท ฯลฯ 

                       การจัดทำศูนย์ข้อมูลลูกค้า ช่วยให้สามารถเก็บข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าได้อย่างละเอียดและสม่ำเสมอและให้ความเอาใจใส่แก่ลูกค้าทุกๆ รายอย่างทั่วถึงแนวความคิดการตลาดสมัยใหม่เน้นถึงการเก็บข้อมูลส่วนตัวเกี่ยวกับลูกค้า ซึ่งนอกจากจะช่วยให้รู้เกี่ยวกับลูกค้ามากยิ่งขึ้น ยังเป็นการสร้างโอกาสสำหรับการเสนอขายผลิตภัณฑ์และบริการต่างๆ ตลอดชีวิตของลูกค้าอีกด้วย 
                         - การวิเคราะห์ทางการเงิน การวิเคราะห์ทางการเงิน จัดทำขึ้นเพื่อตรวจสอบผลตอบแทนทางการเงิน เช่น กำไรต่อยอดขาย และผลตอบแทนจากการลงทุน ฯลฯ การวิเคราะห์กำไรต่อยอดขายโดยการเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันในธุรกิจเดียวกัน จะช่วยให้ผู้บริหารสามารถตรวจสอบประสิทธิภาพของการบริหารงาน การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน ช่วยให้ผู้บริหารสามารถตัดสินใจได้อย่างถูกต้องว่าควรจะลงทุนหรือขยายธุรกิจในผลิตภัณฑ์ใดที่จะให้ผลตอบแทนการลงทุนสูงสุด

ต่อไปนี้เป็นตัวอย่างการเขียนแผนการตลาดหลากหลายสินค้า

ผลิตภัณฑ์ น้ำยาปรับผ้านุ่ม Star  
               1. บทสรุปผู้บริหาร 
                   บริษัท น้ำยาปรับผ้านุ่ม Star จำกัด ดำเนินธุรกิจเป็นผู้ผลิตและจำหน่ายน้ำยาปรับผ้านุ่มยี่ห้อ “Star” อ.ปากพนัง จ.นครศรีธรรมราช ก่อตั้งโดย น.ส. ศิรภัสสร ศรีรัตน์ กิจการตั้งเป้าหมายการดำเนินงานว่าจะเพิ่มกำลังการผลิตและการพัฒนารูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เพื่อขยายตลาดให้กว้างขึ้น ปัญหาหลักของกิจการ คือ ขาดเงินทุนในการขยายกิจการ ขาดระบบบัญชีการเงินที่มีมาตรฐาน ดังนั้น วัตถุประสงค์หลักของการจัดทำแผนธุรกิจ คือ ขอสินเชื่อเพื่อเป็นเงินทุนหมุนเวียนและปรับปรุงขยายกิจการต่อไปในอนาคต 
แนวคิดและขอบเขตทางธุรกิจ : เนื่องจากผลิตภัณฑ์น้ำยาปรับผ้านุ่ม เป็นสินค้าอุปโภคบริโภคที่จำเป็น ในช่วงแรกได้ทดลองผลิตภัณฑ์ใช้เองและแจกจ่ายให้คนใกล้ชิดทดลองใช้ ปรากฏว่าได้รับการตอบรับที่ดี กิจการได้มองเห็นลู่ทางทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ดังกล่าว จึงมีแนวคิดที่จะทำเป็นธุรกิจน้ำยาปรับผ้านุ่ม 
              กลยุทธ์ด้านการผลิต : กิจการจะขยายกำลังการผลิต จากเดิมผลิตได้ 500 ลิตร/วัน โดยจะขยายให้ได้ไม่ต่ำกว่า วันละ 1000 ลิตร โดยนำเอาวิธีการบริหารด้านการผลิต การจัดการระบบวัตถุดิบและสินค้าคงเหลือ รวมถึงแรงงานที่ใช้ กำหนดระยะเวลาการส่งของให้สอดคล้องกับแผนการผลิต 
              กลยุทธ์ด้านการตลาด : กิจการจะเน้นจำหน่ายแก่ผู้บริโภคในเขต อ. ปากพนัง โดยวิธีการขายตรงและใช้ตัวแทนในการกระจายสินค้า ต่อจากนั้นจึงขยายไปยังพื้นที่อำเภอใกล้เคียง 
               ความเป็นมาของกิจการ : บริษัท น้ำยาปรับผ้านุ่ม Star จำกัด เป็นผู้ผลิตน้ำยาปรับผ้านุ่มยี่ห้อ “Star” แต่ก่อนเป็นการผลิตเพื่อใช้ในครัวเรือนและขายให้ภายในกลุ่มคนที่รู้จักกัน ยังไม่มีตรายี่ห้อแต่อย่างใด ต่อมาได้ขยายการผลิตเชิงพาณิชย์และเริ่มขายตั้งแต่ปี 2549 เป็นต้นมา ปัจจุบันที่ตั้งของสำนักงานและโรงงานอยู่ เลขที่ 132 หมู่ 10 อ.ปากพนัง จ.นครศรีธรรมราช จดทะเบียนจัดตั้งบริษัท เมื่อปี 2549 ทุนจดทะเบียน จำนวน 3 แสนบาท บริหารงานโดย น.ส. ศิรภัสสร ศรีรัตน์ ตำแหน่งผู้จัดการบริษัท มีหน้าที่ในด้านการตลาดและได้ทดลองผสมน้ำยาปรับผ้านุ่ม เพื่อใช้เองและขายที่ทำงาน ต่อมาผลิตภัณฑ์ได้รับความนิยมเป็นมากขึ้น จึงมีแนวคิดที่จะจัดตั้งในรูปแบบบริษัทผลิตสินค้าเพื่อขาย และมีตรายี่ห้อเป็นของตนเองเพื่อป้องกันการปลอมแปลงสินค้า ควบคุมคุณภาพการผลิตและขยายตลาดต่อไป 

              2. วิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด 
                  น้ำยาปรับผ้านุ่ม เป็นผลิตภัณฑ์หนึ่งในกลุ่มของใช้ส่วนบุคคล ปัจจุบันตลาดน้ำยาปรับผ้านุ่ม แบ่งออกเป็น 2 ตลาด คือ สูตรธรรมดา และสูตรเข้มข้น มีปัจจัยที่ทำให้น้ำยาปรับผ้านุ่มสูตรเข้มข้นไม่ประสบความสำเร็จเท่าที่ควรเนื่องจากราคาสูง ดังนั้น จุดขายจึงเน้นการปรับปรุงกลิ่น ซึ่งเป็นส่วนสำคัญในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค แนวโน้มของการตลาดขึ้นอยู่กับเศรษฐกิจ และจะมีอัตราการเติบโตของภาคการผลิตและการบริโภคมาก 

              3. การวิเคราะห์ SWOT 
จุดแข็ง :      1. ผู้บริหารมีความรู้ด้านการผลิต ช่วยให้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพได้เป็นอย่างดี 
                  2. ที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน สามารถกระจายสินค้าไปยังแหล่งต่างๆ ได้สะดวก 
                  3. สินค้าราคาถูก 
จุดอ่อน :     1. บรรจุภัณฑ์มีลักษณะคล้ายคลึงกับสินค้าอื่น ทำให้ขาดรูปแบบที่เป็นเอกลักษณ์ 
                  2. ขาดระบบจัดการ และระบบบัญชีการเงินที่เป็นมาตรฐาน 
โอกาส :      1. ยังไม่มีผู้ประกอบการที่ผลิตสินค้าประเภทเดียวกันในเขตพื้นที่จึงไม่มีปัญหาเรื่องการแข่งขัน 
                  2. การขยายตัวทางเศรษฐกิจที่จะเพิ่มขึ้น จึงส่งผลให้การเติบโตของตลาดน้ำยาปรับผ้านุ่มด้วย 
อุปสรรค :   1. มีผู้ผลิตรายใหญ่ มีกำลังในการทำโฆษณามากและทำให้สินค้าของคู่แข่งเป็นที่รู้จัก 
                  2. การแข่งขันนอกเขตพื้นที่ ทำได้ยากต่อการขยายช่องทางการจัดจำหน่ายในอนาคต 

             4. กำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด 
                 วิสัยทัศน์ : บริษัท น้ำยาปรับผ้านุ่ม Star จำกัด เป็นบริษัทที่ผลิตและจำหน่ายน้ำยาปรับผ้านุ่ม ที่คำนึงถึงมาตรฐาน และไม่มีมลพิษต่อสิ่งแวดล้อม โดยจะดำเนินธุรกิจด้วยความเป็นธรรม 
                 พันธกิจ : ภารกิจของกิจการ ได้แก่การดำเนินธุรกิจการผลิตและจำหน่ายน้ำยาปรับผ้านุ่มในเขต อ. ปากพนัง จ. นครศรีธรรมราช โดยสร้างความไดเปรียบด้านราคาที่ต่ำกว่าคู่แข่งขันและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่ได้มาตรฐาน 
                 เป้าหมาย : เป้าหมายการดำเนินงานในระยะสั้น 
                                  1. เพื่อผลิตและจำหน่ายให้แก่ผู้บริโภค 
                                  2. เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดเป็น 80% 
                                  3. เพื่อปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพดีมากขึ้น 
              เป้าหมายการดำเนินงานในระยะยาว 
                                1. เพื่อขยายตลาดผลิตภัณฑ์ไปยังจังหวัดใกล้เคียง 
                                2. เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดเป็น 90% 

                 5. การกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
                     กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ : กิจการวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูงและราคาต่ำกว่าตลาดทั่วไป เพื่อเป็นการเจาะตลาดในระดับล่างและท้องถิ่น 
                      กลยุทธ์ราคา : วิเคราะห์ต้นทุนการผลิตของกิจการ ประมาณการต้นทุนกำหนดราคาโดยใช้วิธีกำหนดอัตรากำไรเพิ่มจากต้นทุนการผลิต 
                      กลยุทธ์การจัดจำหน่าย : จำหน่ายผ่านตัวแทนขาย และระบบขายตรง 
                      กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย : จัดผลิตภัณฑ์เป็นxxxบห่อและการขายราคาพิเศษ โฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์และวิทยุท้องถิ่น 

               6. แผนการตลาด 
                   กลุ่มลูกค้าตลาดเป้าหมาย : 
                         1. กลุ่มผู้ใช้ในครัวเรือนตามตลาดนัด ขายตรง จ.นครศรีธรรมราช 
                         2.ร้านซัก อบ รีด หรือส่งตัวแทนไปติดต่อกับโรงแรม รีสอร์ต ในจ.นครศรีธรรมราช 
                  ส่วนแบ่งตลาด : ส่วนแบ่งตลาดเทียบกับผลิตภัณฑ์น้ำยาปรับผ้านุ่มทั้งหมดในตลาดมีประมาณ 5% จึงอยู่ในช่วงแนะนำผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด ในปี 2550 ยอดขายเพิ่มขึ้นจากปี 2549 ประมาร 20% โดยจะมีการแจกสินค้าตัวอย่างเพื่อให้ทดลองใช้ในส่วนพื้นที่ อ. ปากพนัง ตามตลาดนัด ทดลองใช้แล้วต่างพอใจในคุณภาพของสินค้า 
              7. แผนการบริหารจัดการ 
                      กลยุทธ์การสรรหาและจัดเตรียมบุคลากร : 

                               1.กำหนดโครงสร้างองค์กรและอำนาจหน้าที่รับผิดชอบ 
                               2.กำหนดอัตราเงินเดือนและจำนวนบุคลากรที่เหมาะสม 
                               3.จัดหาบุคคลที่มีประสบการณ์ 
                               4.คัดเลือกบุคคลจากวุฒิการศึกษา ประสบการณ์ และการสัมภาษณ์ 

                 8.แผนการผลิต 
                    ขั้นตอนการผลิต : เติมน้ำร้อนผสมตามอัตราส่วน- นำส่วนผสมทั้งหมดเข้าด้วยกันแล้วทิ้งให้เย็น – เติมสี หัวน้ำหอม สารกันเสีย – หมักสาร- บรรจุภาชนะ-ติดสติ๊กเกอร์ 
                   เครื่องจักและอุปกรณ์ : 

                          1. เครื่องจักรผสมน้ำยา จำนวน 3 เครื่อง 
                          2. ถังสเตนเลสสำหรับต้มน้ำร้อน จำนวน 3 ถัง 
                         3. เครื่องปิดปากถุง จำนวน 2 เครื่อง 
                         4. ถังหมักน้ำยา 
                 กำลังการผลิตปัจจุบัน : น้ำยาปรับผ้านุ่ม เท่ากับ 500 ลิตร/วัน 
                 ต้นทุนวัตถุดิบต่อหน่วย : น้ำยาปรับผ้านุ่ม เท่ากับ 7 บาท/ลิตร 

             9. แผนงานการเงิน 
                 แหล่งที่มาของเงินทุน 
                       ทุนจดทะเบียน 300,000 บาท เงินที่มีอยู่ในปัจจุบันมี 300,000 บาท
                       วัตถุประสงค์ของเงิน
                               1.เพื่อดำเนินกิจการน้ำยาปรับผ้านุ่มเพื่อจำหน่าย 
                               2.เพื่อเป็นเงินทุนหมุนเวียนในการดำเนินงาน 
                       อัตราดอกเบี้ย 
                                อัตราดอกเบี้ย 5% การชำระคืนเงินต้น 8 ปี หลักประกันเงินคือที่ดินพร้อมสิ่งปลูกสร้างจำนวน 3 ไร่ ราคาประเมินหลักประกัน 380,000 


                 10. แผนฉุกเฉิน/แผนความเสี่ยง 
                       ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น 
                                  1. ความเสี่ยงจากการกีดกัน หรือการแข่งในการการค้า 
                                  2. ความเสี่ยงด้านการเข้ามาเป็นผู้ประกอบการรายใหม่ 
                       แผนรองรับความเสี่ยง 
                                 1. เพิ่มช่องทางในการจำหน่าย 
                                 2. เพิ่มผลิตภัณฑ์ใหม่ ได้แก่ น้ำยาแห้ง 

