
กรณีศึกษา 
ผลิตภัณฑรงันกผสมนม บริษัทเอฟแอนดเอ็น แดรี่ส (ประเทศไทย) จํากัด 

 

บริษัท เอฟแอนดเอ็น แดรี่ส (ประเทศไทย) จํากัด พัฒนาผลิตภัณฑใหม F&N Gold ซึ่งเปน
รังนกแทผสมนมพรอมด่ืมเขาสูตลาด ดวยมุงหวังเขาถึงกลุมเปาหมายที่รักสุขภาพ ทั้งน้ีตองการใช   
กลยุทธธุรกิจแบบนานนํ้าสีคราม (blue ocean) หลีกเลี่ยงการแขงขันกับสายผลิตภัณฑหน่ึงสาย
ผลิตภัณฑใดโดยตรง แตสนใจพัฒนาผลิตภัณฑแบบผสมเพ่ือเขาถึงตลาดเปาหมายทั้ง 3 ตลาด 
กลาวคือ ตลาดเครื่องด่ืมรังนกแท นมพรอมด่ืม และ Functional Drinks โดยมูลคารวมทั้ง 3 ตลาดมี
มากกวา 7 พัน ลานบาท แบงเปนตลาดรังนกประมาณ 3 พันลาน ตลาดนมพรอมด่ืมสําหรับผูใหญ 2 
พันลานบาท และตลาดเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพ 2 พันลานบาท  

บริษัท เอฟแอนดเอ็น แดรี่ส (ประเทศไทย) จํากัด ตองการความสําเร็จในดานการพัฒนา
ผลิตภัณฑเชิงนวัตกรรม จึงไดพัฒนาผลิตภัณฑรังนกแทผสมนมไขมันตํ่าและมอลตสกัด ซึ่งตองการ
เขาถึงตลาดทั้ง 3 ขางตน ดวยแนวคิดการพัฒนาผลิตภัณฑ 3 แนวทาง คือ 

1. ผลิตภัณฑใหมไมเหมือนใคร (new innovative product) โดยใชสวนผสมเปนรังนกแท 
และนมสูตรเฉพาะของ F&N จึงเปนผลิตภัณฑใหมที่โดดเดนไมเหมือนใคร 

2. นวัตกรรมดานบรรจุภัณฑ (new innovative packaging) ใชการออกแบบบรรจุภัณฑ 
เปนขวดแกวในรูปแบบถังนม ซึ่งมีตนแบบแนวคิดจากถังเก็บนม (milk chum) จากประเทศ
สวิสเซอรแลนด การออกแบบบรรุภัณฑใหมน้ีเปนลิขสิทธ์ิของ F&N  

3. การกําหนดกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑเปนกลุมผูรักสุขภาพ (new health 
segment)  

บริษัทมีความเช่ือมั่นวาผลิตภัณฑน้ีน้ีมีความเปนเอกลักษณ (unique) คอนขางสูง เพราะ
บริษัท F&N มีความเช่ียวชาญดานการผลิตภัณฑนม และรังนกเปนทุนเดิมอยูแลว เมื่อนําสวนผสมทั้ง 
2 มารวมกันจึงเปนการพัฒนาผลิตภัณฑในความเช่ียวชาญที่บริษัทมีอยู เพียงแตตองทดสอบรสชาติให
ลงตัว นอกจากน้ีในความเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑอีกดานหน่ึง คือ บรรจุภัณฑที่แปลกใหมที่ไม
เหมือนใคร ไมเคยมีผูผลิตภัณฑรายใดนําเสนอมากอน ซึ่งความแปลกใหมน้ีอยากแกการเลียนแบบ
เพราะขวดแกวรูปถังนมผลิตยากตองอาศัยความเช่ียวชาญในการเปาขวด แตบริษัทมีความสามารถ
เสนอเอกลักษณน้ีได เพราะบริษัท F&N มีโรงงานผลิตขวดแกวอยูในประเทศมาเลเชีย จีน เวียดนาม 
และไทย จึงมีความพรอมในการสรางความแปลกใหมของบรรจุภัณฑครั้งน้ี และอาจกลาวไดวาเปน
ความแปลกใหมทั