ผลิตภัณฑ์น้ำพลิก
          1. บทสรุปสำหรับผู้บริหารและเนื้อหาของแผน (Executive Summary) 
               การจัดทำแผนธุรกิจฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อนำไปยื่นประกอบการเสนอขอสินเชื่อจากสถาบันการเงิน ซึ่งกิจการน้ำพริกรสเลิศ มีแผนที่จะขยายกำลังการผลิตจากเดิม เพื่อรองรับแผนการขยายตลาดในอนาคต กิจการเป็นผู้ผลิตและจำหน่ายน้ำพริกสำเร็จรูปพร้อมรับประทาน ตราน้ำพริกรสเลิศ จัดจำหน่ายทั้งแบบขายปลีกและขายส่ง ส่วนใหญ่เป็นการผลิตให้แก่ตัวแทนจำหน่ายเป็นหลัก โดยมีทั้งผลิตแบบเป็นกิโลกรัมบรรจุถุง หรือแบบบรรจุลงกระปุกพลาสติกขนาด 50 กรัม และ 70 กรัม น้ำพริกสำเร็จรูปเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่มาก จึงทำให้มีผู้ที่สนใจเข้าสู่ธุรกิจค่อนข้างมาก ประกอบกับการได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ เช่น โครงการหนึ่งตำบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ หรือการให้การสนับสนุนผู้ที่ต้องการประกอบธุรกิจเป็นของตนเอง ถึงแม้จะมีผู้ผลิตจำนวนมาก แต่ผู้ประกอบการที่ประสบความสำเร็จในธุรกิจนี้ มีเพียงไม่กี่รายเท่านั้น เนื่องจากผู้บริโภคให้ความสำคัญกับเรื่องของรสชาติและคุณภาพของสินค้า ตลอดจนความเชื่อถือในตราสินค้าของผู้ผลิตเป็นเกณฑ์ เนื่องจากกิจการมีต้นทุนการผลิตสินค้าที่ต่ำกว่าคู่แข่ง จากการบริหารวัตถุดิบและความได้เปรียบด้านทำเลที่ตั้งที่ใกล้แหล่งวัตถุดิบ จึงทำให้กิจการสามารถดำเนินกลยุทธ์ราคาต่ำต่อไป ซึ่งกิจการมีแผนที่จะผลิตสินค้าให้ได้ตามมาตรฐานอุตสาหกรรมอาหาร เพื่อขอการรับรองเครื่องหมายมาตรฐาน เช่น HACCP, GMP และฮาลาล เป็นต้น 
            ประวัติความเป็นมาของบริษัท 
            น้ำพริกรสเลิศก่อตั้งและเริ่มผลิตตั้งแต่ปี พ.ศ. 2550 ตั้งอยู่ที่จังหวัดนครศรีธรรมราช โดยผู้ก่อตั้งคือ คุณอรอุมา ทองสมบัติ ผลิตและจำหน่ายน้ำพริกสำเร็จรูปพร้อมรับประทาน ตราเลิศรส จำหน่ายทั้งแบบปลีกและส่ง โดยส่วนใหญ่เป็นการผลิตให้แก่ตัวแทนจำหน่ายเป็นหลัก โดยมีทั้งแบบผลิตเป็นกิโลกรัมบรรจุถุงหรือแบบบรรจุลงกระปุกพลาสติกขนาด 50 กรัม และ 70 กรัม โดยมีพื้นที่จำหน่ายในเขตภาคใต้เป็นหลัก 
            ลักษณะธุรกิจ 
            กิจการน้ำพริกรสเลิศ มีความต้องการที่จะขยายงาน ในด้านกำลังการผลิตให้เพิ่มขึ้น เพื่อรองรับการขยายตลาดในอนาคต ซึ่งกิจการมีแผนในการขยายตลาด ไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั่วประเทศ 
           คู่แข่งที่สำคัญ 
           คู่แข่งที่สำคัญของน้ำพริกรสเลิศ คือ น้ำพริกที่อยู่ในพื้นที่ใกล้เคียงกัน นอกจากนี้ ยังมีคู่แข่งรายอื่นๆ ที่เป็นตรายี่ห้อที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคเป็นอย่างดี เช่น น้ำพริกแม่พะเยาว์, น้ำพริกแม่ประนอม, น้ำพริกพันท้ายนรสิงห์ ฯลฯ ตลอดจนผลิตภัณฑ์น้ำพริกจากชุมชนต่าง ๆ ที่ปัจจุบันมีผู้ผลิตเป็นจำนวนมาก แม้ว่าจะไม่ได้อยู่ในตลาดเดียวกัน และมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคนละกลุ่ม แต่ถือเป็นคู่แข่งทางอ้อมของกิจการด้วยเช่นกัน 

          2. การวิเคราะห์สถานการณ์ทาวการตลาดในปัจจุบัน (Current Marketing Situation ) 
              ภาพรวมสภาวะอุตสาหกรรม น้ำพริก เป็นอาหารไทยแท้ที่คู่ครัวของคนไทยมาแต่โบราณ มีรูปแบบและวิธีการปรุงอย่างง่ายๆ ตามแบบไทยแท้ โดยการนำส่วนผสมที่ประกอบด้วยพืช ผัก สมุนไพร ที่มีคุณค่า และสรรพคุณทางยาที่หลากหลาย น้ำพริกแต่ละชนิดมีรสชาติที่เหมาะสมถูกปากคนไทย ทุกถิ่น ทุกภาค และทุกพื้นที่ จากสูตรต้นตำรับที่สืบทอดกันมาจากรุ่นหนึ่งสู่อีกรุ่นหนึ่ง ในปัจจุบันยังไม่มีผู้ที่ทำวิจัยว่าประเทศไทยมีผู้ผลิตน้ำพริกจำหน่ายเป็นจำนวนกี่ราย แต่มีการประมาณคร่าว ๆ ว่า มีกว่า 1,000 รายขึ้นไป และมีเกือบทุกจังหวัด ทุกภูมิภาคของประเทศ เนื่องจากน้ำพริกเป็นอาหารที่ทำได้ง่าย และแม้ว่าน้ำพริกจะมีหลายกลุ่ม หลายยี่ห้อ แต่เมื่อชิมแล้วแทบจะแยกไม่ออกเลยว่าเป็นของยี่ห้อใด อาจเป็นเพราะว่า ผู้ประกอบการแต่ละรายมีสูตร และฝีมือในการทำน้ำพริกที่ใกล้เคียงกัน 
             การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
             เป็นการศึกษาปัจจัยภายนอกที่มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมน้ำพริกสำเร็จรูป เช่น ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ โครงสร้างประชากร การพัฒนาทางด้านเทคโนโลยี กฎหมายและการเมือง สังคมและวัฒนธรรม เป็นต้น ซึ่งปัจจัยต่าง ๆ เหล่านี้ มีเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา โดยจะวิเคราะห์รายละเอียดและผลกระทบต่าง ๆ ที่มีต่ออุตสาหกรรมน้ำพริก 
             คู่แข่งที่สำคัญ 
             คู่แข่งที่สำคัญของน้ำพริกรสเลิศ คือ น้ำพริกที่อยู่ในพื้นที่ใกล้เคียงกัน นอกจากนี้ ยังมีคู่แข่งรายอื่นๆ ที่เป็นตรายี่ห้อที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคเป็นอย่างดี เช่น น้ำพริกแม่พะเยาว์, น้ำพริกแม่ประนอม, น้ำพริกพันท้ายนรสิงห์ ฯลฯ ตลอดจนผลิตภัณฑ์น้ำพริกจากชุมชนต่าง ๆ ที่ปัจจุบันมีผู้ผลิตเป็นจำนวนมาก แม้ว่าจะไม่ได้อยู่ในตลาดเดียวกัน และมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคนละกลุ่ม แต่ถือเป็นคู่แข่งทางอ้อมของกิจการด้วยเช่นกัน 
            การกำหนดตำแหน่งของผลิตภัณฑ์ 

            กำหนดโดยอาศัยปัจจัยหลัก 2 ประเภท คือ ความหลากหลายของสินค้า และราคาของสินค้าเป็นเกณฑ์ โดยน้ำพริกรสเลิศ เป็นสินค้าที่มีความหลากหลายน้อยกว่าคู่แข่ง แต่ราคาถูกกว่าคู่แข่งเล็กน้อย 

          3. การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
จุดแข็ง (Strengths) 
             1. ผู้บริหารมีความรู้ และสูตรในการผลิตน้ำพริกเป็นอย่างดี และดำเนินธุรกิจเกี่ยวกับน้ำพริกมาเป็นเวลายาวนาน 
             2. มีช่องทางการจัดจำหน่ายที่แน่นอน โดยทำสัญญาส่งเป็นรายเดือนกับบริษัทตัวแทนจำหน่าย 
             3. ได้รับเครื่องหมายรับรองคุณภาพสินค้าจากองค์กรอาหารและยา ตั้งแต่ปีแรกที่เริ่มดำเนินการ 
            4. มีต้นทุนการผลิตต่ำ ทำให้สามารถตั้งราคาขายได้ถูกกว่าคู่แข่งระดับเดียวกันในตลาด 
            5. กิจการตั้งอยู่ใกล้แห่งวัตถุดิบที่จำเป็นในการผลิตน้ำพริก ทำให้มีต้นทุนในการขนส่งด้านวัตถุดิบที่ต่ำ รวมทั้งไม่จำ 

                 เป็นต้องสำรองวัตถุดิบไว้มาก 
            6. เงินลงทุนเริ่มแรก เป็นเงินลงทุนของผู้ก่อตั้งเองทั้งหมด ทำให้กิจการไม่มีปัญหาภาระหนี้สิน 
จุดอ่อน (Weakness) 
          1. ตราสินค้าของกิจการยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคมากนัก เนื่องจากยังไม่มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ตราสินค้า

              ให้ผู้บริโภครับรู้เท่าที่ควร 
          2. พนักงานส่วนใหญ่เป็นพนักงานระดับแรงงาน ทำให้การพัฒนาทักษะฝีมือต้องใช้เวลามาก 
          3. สถานที่ผลิตสินค้าอยู่ในเขตที่พักอาศัยของชุมชน ทำให้เกิดข้อจำกัดในด้านการขยายกำลังการผลิต 
 โอกาส (Opportunities) 
         1. น้ำพริกเป็นอาหารที่อยู่คู่กับคนไทยมานาน และเป็นอาหารที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคมาโดยตลอด ทำให้สินค้า

             สามารถขายได้อย่างสม่ำเสมอ 
         2. รัฐบาลมีนโยบายในการที่จะส่งเสริมธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็กอย่างจริงจัง ทำให้ 
อุปสรรค (Threats)เป็นโอกาสในการขยายการผลิต 
         1. เป็นอุตสาหกรรมที่ลงทุนไม่มาก ทำให้มีคู่แข่งในตลาดจำนวนมาก 
         2. สินค้าเลียนแบบได้ง่าย ทำให้กิจการจำเป็นต้องสร้างความแตกต่าง รวมทั้งสร้างการรับรู้ในตราสินค้าให้กับกับ

             ผู้บริโภค 
         3. สูตรและฝีมือการทำน้ำพริกของผู้ผลิตแต่ละรายไม่แตกต่างกันมาก ทำให้ผู้บริโภคแยกความแตกต่างของสินค้าได้ยาก 
         4. น้ำพริกเป็นสินค้าที่ต้องพึ่งพาวัตถุดิบตามธรรมชาติเป็นหลัก ดังนั้นทำให้มีความเสี่ยงในเรื่องของผลผลิตขาดตลาด

             หรือความผันผวนของราคาวัตถุดิบ 

         4. การกำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) 
             - วัตถุประสงค์ทางด้านการเงิน ต้องการผลตอบแทนจากการลงทุนของตลาดเป้าหมาย 30% , ต้องการกำไรสุทธิ 500000 บาท และต้องการส่วนครองตลาด 40% ในปี 2551 
             - วัตถุประสงค์ทางด้านการตลาด สร้างความภักดีต่อตราสินค้าโดยการผลิตสินค้าที่มีคุณภาพและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้มากที่สุด สร้างการรับรู้ในตราสินค้าจาก 20% เป็น 30% และเพิ่มช่องทางการจัดจำหน่ายอีก 30 % 

        5. การกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 
            เป้าหมายของกิจการ 
             - สร้างตราสินค้าน้ำพริกรสเลิศ ให้เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคอย่างกว้างขวาง 
           กลยุทธ์ระดับองค์กร 
            กลยุทธ์ที่เลือกใช้ คือ กลยุทธ์การขยายตัวในแนวตั้งโดยการทำธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดให้มากขึ้น หรือ จับกลุ่มลูกค้าที่กำลังจะเติบโตในอุตสาหกรรมนี้ โดย 
          - มุ่งตลาดเฉพาะส่วนและหากลยุทธ์ในการเจาะตลาดให้มากขึ้น เพิ่มยอดขายจากลูกค้ากลุ่มเดิม คือ กลุ่มแม่บ้าน คนทำงาน โดยการพัฒนารสชาติสินค้าใหม่ๆ ที่เป็นที่ต้องการของลูกค้า 
         - รักษาลูกค้ากลุ่มเดิมและขยายฐานลูกค้ากลุ่มใหม่ 
         - ขยายตัวโดยสร้างพันธมิตรทางการค้า เพื่อเพิ่มช่องทางการจัดจำหน่าย 
         กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
         น้ำพริกรสเลิศ เลือกใช้กลยุทธ์ผู้นำด้านต้นทุน เนื่องจากน้ำพริกรสเลิศ มีต้นทุนการผลิตที่ค่อนข้างต่ำมาก เมื่อเทียบกับคู่แข่ง โดยกลยุทธ์ที่จะนำมาใช้ คือ 
        - ปรับปรุงและควบคุมกระบวนการผลิตการดำเนินงาน เพื่อรักษาคุณภาพของสินค้า รวมทั้งทำให้สามารถผลิตสินค้าได้มากขึ้น ด้วยต้นทุนต่ำ 
        - พัฒนาการบริหารวัตถุดิบและสินค้าคงคลัง เช่น ซื้อวัตถุดิบจากผู้จัดจำหน่ายที่ให้ราคาต่ำสุดด้วยคุณภาพที่ไม่แตกต่างจากเดิม หรือ ผู้จัดจำหน่ายทีมีส่วนลดสินค้ามากที่สุด เป็นต้น 
จากสภาวะการแข่งขันที่รุนแรงในธุรกิจน้ำพริก ทำให้น้ำพริกรสเลิศ ต้องกำหนดกลยุทธ์ในระดับปฏิบัติการให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ เพื่อให้บริษัทดำเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ โดยมีรายละเอียดของกลยุทธ์ดังนี้ 
            Marketing Mix 
           กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ 
           เน้นด้านคุณภาพและมาตรฐานของสินค้า ซึ่งสินค้าของน้ำพริกรสเลิศ ได้รับเครื่องหมาย อ.ย. ตั้งแต่ปีแรกที่เปิดดำเนินการ รวมทั้งบรรจุภัณฑ์มีการปิดผนึกอย่างดี และฉลากสินค้าที่มีรายละเอียดชัดเจน เชื่อถือได้ และมีบาร์โค๊ดกำกับสินค้า 
            กลยุทธ์ราคา 
           ปัจจุบันใช้กลยุทธ์ราคาต่ำ โดยจำหน่ายสินค้าในราคาที่ถูกกว่ายี่ห้ออื่น 
           กลยุทธ์การจำหน่าย 
จะเน้นจัดจำหน่ายผ่านตัวแทนจำหน่ายเป็นหลัก เนื่องจากสามารถกระจายสินค้าไปยังผู้บริโภคได้อย่างทั่วถึง 
           กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด 
           สร้างตราสินค้าน้ำพริกรสเลิศ ให้ผู้บริโภครู้จักมากขึ้น โดยออกร้านตามงานหรือเทศกาลต่าง ๆ ที่หน่วยงานของรัฐ เช่น กระทรวงพาณิชย์, กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ฯลฯ 
             กลยุทธ์ด้านการดำเนินงาน 
           - จัดหาสถานที่ประกอบการใหม่ เนื่องจากสถานประกอบการเดิมคับแคบ อยู่ในบริเวณที่อยู่อาศัยและแหล่งชุมชน ทำให้ไม่สามารถเพิ่มกำลังการผลิตรองรับการขยายการตลาดได้ 
           - ใช้เครื่องมือบรรจุน้ำพริกแทนการใช้กำลังคน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน 
          - จัดตารางการขนส่งให้เหมาะสม โดยพยายามจัดส่งให้ลูกค้าที่มีเส้นทางเดียวกัน ในวันและเวลาเดียวกัน / ลูกค้าต่างจังหวัดเลือกวิธีการขนส่งผ่านระบบ รสพ. หรือ บขส. 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 
          - จัดทำงบการเงินต่าง ๆ อย่างเป็นระบบ ชัดเจน และถูกต้องทุกเดือน 

          6. โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ (Action Program) 
               การวิเคราะห์ด้านการตลาด 
               น้ำพริกถือเป็นอาหารที่อยู่ในความนิยมของคนไทยมาโดยตลอด ด้วยเหตุนี้ จึงมีผู้ผลิตน้ำพริกสำเร็จรูปในท้องตลาดเป็นจำนวนมาก เนื่องจากมีอัตราความเสี่ยงต่ำ และเป็นสินค้าที่สามารถขายได้เสมอ แม้ว่าจะมีการแข่งขันที่รุนแรง ซึ่งตลาดน้ำพริกในปัจจุบันแบ่งออกเป็น 3 ลักษณะ คือ 
             1. เป็นชนิดที่ตักใส่ถุงพลาสติกขายและคิดราคาตามน้ำหนัก โดยผู้ขายแต่ละรายจะคิดราคาไม่แตกต่างกันมากนัก โดยมีความได้เปรียบตรงที่ผู้บริโภคมองว่าเป็นสินค้าที่สดใหม่ 
             2. เป็นน้ำพริกที่บรรจุในกระปุกพลาสติกใส ติดฉลากสติกเกอร์ข้างกระปุก ซึ่งส่วนใหญ่จะมีลักษณะของฉลากคล้ายกัน 
             3. การจำหน่ายโดยบรรจุใส่ขวดปากกว้าง และมีฝาปิดแบบเกลียว 
น้ำพริกแบบขวดจะเป็นอุตสาหกรรมที่มีความน่าเชื่อถือกว่าแบบกระปุก ซึ่งผู้บริโภคมักจะมองว่าน้ำพริกแบบกระปุก เป็นสินค้าจากชุมชนหรือจากกลุ่มแม่บ้าน 
             กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
             ตัวแทนจัดงานเทศกาล เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีการสั่งซื้ออย่างสม่ำเสมอ เนื่องจากลูกค้ากลุ่มนี้ จะมีการติดต่อกับห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ เพื่อขอจัดงานเทศกาลพิเศษ โดยจะหมุนเวียนไปตามห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ ซึ่งทำให้มีงานออกร้านอย่างสม่ำเสมอ โดยส่วนของรายได้จากลูกค้ากลุ่มนี้ประมาณ 65% ของรายได้ทั้งหมด 
             ลูกค้าที่เป็นตัวแทนจำหน่าย เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีการสั่งซื้อสินค้าครั้งละมาก ๆ โดยมีทั้งสั่งสินค้าแบบชนิดกระปุก และสั่งซื้อแบบเป็นกิโลกรัมเพื่อนำไปบรรจุใหม่ ซึ่งลูกค้ากลุ่มนี้จะมีคำสั่งซื้อที่ค่อนข้างแน่นอน โดยการอาศัยช่องทางการจัดจำหน่ายผ่านลูกค้ากลุ่มนี้ จะเป็นลักษณะการฝากขายตามซุ้มสินค้าของตัวแทนจำหน่าย นอกจากนี้ ยังมีการกระจายสินค้าไป ยังตัวแทนจำหน่ายในต่างจังหวัด เพื่อจำหน่ายผ่าน ขายของที่ระลึก หรือตาม สะดวกซื้อในสถานีบริการน้ำมันตามทางหลวงสายต่าง ๆ ซึ่งส่วนใหญ่จะใช้การขนส่งผ่านบริษัท ขนส่งอาหารรวดเร็ว จำกัด หรือใช้บริการขนส่งของ รพส. เป็นหลัก โดยส่วนรายได้ของลูกค้าในกลุ่มนี้ประมาณ 25% ของรายได้ทั้งหมด 
             ผู้บริโภคคนสุดท้าย ในปัจจุบันยังเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายรองของกิจการ รวมทั้งกิจการยังไม่มีการสร้างการรับรู้ในตราสินค้าให้กับผู้บริโภคกลุ่มนี้มากนัก โดยมีส่วนรายได้จากกลุ่มนี้ประมาณ 10% ของรายได้ทั้งหมด 
ช่วงที่มียอดขายสูงที่สุดของปี อยู่ในช่วงระหว่างเดือนพฤศจิกายน–ธันวาคม โดยมียอดขายน้ำพริกชนิดแบ่งขายเป็นกิโลกรัมประมาณ 5,000 กิโลกรัมต่อเดือน และยอดขายแบบชนิดกระปุกประมาณ 150,000 กระปุกต่อเดือน 
ช่วงที่มียอดขายน้อยที่สุดของปี อยู่ในช่วงเดือนตุลาคม โดยมียอดขายชนิดแบ่งขายเป็นกิโลกรัมประมาณ 2,000 กิโลกรัมต่อเดือน และยอดขายแบบชนิดกระปุกประมาณ 4,000 กระปุกต่อเดือน เนื่องจากระยะเวลาดังกล่าวเป็นช่วงเทศกาลกินเจ 
           คู่แข่งที่สำคัญ 
           คู่แข่งที่สำคัญของน้ำพริกรสเลิศ คือ น้ำพริกที่อยู่ในพื้นที่ใกล้เคียงกัน นอกจากนี้ ยังมีคู่แข่งรายอื่นๆ ที่เป็นตรายี่ห้อที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคเป็นอย่างดี เช่น น้ำพริกแม่พะเยาว์, น้ำพริกแม่ประนอม, น้ำพริกพันท้ายนรสิงห์ ฯลฯ ตลอดจนผลิตภัณฑ์น้ำพริกจากชุมชนต่าง ๆ ที่ปัจจุบันมีผู้ผลิตเป็นจำนวนมาก แม้ว่าจะไม่ได้อยู่ในตลาดเดียวกัน และมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคนละกลุ่ม แต่ถือเป็นคู่แข่งทางอ้อมของกิจการด้วยเช่นกัน 
            การกำหนดตำแหน่งทางการตลาด 
            การกำหนดตำแหน่งของผลิตภัณฑ์ กำหนดโดยอาศัยปัจจัยหลัก 2 ประเภท คือ ความหลากหลายของสินค้า และราคาของสินค้าเป็นเกณฑ์ โดยน้ำพริกรสเลิศ เป็นสินค้าที่มีความหลากหลายน้อยกว่าคู่แข่ง แต่ราคาถูกกว่าคู่แข่งเล็กน้อย 
           กลยุทธ์ทางการตลาด 
           กลยุทธ์ด้านสินค้า 
           น้ำพริกแบบสำเร็จรูปพร้อมรับประทาน ตราเลิศรส มีทั้งน้ำพริกแบบแห้งและแบบเปียก โดยน้ำพริกแบบแห้งจะบรรจุลงกล่องพลาสติกขนาด 50 กรัม และน้ำพริกแบบเปียก จะบรรจุลงกล่องพลาสติกขนาด 50 กรัม และน้ำพริกที่ทำการจำหน่ายอยู่ในปัจจุบัน มีทั้งหมด 10 รสชาติ ในการพัฒนาสินค้าและบริการของ น้ำพริกรสเลิศ จะมุ่งเน้นไปที่ลูกค้าเป็นหลัก เพื่อให้ได้สินค้าและบริการที่ตรงตามความต้องการของลูกค้ามากที่สุด 
          - เน้นการพัฒนาสินค้า โดยการเพิ่มรสชาติตามที่ตลาดนิยม 
          - ปรับปรุงขนาดบรรจุให้เหมาะสมตามการบริโภคของลูกค้า 
         - พยายามปรับปรุงการผลิตให้ได้มาตรฐานด้านอาหาร เนื่องจากผู้บริโภคอาหารมักคำนึงถึงความปลอดภัย สะอาด และด้านสาธารณสุข 
        - บรรจุภัณฑ์ปิดผนึกอย่างดี และออกแบบ Packaging ใหม่ ให้มีสีสันสดใส ดูสะอาด และฉลากสินค้าที่มีรายละเอียดชัดเจน เชื่อถือได้ มีวันที่ผลิตและวันหมดอายุ, ส่วนผสมที่ใช้, สถานที่ตั้งของกิจการ เป็นต้น 
          กลยุทธ์ด้านราคา 
          กลยุทธ์การตั้งราคา ยังคงใช้กลยุทธ์การตั้งราคาต่ำกว่าราคาตลาด แต่จะมีการปรับราคาสูงขึ้นในอนาคต เนื่องจากในปัจจุบันตั้งราคาขายปลีกที่ 20 บาทต่อกระปุก ซึ่งต่ำกว่าคู่แข่งในตลาดค่อนข้างมาก กิจการจะปรับราคาสินค้า พร้อมกับมีการปรับเปลี่ยนรูปลักษณ์ของสินค้าให้ทันสมัย ทั้งบรรจุภัณฑ์ และฉลากสินค้า 
          กลยุทธ์ด้านการจัดจำหน่าย 
          น้ำพริกรสเลิศมีช่องทางการจัดจำหน่ายหลัก 4 ช่องทาง ประกอบด้วย 
          1. การฝากขายที่ซุ้มสินค้าตามจุดต่าง ๆ นอกจากนี้ยังมีซุ้มสินค้าที่เป็นตราน้ำพริกรสเลิศโดยเฉพาะ 
          2. การขายส่ง เป็นการขายผ่านช่องทางร้านขายของที่ระลึก โดยจะบรรจุใส่กระปุกพลาสติก หรือบรรจุใส่ขวดโหล ซึ่งจะกระจายให้ ตัวแทนตามจุดสำคัญ ๆ ในต่างจังหวัด 
         3. การขายตรง โดยจะบรรจุใส่ถุงพลาสติกและจำหน่ายเป็นกิโลกรัม 
         4. ขายตามงานเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลอาหาร / สินค้า OTOP เป็นต้น 

         กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย 
         การส่งเสริมการขาย 
         - จัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย เช่น ซื้อ 2 กระปุก แถม 1 กระปุก เป็นต้น ซึ่งจะจัดโปรโมชั่นในช่วงเดือนที่มียอดขายลดลง 
         - ออก Package ใหม่ ๆ สำหรับเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ วันครอบครัว เป็นต้น 
การโฆษณา 
         - ใช้ การใช้โฆษณา ณ จุดขาย เพื่อเตือนความทรงจำของลูกค้า รวมทั้งกระตุ้นให้เกิดการซื้อที่ไม่ได้วางแผนล่วงหน้า โดยการทำป้ายโฆษณาหน้าจุดที่มีการจัดเทศกาลต่าง ๆ เป็นต้น 
การประชาสัมพันธ์ 
         - ให้การสนับสนุนกิจกรรมภายในท้องถิ่นโดย ร่วมมือหรือส่งเสริมกิจกรรมที่เป็นประโยชน์ต่อสังคมของชุมชน เช่น จัดน้ำพริกช่วยผู้ประสบภัยน้ำท่วม ต้นทุนที่จะจ่าย 1,000,000 บาท 
         การบริหารจัดการ 
         การก่อตั้งกิจการ 
         น้ำพริกรสเลิศ ก่อตั้งและเริ่มผลิตตั้งแต่ปี พ.ศ. 2550 โดยผู้ก่อตั้งคือ คุณอรอุมา ทองสมบัติ 
         โครงสร้างองค์กรและผังบริหาร 
น้ำพริกรสเลิศ เป็นกิจการในรูปแบบกิจการเจ้าของคนเดียว ก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ. 2550 โดยมีโครงสร้างองค์การและผังผู้บริหาร ดังนี้ 
          ประวัติและความสามารถของผู้บริหาร 
          1. คุณอรอุมา ทองสมบัติ อายุ 24 ปี ตำแหน่ง ผู้จัดการ การศึกษาปริญญาตรี ประสบการณ์การทำงานบริษัท ปลากระป๋อง 3 ปี 
          2. คุณอนัน กลายพันธ์ อายุ 30 ปี ตำแหน่ง ผู้ช่วยผู้จัดการ การศึกษา จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประสบการณ์ 
- โรงงานน้ำพริกทอง จำกัด 5 ปี 


           7.งบกำไรขาดทุนโดยประมาณการ (Projected Profit-loss Statements) 
                                                        

                                     งบกำไรขาดทุน 

รายได้จากการขาย                                           2,000,000 
      ต้นทุนขาย                                                 1,000,000 
กำไรขั้นต้น                                                      1,000,000 
ค่าใช้จ่าย 
      ค่าใช้จ่ายในการดำเนินการ    500,000 
      ค่าใช้จ่ายทางการตลาด           30,000          530,000 
กำไรสุทธิ                                                           470,000 
        

         8. การควบคุม 
            แผนฉุกเฉิน 
               แผนธุรกิจไม่ได้เป็นไปตามเป้าหมาย ร้านน้ำพริกรสเลิศจะปรับเปลี่ยนกิจการ ดังนี้ 
              1. เปิดร้านขายของชำ 
              2. เปิดร้านค้าหนึ่งผลิตภัณฑ์หนึ่งตำบล และสินค้าในโครงการพระราชดำริ 
              3. เปิดร้านขายสินค้าเกี่ยวกับของฝาก 
              4. แพ็คอาหารแห้งทะเลควบคู่ไปกับน้ำพริก

ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มนมสด 

           1. บทสรุปผู้บริหาร ( Executive Summary ) 
                ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสด ได้เล็งเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจในเรื่องของสุขภาพซึ่ง ในปัจจุบันผู้บริโภค ได้ให้ความสำคัญกับสุขภาพมากยิ่งขึ้น และได้ใช้กลยุทธ์การตลาดด้วยการส่งเสริมให้นักเรียนมีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรงด้วยการรับประทานนมสดโดยกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนมากเป็นนักเรียนนักศึกษา ซึ่งคาดว่าน่าจะมีอำนาจในการจับจ่ายใช้สอยได้มากพอสมควร ด้านความได้เปรียบคู่แข่งขันทั้งในเรื่องของการต่อรองกับผู้ขายปัจจัยการผลิต และความได้เปรียบด้านสถานที่ตั้งที่อยู่ใกล้กับสถานศึกษาและเป็นเส้นทางผ่านของนักเรียนนักศึกษาของสถานศึกษาอื่นๆด้วย ทำให้ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสด มีโอกาสและได้เปรียบคู่แข่งขันร้านเครื่องดื่มอื่น ๆ  ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสด เกิดขึ้นโดยนายวาที พาล และหุ้นส่วนภายในครอบครัว ที่ได้เล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจของร้านนมสดที่มีมูลค่ามากในการจำหน่ายพื้นที่ตรงนี้ จากแนวโน้วของผู้คนที่เริ่มหันมาให้ความสนใจในเรื่องของสุขภาพมากยิ่งขึ้นไม่ว่าจะเป็นเด็กหรือผู้ใหญ่ ซึ่งเหตุผลที่สำคัญอีกประการหนึ่งคือต้องการเห็นนักเรียนนักศึกษาในพื้นที่และบริเวณใกล้เคียง ได้มีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรงด้วยการรับประทานเครื่องดื่มที่มีนมสดเป็นส่วนประกอบนั้นเอง 


              2. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน ( Current Marketing Situation) 
               Market / ผู้บริโภค ทุกวันนี้ผู้บริโภคเริ่มหันมาสนใจเรื่องของสุขภาพมากยิ่งขึ้น โดยวิธีที่จะใส่ใจของผู้บริโภคก็มีมากมาย เช่น การออกกำลังกาย การรับประทานอาหารที่เป็นประโยชน์ และการไม่ยุ่งเกี่ยวกับยาเสพติดทั้งปวง 
                  Competitions / คู่แข่งขัน หากมองคู่แข่งขันในเขตพื้นดังกล่าวหรือใกล้เคียง แล้วยังไม่มีคู่แข่งเลยส่วนมากจะเป็นคู่แข่งขันทางอ้อม เช่น ร้านชานมไข่มุก ร้านกาแฟร้อน ร้านน้ำผลไม้ปั้น 
                  Social / สังคม ในอดีตพฤติกรรมการกินของคนเราจะทำอาหารกินเองที่บ้าน แต่ปัจจุบันนี้ความเร่งรีบเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจำวันทั้งเด็กและผู้ใหญ่จึงทำให้ต้องต้องหันมาพึ่งร้านขายอาหารนอกบ้านเพื่อซื้ออาหารเช้ารับประทานแทนที่จะทำทานเองที่บ้านให้บุตรหลาน 
                  Supplier / ผู้ขายปัจจัยการผลิต สำหรับผู้ขายปัจจัยการผลิตให้แก่กิจการนั้นเป็น ฟาร์มนมที่อยู่ในอำเภอใกล้และร้านขายขนมปัง เป็นต้น ซึ่งมีอยู่ทั้งในบริเวณที่ใกล้เคียงและห่างไกล 


               3. การวิเคราะห์ SWOT ( AWOT Analysis) 
                      จุดแข็ง / Strengths 
                         - สินค้าดีมีคุณภาพด้วยขั้นตอนการผลิตที่มีประสิทธิภาพ 
                          - ราคาถูกเป็นที่ถูกใจของผู้บริโภค 
                          - ทำเลที่ตั้งเหมาะเพราะอยู่ใกล้กับสถานศึกษาและเส้นทางผ่านของนักเรียนสถานศึกษาอื่นๆ 
                           - มีการจัดทำการส่งเสริมการขายที่ดี และทำอยู่เป็นช่วง ๆ 
                           - เจ้าของธุรกิจมีประสบการณ์ในงานด้านบริการ 
                           - วัตถุดิบสดใหม่ทุกวันเนื่องจากอยู่ใกล้แหล่งวัตถุดิบ 
                  จุดอ่อน / Weaknesses 
                         - ชื่อเสียงของร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสด ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก 
                         - มีเงินทุนที่น้อย 
                         - ช่องทางการจัดจำหน่ายยังไม่ครอบคลุม 
                        - ยังไม่มีการทำโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ วิทยุ 
                  โอกาส / Opportunity 
                       - รัฐบาลให้การสนับสนุนการทำธุรกิจขนาดย่อม 
                       - รัฐบาลออกมารณรงค์การดื่มสุรา และงดสูบบุหรี่ แต่ส่งเสริมการออกกำลังกาย และการดื่มนมแทน 
                       - คู่แข่งขันโดยตรงยังไม่มี 
                       - ผู้บริโภคเริ่มหันมาให้ความสนใจในเรื่องของสุขภาพมากขึ้น 
                       - แหล่งเงินทุนจากภายนอกมีให้พิจารณามากยิ่งขึ้น 
                       - กลุ่มลูกค้ามีหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น เด็ก วัยรุ่น ผู้ใหญ่ 
                อุปสรรค / Threats 
                      - คู่แข่งทางอ้อมมีจำนวนมาก เช่นร้านชานมไข่มุก ร้านน้ำผลไม้ปั้น ร้านกาแฟ ซึ้งเป็น สินค้าที่สามารถทดแทนกันได้ 
                    - ผู้บริโภคไม่มีความจงรักภักดีต่อตราสินค้า 
                    - อาจเกิดคู่แข่งขันทางตรงขึ้นมาในระยะเวลาอันใกล้ 
                    - ราคาวัตถุดิบอาจขึ้น/ลงตามภาวะเศรษฐกิจ 


           4. การกำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด ( Marketing Objective) 
               ด้านการเงิน 
                   - ต้องการยอดขาย 1,008,000 บาท ในปี 2553 
                   - ต้องการกำไร 336,000 บาท ในปี 2553 
             ด้านการตลาด 
                  - ต้องการส่วนแย่งทางการตลาด 2% ในปี 2553 
                  - ต้องการขยายสาขาธุรกิจให้ครอบคลุมพื้นที่ภายใน 8 ปี 
                  - ต้องการสร้างการรับรู้แก่ผู้บริโภคให้มากที่สุด 



           5. การกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ( Marketing Strategy) STP Marketing 
             การแบ่งส่วนตลาด (Segment) 
                ร้าน Varee เครื่องดื่มนมสด เป็นร้านขนมปังนมสด ซึ่งเป็นสินค้าอุปโภคบริโภคและมีประโยชน์ต่อสุขภาพต่อร่ายกายเหมาะสมทุกเพศทุกวัย ดังนั้น ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสด จึงได้ทำการแบ่งส่วนตลาด โดยใช้เกณฑ์ดังนี้ 
                     ด้านประชากรศาสตร์ 
                         - ไม่จำกัดเพศ 
                         - ไม่จำกัดวัย 
                         - อาชีพ นักเรียน-นักศึกษา พ่อค้า แม่ค้า ราชการ ครูและบุคคลทั่ว 
                       ด้านภูมิศาสตร์ 
                         - ใกล้สถานศึกษา 
                          - เส้นทางผ่านของนักเรียนนักศึกษาสถานศึกษาอื่นๆ 
                       ด้านพฤติกรรมศาสตร์ 
                           - ความพร้อมในเรื่องของเงินที่จะซื้อ 
                           - เคยและไม่เคยรับประทานขนมปังกับนมสดมาก่อน 
                           - มีความตั้งใจที่จะซื้อ 
                        ด้านจิตวิทยา 
                            - ใส่ใจในเรื่องสุขภาพ 
            กลุ่มเป้าหมายหลัก (Targeting) 
                       นักเรียนนักศึกษาในพื้นที่และบริเวณใกล้เคียง 
            กลุ่มเป้าหมายรอง 
                       ประชาชนทุกเพศทุกวัยที่อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงและที่คมนาคมผ่านเส้นทาง 
          กลุ่มเป้าหมายใหม่ 
                     ผู้ที่สนใจธุรกิจชนิดนี้ 
          Positioning 
           เครื่องดื่มนมสด แท้ 100 % ขายในราคาที่ถูก แถมบรรจุในปริมาณที่มากกว่าซึ่งสามารถสร้างความแตกต่างได้อย่างชัดเจนในเรื่องราคา และปริมาณ เมื่อเทียมกับคู่แข่งทั้ง 2 ราย นั้นคือ ร้านชานมไข่มุก และร้านกาแฟนมสด 
          ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
         แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสดได้เล็งเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจในเรื่องของสุขภาพซึ่ง ในปัจจุบันผู้บริโภค ได้ให้ความสำคัญกับสุขภาพมากยิ่งขึ้น จึงได้เกิด ร้าน Vatee เครื่องนมสดขึ้นมา ด้านตรายี่ห้อ ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสดได้มีกลยุทธ์ในการตั้งชื่อดังนี้ Vatee เป็นชื่อของเจ้าของธุรกิจ เครื่องดื่มนมสด เป็นการบ่งบอกผู้บริโภคที่ได้เห็น ว่าที่ร้านขายเครื่องดื่มที่ประกอบด้วยนมสดเป็นส่วนประกอบหลัก รายการของผลิตภัณฑ์นมสด นมสดร้อน ขนมปังสังขยาส้ม นมสดปั่นผสมกาแฟ ขนมปังสังขยาวนิลา นมสดปั่นผสมโกโก้ ขนมปังสังขยากาแฟ นมสดปั่นผสมน้ำผลไม้ ขนมปังสังขยานมข้น ขนมปังสังขยาใบเตย 
           ด้านราคา (Price) 
           ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสด ได้ใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาต่ำหรือราคาเดียว เพื่อต้องการยอดขาย 1,008,000 บาทในปี 2552 และเพื่อต้องการส่วนแย่งทางการตลาด 2% ในปี 2552 จึงได้มีการตั้งราคาสินค้าดังนี้  นมสดร้อน 15/- นมสดปั่นผสมกาแฟ 15/- นมสดปั่นผสมโกโก้ 15/- นมสดปั่นผสมน้ำผลไม้ 15/- ขนมปังสังขยาใบเตย 15/- ขนมปังสังขยาส้ม 15/- ขนมปังสังขยาวนิลา 15/- ขนมปังสังขยากาแฟ 15/- ขนมปังสังขยานมข้น 15/- 
          ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
          ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสด มีวัตถุประสงค์ที่เด่นชัดในเรื่องของการสร้างพันธมิตรทางการค้า ซึ่งเป็นการทำตลาดแบบยกกำลังของร้าน O- Smile นมสดโดยการดึงเอาคู่แข่งขันทั้งทางตรงและทางอ้อมมาช่วยในการกระจายสินค้า และสร้างสาขาให้ครอบคลุมในพื้นที่ ดังนี้ ช่องทางที่ 1 ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสด ผู้บริโภคคนสุดท้าย ช่องทางที่ 2 ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสด พันธมิตร เช่น ร้านชานมไข่มุก ร้านกาแฟ ร้านขายนม บริเวณใกล้เคียง ผู้บริโภคคนสุดท้าย ช่องทางที่ 3 ร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสด สาขา ผู้บริโภคคนสุดท้าย การคลังและการขนส่งสินค้า ทางร้าน Vatee เครื่องดื่มนมสดได้ใช้ระบบการจัดซื้อวัตถุดิบแบบเป็นรายเดือนโดยการใช้วิธีการพยากรณ์ยอดขายล่วงหน้าและให้ผู้ขายปัจจัยการผลิตทยอยส่งวัตถุดิบให้กับทางร้าVatee เครื่องดื่มนมสด ทุกวันและส่งให้กับสาขา 
           ด้านการส่งเสริมการตลาด 
           ดังวัตถุประสงค์ที่ต้องการสร้างการรับรู้แก่ผู้บริโภคให้มากที่สุด จึงมีการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการณ์ โดยใช้สื่อและมีค่าใช้จ่ายดังนี้ การประชาสัมพันธ์ ใบปลิว , สื่อวิทยุชุมชน ป้ายหน้าร้าน 
ชุดพนักงาน บรรจุภัณฑ์ 


          7.งบกำไรขาดทุนโดยประมาณการ (Projected Profit – and – loss Statements) 
 

                             งบกำไรขาดทุน ตั้งแต่ 1 มกราคม 2553 – 31 ธันวาคม 2553 
ขายสุทธิ                                                                    1,026,000 
         ต้นทุนขาย                                                           690,000 
กำไรขั้นต้น                                                                   336,000 
        ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด   11,200 
        ค่าใช้จ่ายด้านการผลิต     18,528 
        ค่าใช้จ่ายด้านการจัดการ(18000*12)                    216,000 
รวม                                                                            245,728 
รับสุทธิ                                                                          90,272 


         8. การควบคุม (Control) 
             แผนการดำเนินงาน 
             ด้านการตลาด 
                    - ศึกษารูปแบบผลิตภัณฑ์ 
                   - ศึกษาลูกค้า คู่แข่ง 
                  - จัดทำแผนการตลาด 
                  - ดำเนินการตามแผน 
                 - ประเมินผลด้านการตลาด 
         ด้านการผลิต 
                - ศึกษาวิธีการผลิต 
                - จัดซื้อวัตถุดิบ 
               - เริ่มผลิต 
              - ประเมินผลการผลิต 
       ด้านการจัดการ 
             - ศึกษารูปแบบการจัดองค์กร 
            - วางโครงสร้างองค์กร 
           - อบรม 
          - ประเมินผลการทำงาน 
        ด้านการเงิน 
           - วิเคราะห์ความเป็นไปได้ของแผน 
           - ระดมทุนจากหุ้นส่วน 
            - จัดสรรเงินตามแผน         
         
        การควบคุม 
        ด้านการตลาด 
                ปฏิบัติตามแผนที่วางไว้และมีการประเมินผลทุกครั้ง โดยดูจากยอดขาย จำนวนลูกค้า 
        ด้านการผลิต 
                ผลิตตามอัตราส่วนที่กำหนดไว้ โดยดูจากคุณภาพของสินค้าและผลตอบรับจากการบริโภคของลูกค้าจากการสอบถาม 
      ด้านการจัดการ 
              ให้ปฏิบัติตามหน้าที่ที่ทำไว้ สังเกตจากการทำงานและผลสำเร็จ

ผลิตภัณฑ์น้ำเต้าหู้เพื่อสุขภาพ 

          1. บทสรุปผู้บริหาร ( Executive Summary ) 

                ปัจจุบันนี้ประชาชนส่วนใหญ่หันมาให้ความสำคัญกับการดูแลสุขภาพกันมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นเรื่องอาหารการกิน การดูแลผิวพรรณ การบำรุงดูแลสุขภาพ ซึ่งกระผมเองก็เป็นคนหนึ่งที่รักสุขภาพ จึงพยายามหาผลิตภัณฑ์ที่รักษาสุขาภาพ 
กระผมได้คิดค้น น้ำเต้าหู้เพื่อสุขภาพ โดยมีส่วนผสมของ งาดำ มา 
ซึ่งขั้นตอนการผลิตนั้นก็สามารถทำได้ง่าย 
             1. ล้างทำความสะอาดถั่วให้สะอาดแล้วแช่น้ำไว้อย่างน้อย 6 ชั่วโมง 
             2. โม่หรือบดถั่วให้ละเอียด กรองด้วยผ้าขาวบางแยกน้ำออก หากมีเครื่องแยกกากก็ใช้เครื่องแยกกากก็ได้ 
             3. นำขึ้นตั้งไฟ ตอนใกล้ๆเดือดต้องคอยคนอยู่เสมอเพื่อไม่ให้ไหม้ 
             4. ใส่น้ำตาลทราย คนให้ละลายแล้วปิดไฟ อาจแยกบางส่วนไม่ใส่น้ำตาลทรายเลยก็ได้ ผสมงาดำ แล้วแต่ชอบ 
คุณค่าและประโยชน์น้ำน้ำเต้าหู้ผสมงาดำ 
.            1. น้ำเต้าหู้ผสมงาดำมีรสชาติที่อร่อยตามธรรมชาติ ให้คุณค่าและประโยชน์ต่อร่างกายโดยตรงมีผลต่อระบบการย่อยอาหารเจริญอาหาร ให้พลังงาน 
             2. ทำให้ผิวพรรณเปล่งปลั่งร่างกายแข็งแรงกระชุ่มกระช่วย และอุดมไปด้วยวิตามิน โปตีนนอกจากกระดูกที่แข็งแรง ยังช่วยบำรุงเส้นผมช่วยควบคุมไขมันส่วนที่เกินได้ 
             3.ทำให้ร่างกายทำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพเนื่องจากสารอาหารในน้ำเตาหูผสมงาดำรช่วยควบคุมระบบการทำงานของร่างกาย ทำให้สารอาหารชนิดอื่นได้ประโยชน์อย่างเต็มที่ 


              2. สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน (Current Marketing Situation) 
                   สถานการณ์ด้านตลาด 

                   ปัจจุบัน น้ำเต้าหู้ผสมงาดำ เพื่อสุขภาพ นั้นมีผู้คิดค้นตามท้องตลาด มีไม่มากนะเพราะยังไม่มีการโฆษณามากนักและยังมีร้านที่จำหน่ายที่น้อยมาก บริโภคยังไม่ค่อยรู้จักมากเท่าที่ควรด้วย ประมาณ 50% ดังนั้นจึงจำเป็นต้องมีการโฆษณาที่จริงจัง เพื่อให้ผู้บริโภครู้จักและสนใจในตัวผลิตภัณฑ์มากและตัดสินใจซื้อ มากขึ้น 
                    สถานการณ์ด้านผลิตภัณฑ์ 

                    โดยเปิดร้านขายทุกวัน จากการทำยอดขายตามท้องตลาดที่ได้สืบค้นมา คือ ผู้บริโภคที่ รู้จักผลิตภัณฑ์ น้ำเต้าหู้ผสมงาดำเพื่อสุขภาพมีความพึงพอใจและเกิดการซื้อซ้ำและซื้อในปริมาณมากขึ้นเรื่อย ๆ หรือบอกต่อ ๆ กันไป ทำให้ยอดขายค่อนข้างดี ภายใน 1 ปี ประมาณ จำหน่าย 5000 ขวดพลาสติก ราคาขวดละ 15บาท เป็นถุงละ 10 บาท 
                     สถานการณ์ด้านการแข่งขัน 

                      ยังมีคู่แข่งขัน น้อยราย แต่จะมีคู่แข่งตามห้างสรรพสินค้าที่จำหน่าย น้ำเต้าหู้ผสมงาดำเพื่อสุขภาพ แต่ราคาค่อนข้างจะสูง และตามร้านจำหน่ายนมกลองทั่วไปแต่ยังขาดน้ำเต้าหู้ผสมงาดำเพื่อสุขภาพ ให้เลือกมากมาย ราคาถูก คุณภาพดีด้วย พร้อมมีดื่มแบบสะสมแต้มอีกด้วยเพื่อเป็นส่วนลดในครั้งต่อไป 
                        สถานการณ์ด้านการจัดจำหน่าย 

                        การจำหน่าย น้ำเต้าหู้เพื่อสุขภาพผสมงาดำเพื่อสุขภาพนั้น จะเปิดร้านขนาดไม่ใหญ่มากนะ เด่นชัด ตกแต่งร้าน เพื่อเป็นที่สะดุดตาผู้บริโภค ตามที่ชุมชน และตามสถานที่ทำงานมีผู้คนไปมาสะดวก 
                        สถานการณ์ด้านสิ่งแวดล้อม ด้านประชากร 

                        ส่วนใหญ่นิยมดูแลสุขภาพด้วยน้ำนมเต้าหู้เพื่อสุภาพ ดีราคาถูกมีคุณภาพ ดังนั้นเราจึงต้องวางแผนและกลยุทธ์ให้ตรงกับสถานการณ์ในปัจจุบัน 


         3. การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) 
             จุดแข็ง 

                 ทางร้านของเรา น้ำเต้าหู้ผสมงาดำเพื่อสุภาพ ใหม่ ทุกวัน ปลอดภัย ไม่มีสารพิษ และรักษาสุขภาพได้ดีอีกด้วย และดื่มได้ทุกเพศทุกวัย และสามารถผลิตได้ตามความต้องการของผู้บริโภค ด้วยระบบการผลิตและพนักงานที่ได้มาตรฐานอีกด้วย 
จุดอ่อน คือ เป็นร้านที่เปิดใหม่ยังไม่ที่รู้จักของผู้บริโภค ในขณะนี้มีคู่แข่งหลายราย ไม่ค่อยเป็นที่รู้จักของประชาชนทั่วไป เพราะยังเป็นสินค้าใหม่ ยังไม่มีที่วางจำหน่ายอย่างทั่วถึง จึงยังไม่สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ 
                   โอกาส  

                    สามารถผลิตได้มากและเพิ่มศักยภาพเรื่อย ๆ เพื่อพัฒนาต่อไป และปรับปรุงคิดค้นรสชาติตัวใหม่ เพื่อเสนอขายต่อไป และอาจจะขยายสาขาออกไป ตามความต้องการของผู้บริโภค 
                    อุปสรรค  

                     สภาพอากาศไม่เอื้ออำนวยการฤดูกาล อาจส่งผลทำให้ยอดขายน้อยลงได้และผู้ 
บริโภคน้อยลง 


               4. การกำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) 
                   วัตถุประสงค์ด้านการเงิน 

                    ต้องการผลตอบแทนจากการลงทุนของตลาดเป้าหมายต้องการกำไรสุทธิ 500,000 บาทในปี 2553, ต้องการส่วนครองตลาด 65% ในปี 2555 
                   วัตถุประสงค์ด้านการตลาด 

                    วัตถุประสงค์ในการขาย, การวางตำแหน่งเพื่อการแข่งขัน สร้างความภักดีในตราสินค้า, สร้างการรับรู้ในตราสินค้าจาก 35% เป็น 50%, เพิ่มช่องทางการจัดจำหน่ายอีก 30% 


                 5. การกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
                        ตลาดเป้าหมาย ดื่มได้ทุกเพศทุกวัย 
                        กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ 
                        การกำหนดตราสินค้า (Brand) จะมีผลิตภัณฑ์ ในรูปแบบการบริการ เพราะน้ำดื่มน้ำเต้าหู้ผสมงาดำเพื่อสุขภาพ เน้นการให้บริการเป็นหลัก โดยตกแต่งร้านตามธรรมชาติมีต้นไม้และสมุนไพรอยู่ด้วย 
                        คำขวัญ (Slogan) สะอาด สะดวก สุขภาพดี บริการเยี่ยม 
                        โลโก้ (Logo) เป็นเมล็ดถั่วเหลืองและเมล็ดงาดำบรรจุภัณฑ์ (Packaging) แบบขวดทรงสูงสวยงาม (ที่ร้าน) แบบขวดพลาสติก (ซื้อกลับบ้าน) และเป็นถุง เพื่อสุขภาพและเป็นของฝากได้ด้วย 
                       ฉลาก (Label) บอกชื่อน้ำเต้าหู้ผสมงาดำเพื่อสุขภาพ 
ส่วนผสม ต่าง ๆ วันเดือนปี ผลิต หมดอายุ สถานที่ร้าน ชื่อร้าน ราคา แบบขวด 15 บาท 
แบบถุง 10บาท แบบซื้อไปฝากหลายขนาดตามความต้องการของลูกค้าที่สั่ง 
                         กลยุทธ์ราคา 
                        ตั้งราคาไม่แพงมากนะ เหมาะสมกับ ร้านค้าทั่วไป ตามมาตรฐาน 
แบบขวด ขนาด 150 cc ราคา 15 บาท แบบถุง ขนาด 100 cc ราคา 10 บาท และที่สำคัญควรจะมีโลโก้ที่ง่ายต่อการจดจำ สีที่จะต้องเด่นเมื่อวางจำหน่ายใกล้กับสินค้าชนิดอื่น สามารถดึงดูดสายตาต่อผู้ผ่านไปผ่านมาได้ และควรมีสรรพคุณ โดนเด่น มีฉลากบอก วัน เดือน ปี ที่ ผลิต สถานที่ผลิต ราคา และวันหมดอายุ 
                     กลยุทธ์การจัดจำหน่าย 

                     การกำหนดช่องทางการจัดจำหน่าย (ช่องทางตรง ช่องทางอ้อม) น้ำเต้าหู้ผสมงาดำเพื่อสุขภาพ จำหน่ายตามร้านที่เปิดบริการ และจัดส่งถึงที่ ตามลูกค้าสั่งและส่งตาม - กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด การโฆษณา ติดป้ายประกาศ ใบปลิว แผ่นพับ เกี่ยวน้ำเต้าหู้ผสมงาดำเพื่อสุภาพ วางตามที่ห้าง หรือที่ ชุมชน ร้านค้า และมีแบบสอบถามความพึงพอใจหรือปรับปรุง ด้านต่าง ๆ ของร้าน หรือ ผลิตภัณฑ์ เพื่อพัฒนาแก้ไขต่อไป 


                  6. โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ (Action Program) 
                    วัตถุประสงค์ : เพื่อให้ลูกค้ามีสุขภาพที่ดีและแข็งแรงสมบูรณ์จากน้ำเต้าหู้ผสมงาดำ 
เพื่อให้ลูกค้ามีความประทับใจในการบริการจากทางร้าน 
                        กลยุทธ์ทางการตลาด : เน้นการบริการเป็นหลัก สะอาดสด ใหม่ ทุกวัน ห่วงใยสุขภาพผู้บริโภค พร้อมจะพัฒนา ต่อไป 
                         ปฏิบัติการ : เปิดร้านขายน้ำเต้าหู้ผสมงาดำเพื่อสุขภาพ สถานที่ บ.7/10 ถ.มะขามชุม ต.ท่าวัง อ.เมือง จ.นครศรีธรรมราช จัดทำโดย นายธรรมศักดิ์ หลำดารา น้ำเต้าหู้ผสมงาดำเพื่อสุขภาพ ต้นทุนทั้งหมดในการใช้จ่าย 50,000บาท 
ผู้รับผิดชอบ : นายธรรมศักดิ์ หลำดารา ผู้คุมงาน 


                      7. งบกำไรขาดทุนโดยประมาณการ 

                                                  งบกำไรขาดทุน

รายได้จากการขาย                                                         100,000 
          ต้นทุนขาย                                                             60,000 
กำไรขั้นต้น                                                                      40,000 
ค่าใช้จ่าย 
          ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน         3,000 
          ค่าใช้จ่ายทางการตลาด             13,000 
กำไรสุทธิ                                                                      24,000 


          8. การควบคุม (Controls) 
               การวางแผนเกี่ยวกับการผลิตและพัฒนาปรับปรุงตัวผลิตภัณฑ์อยู่เรื่อยตามยุคตามสมัยเพื่อความต้องการของผู้บริโภค และจัดทำ รายรับ รายจ่าย ต้นทุน กำไรสุทธิ ในปีที่ผ่านมา ว่ามีต้นทุนในการดำเนินเท่าไร ตามสถานการณ์ เพราะช่วงนี้เป็นช่วงเศรษฐกิจ ตกต่ำ การเมืองมีปัญหามากอาจจะเป็นอุปสรรคในการดำเนิน และต้องรับสภาวะและแก้ไขอุปสรรคด้วยกลยุทธ์ต่อไปเพื่อให้ ร้านอยู่รอดได้ ด้วย การ ลด แลก แจก แถม ตามฤดูกาล หรือ แบบสะสมแต้ม 
               การควบคุมแผนการตลาดประจำปี 
                 - การวิเคราะห์ในปีหน้าคาดว่า น้ำสมุนไพรเพื่อสุขภาพจะมีอัตราเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ ที่ดีเพราะเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคมากขึ้นตามลำดับ และ การบริการที่ดีเสมอมา มีความต้องการทางการตลาดมากขึ้นด้วย 
                  - การวิเคราะห์อัตราการเจริญเติบโตของตลาด มีความต้องการทางการตลาดมากขึ้นด้วย 
และขยายสาขาออกไปตามความต้องการของผู้บริโภคต่อไปและวางจำหน่ายตามร้านค้าทั่วไปตามท้องตลาดเพื่อเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคมากขึ้น 
                   สภาพทางการต้องมีทุนสำรองในการใช้จ่าย และจัดทำ รายรับ รายจ่าย ต้นทุน กำไรสุทธิ ในปีที่ผ่านมา ว่ามีต้นทุนในการดำเนินเท่าไร ตามสถานการณ์ และจัดแบบสอบ ข้อมูลของลูกค้า หรือสอบจากการใช้บริการ และตัวผลิตภัณฑ์ ว่าเป็นอย่างไร เพื่อพัฒนาต่อไป เพราะเราให้บริการที่ดี และผลิตภัณฑ์ คุณภาพดี อีกด้วย 
                   จุดสำคัญของการทำน้ำเต้าหู้อยู่ที่ขั้นตอนการทำต้องหมั่นคนมิฉะนั้นจะมีกลิ่นไหม้ น้ำเต้าหู้บริสุทธิ์ที่ไม่ได้เจือปนสิ่งอี่นใดลงไปเพื่อเพิ่มปริมาตรหรือทำให้แลดูข้นจะอร่อยและเก็บได้นานกว่า 
                   จุดแข็งของน้ำเต้าหู้ก็คือสามารถทำให้มีรายได้เสริม บำรุงสุขภาพ สามารถเป็นที่สนใจของผู้บริโภคทุกเพศ ทุกวัย เหมาะสำหรับคนรักสุขภาพ สามารถวิเคราะห์ความพอใจของลูกค้าเป้าหมาย ในการตลาดที่มุ่งสนองความต้องการ และนำความพอใจมาสู่ลูกค้าเป้าหมาย ความพอใจของลูกค้าเป้าหมายเป็นเป้าหมายสูงสุดของการตลาด การสร้างความพอใจให้กับลูกค้าเป้าหมาย คือ การเอาใจใส่ลูกค้าตลอดเวลาและต่อเนื่องโดยวิธีใช้แบบสอบถามกับลูกค้า แล้วนำมาวิเคราะห์ถึงปัญหาที่เกิดขึ้น แล้วนำมาแก้ไขปรับปรุง

Herbies Ice Cream 

           1. บทสรุป 
               บริษัท แอมโบรเชีย เริ่มดำเนินธุรกิจในเดือนมกราคม 2552 โดยผลิตภัณฑ์ของ Ambrosia คือ ไอศกรีมสมุนไพร ภายใต้ชื่อ “Herbies” ซึ่งตัวผลิตภัณฑ์นอกจากจะมีความแปลกใหม่ในด้านรสชาติและมีประโยชน์ต่อสุขภาพแล้ว ยังมีความแตกต่างในด้านบรรจุภัณฑ์ อีกด้วยคือ จะมีการใส่นํ้าแข็งแห้งไว้ที่ถ้วยสำหรับการขายปลีกให้แก่ลูกค้านอกจากนั้นโคนที่ใส่ไอศกรีมก็จะมีส่วนผสมของฟังทองหรือเผือกอีกด้วย ส่วนการขายส่งจะมีบรรจุภัณฑ์ที่พร้อมบริการให้ลูกค้าได้ทันที โดยAmbrosia จะขายสินค้าให้แก่ลูกค้า 2 กลุ่ม คือ ช่องทางการขายปลีกและช่องทางการขายส่งผ่านร้านอาหาร ซึ่ง แอมโบรเชีย จำ กัด จะเปิด คีออส สำหรับขายปลีกสาขาแรกที่มหาวิทยาลัยราชภัฎนครศรีธรรมราชในเดือนสิงหาคม2552 และจะทยอยเปิด คีออส ให้ครบ 10 สาขาภายในปี 2552 โดย Ambrosia มีแผนที่จะเพิ่ม คีออส อีก 5 สาขาในปี 2553 และอีก 3 สาขาในปี 2554นอกจากนั้น แอมโบรเชีย ยังมีแผนที่จะขายไอศกรีมในช่องทางการขายส่งให้แก่ร้านอาหารต่างๆ ให้ครบ 40 ร้านในปี 2552 และเพิ่มเป็น 75 ร้านในปี 2553 Ambrosia จะขายไอศกรีมในราคาลูกละ 29 บาท สำหรับการขายปลีก และลูกละ 13-15 บาทสำหรับการขายส่ง โดย Ambrosia คาดว่าจะมีค่าใช้จ่ายในการทำ ส่งเสริมการขายเป็นจำนวนเงิน 20% ของยอดขายสำหรับการขายปลีกและ 5% สำหรับการขายส่งแอมโบรเชีย คาดว่าจะมียอดขายในปี 2552 ประมาณ 8,137,330บาท และจะเติบโตขึ้นในปี 2553 และ 2554 คือจะมียอดขาย 35,004,590 บาทและ 52,828,770 บาท ตามลำ ดับ โดยบริษัทคาดว่าจะมีกำ ไรขั้นต้น 65% สำหรับการขายปลีกและ 35% สำหรับการขายส่ง ซึ่ง แอมโบรเชีย จะมีขาดทุนสุทธิในปีแรก 1,707,741 บาท และจะมีกำไรสุทธิเป็น1,773,724 บาท และ 5,492,026 บาท ในปี 2553 และ 2554 ตามลำ ดับ ซึ่งจะทำ ให้บริษัทสามารถคืนทุนได้ในเวลา 3 ปี และคาดว่าโครงการนี้จะมี NPV 6,537,067 บาท และ IRR 46% นอกจากนั้นในระยะสั้น(2545-2546) แอมโบรเชีย มีเป้าหมายที่จะมีส่วนครองตลาด 3% ในตลาดไอศกรีม และ 5% สำหรับการทำตลาดในระยะกลาง (2553-2554) กลยุทธ์ที่จะนำ มาใช้ในการทำการตลาด คือ พยายามสร้าง Brand “Herbies” ให้เกิดขึ้นให้ได้ ซึ่งแอมโบรเชีย มีเป้าหมายในการทำ ให้ผู้บริโภครับรู้ถึงความเป็นผู้นำในตลาดไอศกรีมสมุนไพร โดยจะมีการจัดทำ Menu ให้แก่ร้านอาหาร เพื่อให้ผู้บริโภคจดจำ ตราสินค้าของเราได้ นอกจากนั้นจะมีการจัดทำ ที่คั่นหนังสือสำหรับการขายปลีกเพื่อเป็นการให้ความรู้กับผู้บริโภคให้รับรู้ถึงความแตกต่างของไอศกรีม Herbies และไอศกรีมทั่ว ๆ ไป ซึ่งสิ่งที่ Ambrosia ต้องการก็คือ การใช้การบอกต่อ จากความแตกต่างของรสชาติ และบรรจุภัณฑ์ในระยะยาวการที่ แอมโบรเชีย จะสามารถประสบความสำเร็จได้ปัจจัยที่สำคัญที่สุด คือ รสชาติ ดังนั้น แอมโบรเชีย จึงได้ตั้งงบวิจัยและพัฒนาไว้3%ของยอดขายในแต่ละปี นอกจากนั้นบริษัทจะมีการเพิ่มช่องทางการจัดจำ หน่ายใหม่ ๆ เพื่อขยายตลาดในอนาคต รวมถึงการขายสิทธิบัตร (Franchise) แก่ผู้สนใจในประเทศ และมีการเพิ่มความหลากหลายในผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพอีกด้วย 


         2. วิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน 
              2.1 สถานการณ์ด้านการตลาด 
                    เดิมในตลาดนี้มีผู้ทำตลาดหลายรายโดยเฉพาะนักลงทุนท้องถิ่นแต่เมื่อกลุ่มทุนข้ามชาติยักษ์ใหญ่เข้ามาทำตลาดในประเทศไทยและมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรงทำให้กลุ่มทุนรายย่อยในท้องถิ่นไม่สามารถแข่งขันได้เลย มีการล่มสลายไปเป็นจำนวนมาก ปัจจุบันมีผู้จำหน่ายรายใหญ่เพียง 3 รายเท่านั้น ได้แก่ 
                    2.1.1 ไอศกรีมวอล์ส ซึ่งทำตลาดโดยบริษัทยูลินีเวอร์ (ประเทศไทย) จำกัด ซึ่งเน้นสินค้าที่ราคาไม่สูง มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ รวมทั้งจุดขายที่มากที่สุด และเป็นผู้นำตลาดนี้ด้วยส่วนแบ่งตลาดมากกว่า 70-80% 
                     2.1.2 ไอศกรีมเนสเล่ท์ ทำตลาดโดยบริษัทเนสเล่ไอศกรีม โดยเนสเล่ท์เพิ่งเข้ามาทำตลาดในประเทศไทยได้มากนานนัก แต่ด้วยความพร้อมด้านทุนและเทคโนโลยีทำให้ในการแข่งขันตลาดไอศกรีมค่อนข้างมาก ปัจจุบันมีส่วนแบ่งตลาดไม่มากนัก 
                      2.1.3 ไอศกรีมแมกโนเลีย ยูไนเต็ด ทำตลาดโดยบริษัทยูไนเต็ดฟูด จำกัด ทำตลาดไอศกรีมในประเทศไทยมาค่อนข้างนาน โดยเริ่มจากการเป็นไอศกรีมของกลุ่มทุนท้องถิ่นต่อมาได้มีการร่วมทุนกับต่างชาติ ปัจจุบันมีส่วนตลาดไม่มากนัก 
                2.2  สถานการณ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
                        สภาพตลาดไอศกรีมในภาพรวม จะพบว่าตลาดไอศกรีมในประเทศไทยมีมูลค่าตลาดอยู่ในระดับสูง ทั้งยังมีอัตราการเติบโตในระดับที่น่าพอใจ กล่าวคือการเติบโตในระดับ 15-20 % ต่อปี โดยในส่วนของไอศกรีมพรีเมี่ยมมีอัตราการเจริญเติบโตสูงสุดกว่า 30% ต่อปี ในขณะที่ไอศกรีมทั่วไปมีอัตราการเติบโต 10-15% ต่อปี ในช่วงวิกฤตการณ์พบว่าตลาดไอศกรีมส่วนใหญ่มีการหดตัวเล็กน้อยโดยไอศกรีมพรีเมี่ยมยังคงเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง แต่อย่างไรก็ตามพบว่าไอศกรีมแบบ Home made ยังคงได้รับความนิยมอยู่ในระดับหนึ่งด้วยเช่นกัน เนื่องจากติดใจในรสชาติ สะดวกในการซื้อ รวมทั้งราคาไม่แพง จึงสามารถเข้ามาทำตลาดได้ 
                   2.3  สถานการณ์ด้านการแข่งขัน 
                           2.3.1 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน ในตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมปัจจุบันมีอยู่หลายรูปแบบทั้งในรูปแบบของไอศกรีมแบบตัก แบบที่บรรจุสำเร็จ และแบบ Take Home ซึ่งไอศกรีมพรีเมี่ยมแบบ Take Home มีอยู่หลายขนาดให้เลือก เช่น ขนาดถ้วยเล็ก 100 กรัม ขนาดไพน์ประมาณ 250-290 กรัม และขนาดประมาณ 500-600 กรัม รวมทั้งขนาดใหญ่ประมาณ 750-1,000 กรัม รวมท้งรูปแบบของไอศกรีมแบบแท่งสำเร็จรูปบรรจุของฟรอยด์ โดยระดับราคาจะเริ่มตั้งแต่ประมาณ 20 บาทขึ้นไป การแข่งขันในปัจจุบันมีคู่แข่งขันรายใหญ่จำนวนน้อยราย และมีผู้นำตลาดที่โดดเด่นและชัดเจน โดยการแข่งขันเป็นไปอย่างรุนแรง และการแข่งขันที่มากทำให้ตลาดไอศกรีมพรีเมี่ยมมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
                คู่แข่งขันทางตรง

                 เนื่องจาก Herbies ได้รับการวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์ในระดับไอศกรีมพรีเมี่ยม ซึ่งมีความสอดคล้องกับไอศกรีมสมุนไพรยี่ห้ออื่น ๆ ที่วางตลาดในปัจจุบัน ซึ่งใจปัจจุบันที่ค่อนข้างมีชื่อเสียงแล้วในระดับหนึ่ง มีอยู่ 3 ราย ได้แก่ 
                 1.ไอศกรีมของแดรี่ปริ๊นเซส ซึ่งมีวางขายอยู่หลายจุด เช่น หน้ามาวิทยาลัย ห้างสรรพสินค้า โดยไอศกรีมจะมีความหลากหลายในรสชาติค่อนข้างมากแต่ละจุดขายมีเพียง 12-15 รสชาติ ราคาประมาณ 22-29 บาทต่อลูกสำหรับไอศกรีมแบบตัก 
                  2. ไอศกรีมทัคคานินี่ ปัจจุบันมีเพียงจุดขายเดียว มีความหลากหลายมากทั้งที่เป็นไอศกรีมสมุนไพรและไอศกรีมรสชาติทั่วไป ราคาประมาณ 35-40 บาทต่อลูก ซึ่งจัดว่ามีราคาค่อนข้างสูงกว่ายี่ห้ออื่น ๆ ในตลาด 
                   3. ไอศกรีมของร้านอาหารเวียดนามวินเนอร์ หรือไอศกรีมวินเนอร์ มีความหลากหลายในรสชาติทั้งส่วนของผัก สมุนไพร และผลไม้ต่าง ๆ มีส่วนผสมของไขมันต่ำกว่าหรือมีส่วนผสมของครีมน้อยกว่า มีจุดขายที่สุขภาพเป็นหลัก 
                  คู่แข่งทางมีอ้อม 

                  นอกจากไอศกรีมในตลาดทั่วไปแล้ว ยังมีสินค้าหลายอย่างที่สามารถทดแทนการบริโภคไอศกรีมได้ เช่น กลุ่มหวานเย็นหรือน้ำแข็งใสต่าง ๆ ไอศกรีมพื้นบ้านรวมทั้งกลุ่มของหวาน เครื่องดื่มต่าง ๆ ด้วย สามารถทดแทนไอศกรีมได้ทั้งสิ้น 
ในส่วนของหวานต่าง ๆ หากมองในส่วนของช่องทางการจำหน่ายผ่านร้านอาหารแล้ว อาจพิจารณาเป็นคู่แข่งทางอ้อมได้เช่นกัน ดังนั้นอาจมองได้ว่าไอศกรีมมีโอกาสเข้าไปทดแทนมูลค่าอาหารหวานได้ไม่น้อย อันจะเป็นส่วนให้ตลาดไอศกรีมมีฐานที่กว้างยิ่งขึ้น และมีมูลค่าตลาดที่สูงขึ้นในอนาคตอีกด้วย 


              3. การวิเคราะห์ SWOT 
                     STRENGHT 
                      1. เป็นสินค้าที่แปลกใหม่ มีคุณค่า และสรรพคุณทางโภชนาการรวมถึงเป็นผลิตภัณฑ์รักษาสุขภาพอีกด้วย 
                      2. มูลค่าเพิ่มของตัวสินค้ามีสูง 
                      3. มีบรรจุภัณฑ์ที่ตอบสนองการใช้งาน ด้านการบรรจุอาหารที่ต้องการเก็บรักษาด้วยความเย็นและเป็นนวัตกรรมที่แปลกใหม่ในการบรรจุ 
                      4. เป็น First Mover ในตลาดไอศกรีมสมุนไพรที่มีการทำการตลาดอย่างจริงจัง 
                     WEAKNESS 
                      1. ผู้ก่อตั้งกิจการไม่มีประสบการณ์ในธุรกิจอุตสาหกรรมไอศกรีม หรือแม้แต่ในอุตสากรรมอาหารมาก่อน จึงต้องใช้เวลาเรียนรู้และศึกษาถึงสภาพอุตสาหกรรมไอศกรีม ซึ่งอาจทำให้เสียเปรียบคู่แข่งที่อยู่ในตลาดอุตสาหกรรมนี้มานาน 
                       2. เงินทุนของผู้ก่อการมีไม่มากนัก ทำให้การขยายกิจการในช่วงแรกเป็นไปได้ยาก 
                      OPPORTUNITY 
                      1. ปัจจุบันมีแนวโน้มในการนิยมบริโภคอาหารที่ผลิตโดยใช้วัตถุดิบจากพืช และสมุนไพรสูงขึ้น 
                      2. ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีสภาพภูมิอากาศร้อนเกือบตลอดทั้งปี ทำให้การบริโภคไอศกรีมมีสูงเกือบตลอดปี ประกอบกับปริมาณการบริโภคต่อหัวของประเทศไทยยังอยู่ในระดับต่ำ ซึ่งหมายถึงศักยภาพการเติบโตในตลาดยังมีอยู่อีกมาก 
                      THREAT 
                      1. สภาพเศรษฐกิจที่ยังไม่ฟื้นตัว และอาจเกิดภาวะเศรษฐกิจถดถอย ทำให้กำลังซื้อของผู้บริโภคลดลงและตลาดไอศกรีมหดตัว เพราะไม่ใช่อาหารที่จำเป็นต่อการดำรงชีวิตประจำวัน 
                     2. มีผู้นำตลาดซึ่งเป็นยักษ์ใหญ่ในอุตสาหกรรมไอศกรีม ทำให้การเติบโตค่อนข้างยาก 
                     3. โดยปกติไอศกรีมจะเป็นอาหารที่มีไขมันและแคลอรีสูง ทำให้ผู้บริโภคบางกลุ่มอาจต่อต้านภาพลักษณ์ที่ขัดแย้งกันเองที่ว่า ไอศกรีมของเราเป็นอาหารที่มีคุณค่าทางโภชนาการ และมีสรรพคุณทางยา 


                4. กำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด 
                     วิสัยทัศน์ 
                      บริษัท แอมโบรเชีย เป็นบริษัทที่จำหน่าย ไอศกรีมสมุนไพรเพื่อสุขภาพทานได้ทั้งเด็กและผู้ใหญ่ โดยราคาเป็นกันเอง 
                   พันธกิจ 
                   “มุ่งยกระดับคุณภาพชีวิต โดยการนำเสนอไอซกรีมและบริการ ที่มีคุณค่าและเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพเพื่อเป็นผู้นำ ตลาดของไอศกรีมสมุนไพร” 
                 เป้าหมาย 
                 เนื่องจากลุ่มผู้บริโภค ที่เป็นคนทำงาน หรือครอบครัวมักจะรับประทานอาหารไอศกรีมจากร้านอาหารมากว่าที่จะบริโภคคีออสโดยรับประทานโอศกรีมหลังจากรับประทานอาหารหลักดังนั้น กลุ่มเป้าหมายหลัก จึงเป็นคนทำ งาน และ ครอบครัว 
                    - รูปแบบการดำรงชีวิต (Lift Style) ซึ่งเป็นการมองในเชิงพฤติกรรมของผู้บริโภคโดยแบ่งได้เป็น 
                    - ชอบความแปลกใหม่ 
                    - คำนึงถึงรสชาติ 
                    - รักสุขภาพ 
                     - นิยมตราสินค้า เช่นเดียวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคสำ หรับช่องทางการขายปลีก และการกำหนดกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่ม ที่มีรูปแบบการดำรงชีวิตที่ชอบความแปลกใหม่ และรักสุขภาพ             
               เป้าหมาย ระยะสั้น พ.ศ. 2552 – 2553 
                   1. ขยายสาขาให้ได้ 15 สาขาในบริเวณที่มีศักยภาพในเขตจังหวัดนครศรีธรรมราชทั้งในห้างสรรพสินค้าและสถาบันการศึกษา 
                   2. กระจายไอศกรีมสู่ร้านอาหารในเขตกนครศรีธรรมราชและปริมณฑล ให้ได้ 75 ร้าน 
                   3. ครองส่วนแบ่งตลาดของไอศกรีม Premium ให้ได้ 3% 
                   4. บริหารธุรกิจให้มีกำไรขั้นต้น65% สำหรับคีออส และ 35% สำหรับ ช่องทางการขายส่ง 
               เป้าหมาย ระยะกลาง พ.ศ. 2554 – 2556 
                   1. ขยายสาขาเพิ่มเติมให้ครอบคลุมจังหวัดนครศรีธรรมราชให้ได้ 20 สาขา 
                   2. เพิ่มการขายไอศกรีมในร้านอาหารให้ครอบคลุมจังหวัดนครศรีธรรมราชและปริมณฑล ให้ได้ 250 ร้าน 
                   3. ครองส่วนแบ่งตลาดของไอศกรีม Premium ให้ได้ 5% 
                   4. บริหารธุรกิจให้มีกำไรขั้นต้น 65% สำหรับคีออส และ 35% สำ หรับช่องทางการขายส่ง 
                   5. ส่งเสริมกิจกรรมเพื่อสังคม 
                   6. กระตุ้นผู้บริโภคให้ทราบถึงคุณค่าของสมุนไพรและผลไม้ต่าง ๆ อย่างต่อเนื่องเพื่อให้เกิดการบริโภคมากขึ้น 
            เป้าหมาย ระยะกลาง พ.ศ. 2556 – 25558 
                   1. เปิดแฟรนไชส์ในจังหวัดนครศรีธรรมราช 
                   2. ทำการร่วมทุนกับนักลงทุนต่างประเทศ เพื่อขยายตลาดไปยังต่างประเทศ 
                  3. เพิ่มรูปแบบช่องทางการจัดจำหน่ายใหม่ ๆ 
                  4. บริหารธุรกิจให้มีกำ ไรขั้นต้น70% สำหรับคีออส และ 35% สำ หรับช่องทางการขายส่ง 
                  5. กระตุ้นผู้บริโภคให้ทราบถึงคุณค่าของสมุนไพรและผลไม้ต่าง ๆ อย่างต่อเนื่องเพื่อให้เกิดการบริโภคมากขึ้น 
                  6. พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค 
                  7. ขยายส่วนแบ่งตลาดอย่างต่อเนื่อง 
                  8. ส่งเสริมกิจกรรมเพื่อสังคม 


                 5. กำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 4 P’s 
                     กลยุทธ์ด้านการผลิตภัณฑ์ (PRODUCT) 
                          ผลิตภัณฑ์ไอศกรีมสมุนไพรจะแบ่งผลิตภัณฑ์เป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ 
                            1.กลุ่มผลไม้ (Fruit) ได้แก่ 
                                  • น้อยหน่า (Custard Apple) • มะปราง (Marian Plum) 
                                  • มะขาม (Tamarind) • ลำ ไย (Longan) 
                                  • เสาวรส (Passion Fruit) • ลิ้นจี่ (Lychee) 
                                  • ผลไม้รวม (Mixed Fruit) • มังคุด (Mangosteen) 
                                 • องุ่น (Grape) 
                          2. กลุ่มสมุนไพร (Herbal) ได้แก่ 
                                • งาดำ (Black Seasame) • ตะไคร้ (Lemon Grass) 
                                • ชาใบหม่อน (Mulberry Leaf) • โหระพา (Sweet Basil) 
                                • มะกรูด (Kaffirlime) • ข้าวโพด (Corn) 
                          3. กลุ่มดอกไม้ (Flower) ได้แก่ 
                                • กระเจี๊ยบ (Lady’s Finger) • ใบเตย (Pandan) 
                                • เก๊กฮวย (Chysan) 

                                • อัญชัน (Mussel-shell creeper) 
                       ผลิตภัณฑ์ไอศกรีมจะใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพดีโดยจะใช้ผลไม้และสมุนไพรจากโครงการหลวงดอยคำซึ่งจะถือว่าเป็นจุดขายที่สำคัญอีกทั้งส่วนผสมที่ใช้จะใช้ส่วนผสมที่มีไขมันตํ่าเพื่อเป็นการตอกยํ้าจุดขายว่าเป็นไอศกรีมเพื่อสุขภาพนอกจากนี้จะให้คณะอุตสาหกรรมเกษตรมหาวิทยาลัยราชภัฎนครศรีธรรมราช ทำการวิจัยเปรียบเทียบคุณค่าทางโภชนาการกับไอศกรีมทั่วไป เพื่อเป็นการนำ เสนอคุณค่าและจุดเด่นของไอศกรีมให้ผู้บริโภคได้รับทราบด้วยในการขายให้แก่ลูกค้าจะขายเป็นลูก (scoop) โดยจะใส่เป็นถ้วยหรือโคน โดยที่ถ้วยสำหรับบรรจุไอศกรีมจะมีลักษณะพิเศษ คือ จะมีนํ้าแข็งแห้งอยู่ข้างล่างถ้วย ในขณะรับประทานจะเกิดไอสีขาวจากการระเหิดของนํ้าแข็งแห้ง ลอยอยู่รอบถ้วย ซึ่งเป็นลักษณะพิเศษบรรจุภัณฑ์สินค้าไอศกรีม ส่วนโคนจะมีส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ ได้แก่ ฟักทอง เผือก เพื่อตอกยํ้าความเป็นผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพและสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์กับคู่แข่งส่วนผลิตภัณฑ์ที่จะขายในช่องทางการขายส่ง ผ่านร้านอาหารจะจำ หน่ายเฉพาะรสชาติที่แปลกใหม่และได้รับความนิยมซึ่งไม่สามารถหารับประทานได้ทั่วไป เช่น เสาวรส งาดำ องุ่น กระเจี๊ยบ ใบเตยน้อยหน่า มะขาม เนื่องจากพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมที่ร้านอาหารแบบไม่ตั้งใจ จึงต้องใช้ไอศกรีมที่มีความแปลกใหม่ในการดึงดูดผู้บริโภค โดยในอนาคตอาจจะเพิ่มรสชาติที่จะจำ หน่ายไปยังช่องทางการขายส่ง หลังจากที่ไอศกรีมได้รับความนิยมเพิ่มขึ้น 
                             กลยุทธ์ด้านราคา (PRICE) 
                             ช่องทางการขายปลีก (RETAILING CHANNEL) จะจำหน่ายเป็นลูก(scoop) ลูกละ 29 บาท เนื่องจากไอศกรีมภายใต้ตรายี่ห้อ “Herbies” เป็นสินค้าที่เหมาะสมกับคนที่รักสุขภาพ และชอบความแปลกใหม่ซึ่งไม่สามารถหารับประทานได้ทั่วไปประกอบกับลักษณะของสินค้ามีมูลค่าเพิ่ม (High value added) ในตัวผลิตภัณฑ์ ทำ ให้สามารถตั้งราคาได้สูงกว่าปกติ นอกจากนั้นราคาดังกล่าวยังเป็นระดับเดียวกันหรือใกล้เคียงกับคู่แข่งซึ่งจะช่วยทำให้สามารถแข่งขันได้ในตลาด 
ช่องทางการขายส่ง (WHOLESALE CHANNEL) จะจำ หน่ายในราคาถ้วยละ 13 – 15 บาททั้งนี้ขึ้นอยู่กับปริมาณการสั่งซื้อ ซึ่งการตั้งราคาในระดับที่ตํ่าเนื่องจากต้องการดึงดูดร้านอาหารในการจำ หน่ายไอศกรีม 
                              กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจำ หน่าย (PLACE) 
                              ช่องทางการขายปลีก (RETAILING CHANNEL) 
                                     - เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายสำหรับช่องทางการขายปลีกมีอายุ 15 – 30 ปีและมีรายได้ต่อครอบครัวมากกว่า 20,000 บาท ดังนั้นการตั้งคีออส จะเลือกตั้งในสถานที่ที่มีกลุ่มเป้าหมายอยู่ เช่น ห้างสรรพสินค้า เนื่องจากผลการสำรวจพบว่า ผู้บริโภคนิยมรับประทานไอศกรีมที่ห้างสรรพสินค้า อยู่สูงถึง 48% ดังนั้นจึงได้เลือกสถานที่ตั้งที่โอเชี่ยน ฯลฯ 
                                      - สำหรับสถานศึกษานั้น จากผลการสำรวจพบว่าผู้บริโภคนิยมไปรับประทานไอศกรีมมีxxxส่วน 9% และประกอบกับมหาวิทยาลัยเป็นสถานที่ที่มีกลุ่มเป้าหมายอยู่มาก และพฤติกรรมการซื้อไอศกรีมโดยส่วนใหญ่จะเป็นแบบตั้งใจซื้อ ดังนั้นรูปแบบของคีออส จึงต้องดึงดูดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้มาซื้อและสอดคล้องกับลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย โดยจะขยายสาขาไปยังสถานศึกษาต่างๆ เช่น ABAC จุฬาฯ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์ ฯลฯ 
                             ช่องทางการขายส่ง (WHOLESALE CHANNEL) 
                             จากลักษณะของไอศกรีมที่เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ รสชาติแปลกใหม่และกลุ่มเป้าหมายของผู้รับประทานเป็นกลุ่มคนทำ งาน ครอบครัว ที่รักสุขภาพ ชอบความแปลกใหม่ และจากการสำรวจโดยใช้แบบสอบถาม พบว่าผู้บริโภคนิยมรับประทานไอศกรีมเป็นอันดับสองมีถึง 19% รองจากห้างสรรพสินค้าที่มีxxxส่วน 48% ดังนั้นร้านอาหารที่ใช้เป็นช่องทางจำ หน่ายจะต้องมีกลุ่มผู้รับประทานอาหารที่สอดคล้องกับลักษณะของไอศกรีม “Herbies” เช่น ยกยอ บัว มังกรหลวง จวนทอง เป็นต้น 
                    กลยุทธ์ในการส่งเสริมการขาย (PROMOTION) 
                    ช่องทางการขายปลีก (RETAILING CHANNEL) 
                              - ซื้อ 1 ลูก แถม 1 ลูก ในช่วงเดือนแรกที่เปิดสาขาใหม่ 
                              - โฆษณาผ่านสถานีวิทยุของมหาวิทยาลัยราชภัฎนครศรีธรรมราช 
                              - จัดไอศกรีมเป็นชุด 3 ลูก โดยขายในราคาที่ถูกกว่าซื้อเป็นลูกๆ เพื่อเพิ่มปริมาณการบริโภคต่อครั้ง เนื่องจากผลการสำรวจพบว่าผู้บริโภครับประทานไอศกรีมเฉลี่ยครั้งละ 2.64ลูก 
                              - ขายราคาพิเศษในวันพุธ เนื่องจากเป็นวันที่มียอดขายตํ่าสุดในรอบสัปดาห์ 
                              - ออกงานแสดงสินค้าที่เกี่ยวกับอาหาร งานรับปริญญา 
                              - เมื่อมีไอศกรีมรสชาติใหม่จะจัดส่งเสริมการขาย แจกไอศกรีมฟรีเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการทดลอง 
                              - แจกที่คั่นหนังสือเพื่อให้ความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ของสมุนไพร ผลไม้ และดอกไม้ที่ใช้ในการ 
ทำ ไอศกรีม 
                     ช่องทางการขายส่ง (WHOLESALE CHANNEL) 
                               - ให้ Incentive แก่ร้านอาหารที่ใช้เป็นช่องทางการจำ หน่าย ซึ่งร้านอาหารจะจำ หน่ายในราคาขาย 29 บาท/ถ้วย แต่ราคาที่ขายให้แก่ร้านอาหาร 13-15 บาท/ถ้วย ซึ่งเท่ากับร้านอาหารจะได้กำไรต่อถ้วย 14-16 บาท/ถ้วย 
                               - จัดทำ เมนู ให้ร้านอาหารเพื่อเป็นการสร้างตราสินค้า และเป็นการให้ความรู้ถึงประโยชน์ของ 
สมุนไพรที่ใช้เป็นส่วนผสมของไอศกรีม 
                                -จัดทำการส่งเสริมการขายร่วมกับร้านอาหารในการทดลองชิมฟรี และจัดพนักงานในการให้ความรู้เกี่ยวกับสมุนไพรของไอศกรีมรสชาติต่าง ๆ 


                 6. แผนการปฏิบัติ 
                         กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (PRODUCT)จัดจำหน่ายไอศกรีมรสชาติใหม่ทุก 2 เดือน 
                                  - เดือนสิงหาคม 2552 ไอศกรีมแครอท 
                                  - เดือนตุลาคม 2552 ไอศกรีมลูกบัว 
                                  - เดือนธันวาคม 2552ไอศกรีมกะเพรา 
                                   - เดือนกุมพาพันธ์ 2553 ไอศกรีมลูกเดือย 
                                   - เดือนเมษายน 2553 ไอศกรีมขมิ้น 
                   กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจำ หน่าย (PLASE) พ.ศ. 2552 
                                 - ช่องทางการขายปลีก (RETAILING CHANNEL) 
                                - เสาร์ที่ 1 ของเดือนสิงหาคม เปิด Kiosk สาขาแรกที่มหาวิทยาลัยราชภัฎนครศรีธรรมราช 
                                 - ตุลาคม เปิดสาขาสรรพสินค้าในจังหวัดนครศรีธรรมราช 
                                 - ธันวาคม เปิดสาขา ที่มหาวิทยาลัยอาชีวศึกษา 
                                - ช่องทางการขายส่ง (WHOLESALE CHANNEL) 
                                - สิงหาคม มีไอศกรีมจำ หน่ายในร้านอาหาร 10 สาขา โดยเป็นร้านอาหารขนาดใหญ่ 3 สาขาและร้านอาหารขนาดกลาง 7 สาขา 
                               - กันยายน เพิ่มจำนวนสาขาการขายผ่านร้านอาหารเป็น 20 สาขา โดยเป็นร้านอาหารขนาดใหญ่ 6 สาขา และร้านอาหารขนาดกลาง 14 สาขา 
                               - ธันวาคม–เมษายนเพิ่มช่องทางการจัดจำหน่ายไปยังร้านอาหารในเขตจังหวัดนครศรีธรรมราชและปริมณฑล ให้ครบ 40 ร้าน โดยเป็นร้านอาหารขนาดใหญ่ 14 ร้านและร้านอาหารขนาดกลาง 26 ร้าน 
พ.ศ. 2554 
                               - ช่องทางการขายปลีก (RETAILNG CHANNEL) 
                               - กุมภาพันธ์ เปิดสาขาที่มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย 
                               - เมษายนเปิดสาขาที่มหาวิทยาลัยศิลปะหัตกรรม 
                               - ช่องทางการขายส่ง (WHOLESALE CHANNEL) 
                              - เพิ่มช่องทางการจัดจำหน่ายไปยังร้านอาหารในเขตนครศรีธรรมราชและปริมณฑลให้ครบ 75 ร้าน 
                กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (PROMOTION) 
                                - ช่องทางการขายปลีก (RETAILING CHANNEL) 
                                - ซื้อ 1 ลูก แถม 1 ลูก ในช่วงเดือนแรกที่เปิดสาขาใหม่สำหรับ Kiosk แรกที่มหาวิทยาลัยราชภัฎนครศีรธรรมราชจะจัดให้มีการส่งเสริมการขายซื้อ 1 ลูก แถม 1 ลูก ในเดือนแรกที่เปิดสาขาส่วน Kiosk อื่น ๆ จะมีการส่งเสริมการขายประเภทนี้เฉพาะสัปดาห์แรกเท่านั้น 
                                 ในเดือนสิงหาคมและตุลาคมจะโฆษณาผ่านสถานีวิทยุของมหาวิทยาลัยราชภัฎนครศีรธรรมราชเพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภครับรู้ถึงประโยชน์ของไอศกรีมสมุนไพรและการส่งเสริมการขายของทางร้าน 
                               - จัดไอศกรีมเป็นชุด โดยจำ หน่ายในราคาที่ถูกกว่าซื้อเป็นลูก เช่น ชุด 3 ลูก 3 รส ราคา 70 บาท เป็นต้น 
                                - ขายราคาพิเศษในวันพุธ ทุกวันพุธจะขายไอศกรีมในราคาลูกละ 20 บาท เนื่องจากวันพุธจะเป็นวันที่มีจำนวนผู้บริโภคน้อยที่สุด ดังนั้นการลดราคาจะช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อสินค้ามากขึ้น โดยจากข้อมูลของบริษัทศูนย์วิจัยไทยพาณิชย์ จำ กัด ปี 2543 พบว่าการส่งเสริมการขายสินค้าที่สามารถเพิ่มการซื้อในวัยรุ่นได้มากที่สุดคือ การลดราคาสินค้าและบริการ ซึ่งการทำ ส่งเสริมการขายโดยการลดราคาในวันพุธ จะสอดคล้องกับข้อมูลดังกล่าว 
                              - เมื่อมีไอศกรีมรสชาติใหม่ จะจัดส่งเสริมการขาย เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการทดลองโดยการแจกฟรีเมื่อออกไอศกรีมรสชาติใหม่ในสัปดาห์แรก และสัปดาห์ถัดไปถึงสัปดาห์ที่สี่ จะขายในราคา 18 บาท เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการทดลองรับประทาน 
                             - แจกที่คั่นหนังสือเพื่อให้ความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ของสมุนไพร ผลไม้ และดอกไม้ที่ใช้ในการทำไอศกรีมทุกครั้งที่ลูกค้ามาซื้อไอศกรีมทางร้านจะแจกที่คั่นหนังสือให้ ซึ่งที่คั่นหนังสือจะให้รายละเอียดเกี่ยวกับตัวสมุนไพรที่เรานำ มาใช้ไอศกรีม และจะเป็นการช่วยให้ผู้บริโภครับรู้ถึงความแตกต่าง รวมถึงคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ โดยที่คั่นหนังสือจะเปลี่ยนทุก 1 เดือน นอกจากนั้นที่คั่นหนังสืออาจกลายเป็นสิ่งของสะสมของผู้บริโภคก็ได้ 
                            - ช่องทางการขายส่ง (WHOLESALE CHANNEL) 
                            - ให้ Incentive แก่ร้านอาหารในช่วงสองสัปดาห์แรกที่เริ่มจำ หน่ายไอศกรีมของร้านอาหาร จะให้ Incentive ที่สูงกว่าไอศกรีมทั่วๆ ไปที่ทางร้านอาหารจัดจำ หน่าย เช่น ให้ส่วนลดพิเศษสำ หรับการสั่งสินค้าครั้งแรกโดยจะขายในราคาถ้วยละ 10 บาท จากราคาปกติ 13-15 บาท และร้านค้าจะสามารถจำ หน่ายได้ในราคา 29 บาท/ถ้วย 
                             - จัดทำ เมนู ให้ร้านอาหารเพื่อเป็นการสร้างตราสินค้า และเป็นการให้ความรู้ถึงประโยชน์ของสมุนไพรที่ใช้เป็นส่วนผสมของไอศกรีม โดยจัดทำ เมนู ให้แก่ร้านอาหารฟรี สำ หรับร้านอาหารที่เป็นช่องทางการจัดจำ หน่าย 
                             - จัดทำ การส่งเสริมการขาย ร่วมกับร้านอาหารจะจัดทำ การส่งเสริมการขาย ร่วมกับร้านอาหารต่าง ๆ เป็นช่วงๆ เช่นรับประทานอาหารครบ 400 บาท ได้รับไอศกรีมฟรีเท่ากับจำ นวนผู้รับประทานในโต๊ะนั้น 
                              - POP (Point of Purchase) จัดพนักงานส่งเสริมการขาย ทำ การส่งเสริมการขายให้ความรู้ไอศกรีมรสชาติต่างๆ ณ ร้านอาหารที่ร่วมโครงการ 

             7. ประมาณการงบกำไรขาดทุน 

                                                           งบกำไรขาดทุน

รายได้จากการขาย                                                             80,611,200 
        ต้นทุนการขาย                                                            35,182,080 
กำไรขั้นต้น                                                                          45,429,120 
         ค่าใช้จ่าย                                                                   28,649,117 
กำไร (ขาดทุน)                                                                     16,780,003 
              จากการประมาณการงบกำ ไรขาดทุนจะพบว่า บริษัทจะขาดทุนในปีแรกของการดำ เนินงานเนื่องจากบริษัทอยู่ในช่วงเริ่มต้นของการดำ เนินธุรกิจทำให้มีค่าใช้จ่ายต่าง ๆ เป็นจำนวนมานอกจากนั้นบริษัทยังคงต้องใช้เวลาในการขยายช่องทางการจัดจำ หน่ายเพื่อให้สินค้าไปถึงมือผู้บริโภคในอนาคต จึงส่งผลให้บริษัทขาดทุนในปีแรก 1.7 ล้านบาท หลังจากนั้นบริษัทจะมีกำ ไรเพิ่มขึ้นทุกปี โดยจะพบว่าค่าใช้จ่ายที่สำคัญของบริษัทได้แก่ ค่าเช่า Kiosk และค่าใช้จ่ายในการทำ Promotion ดังนั้นบริษัทต้องพยายามควบคุมค่าใช้จ่ายทั้ง 2 รายการให้อยู่ในระดับที่เหมาะสมเพื่อให้กำไรของบริษัทเป็นไปตามเป้าหมาย 

                  8 . แผนการควบคุมทางการตลาด 
                     1. การควบคุมโดยแผนประจำปีเพื่อ 
                          - ตรวจสอบว่าได้รับผลตอบแทน เปรียบเทียบกับเป้า 
หมายที่ทางบริษัทตั้งไว้หรือไม่ 
                        - การวิเคราะห์ยอดขาย 
                       - การวิเคราะห์ส่วนครองตลาด 
                       - การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายต่อยอดขาย 

                 9. การบริหารงานตลาด 
                     เนื่องจากประเทศไทยเป็นประเทศที่อยู่ในภูมิภาคเขตร้อนจะมีสภาพอากาศร้อนเกือบทั้งปี ทำให้ไอศกรีมเป็นสินค้าที่มีศักยภาพสามารถจำ หน่ายได้ตลอดทั้งปี อีกทั้งคนในปัจจุบันต้องการรับประทานอาหารที่เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพและคำนึงถึงความสะอาดเป็นหลัก ไอศกรีมสมุนไพรจึงเป็นทางเลือกที่เหมาะสมทางหนึ่งของผู้บริโภคซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการทั้งทางด้านรสชาติและเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพนอกจากนั้นอัตราการบริโภคไอศกรีมของคนไทยยังอยู่ในระดับตํ่า ทำให้เป็นปัจจัยที่สำคัญในการที่บริษัทจะสามารถทำ การขยายตลาดได้เพิ่มขึ้น นอกจากนี้ในแง่ของวัตถุดิบในการผลิตเช่น ผลไม้ สมุนไพรต่าง ๆ ในประเทศไทยมีอยู่อย่างมากมายทำ ให้ต้นทุนของวัตถุดิบค่อนข้างตํ่า สามารถเลือกซื้อวัตถุดิบให้มีคุณภาพได้ตามต้องการและสามารถเลือกผู้จำ หน่ายวัตถุดิบได้โดยไม่ยากส่วนในแง่ของบริษัท ผลิตภัณฑ์ไอศกรีม Herbies เป็นสินค้าที่มีความแปลกใหม่ อีกทั้งยังมีคุณค่าทางโภชนาการเหมาะกับผู้ที่ชอบรับประทานไอศกรีมแต่คำนึงถึงสุขภาพ นอกจากนี้บรรจุภัณฑ์ที่มีความแปลกใหม่จะเป็นจุดขายที่สำคัญ นอกเหนือจากตัวไอศกรีมจากปัจจัยดังกล่าวข้างต้นจะเห็นว่าอุตสาหกรรมไอศกรีมสมุนไพรมีศักยภาพและมีความเป็นไปได้ในธุรกิจค่อนข้างสูง เนื่องจากสามารถผลิตได้ในต้นทุนที่ตํ่าแต่สามารถจำหน่ายในราคาที่สูง ขนาดของตลาดมีแนวโน้มขยายตัวอย่างต่อเนื่อง และคู่แข่งขันในผลิตภัณฑ์ไอศกรีมสมุนไพรยังไม่มีคู่แข่งขันรายใดทำ การตลาดอย่างจริงจังและเป็นที่รู้จักนิยมของคนทั่วไป อย่างไรก็ตามการที่บริษัทจะประสบความสำเร็จในธุรกิจนี้ได้จะต้องให้ความสำคัญต่อ Key Success Factor และการดำเนินกลยุทธ์ทางด้านตลาดอย่างต่อเนื่อง 

               10. การประเมินผล 
                  การควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงานจะมีการทำ ต่อเนื่องทั้งปีโดยการออกสำรวจความนิยมของผู้บริโภคที่มีต่อตัวสินค้า ตัวประเมินผลที่ใช้คือ KPI (Key Performance Indicator) ที่เป็นตัวกำหนดผลลัพธ์ของแต่ละผลิตภัณฑ์ว่าได้ตามเกณฑ์ที่กำหนดหรือไม่ เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการหาสาเหตุและ 
ทางแก้ปัญหาต่าง ๆ ปัจจัยที่ใช้วัด ได้แก่ 
                  1. ความถี่ในการซื้อ (Frequency of Purchase) 
                  2. การยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์ (Acceptancy) ทั้งในเรื่องรสชาติ คุณภาพและบรรจุภัณฑ์ 
                  3. ส่วนแบ่งตลาด (Brand Share) ทั้งในเรื่องปริมาณและการจดจำ ตัวผลิตภัณฑ์ของ 
บริษัทฯ ได้ (Share of mind) 
                  4. ปริมาณการขาย (Volume) และนำผลลัพธ์ที่ได้ กลับไปเปรียบเทียบกับเป้าหมายของบริษัทพร้อมทั้งดำ เนินการควบคุมประเภทต่าง ๆ เพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายที่กำหนด

ตัวอย่างแผนการตลาดที่ถูกต้อง   อยู่ที่ 5

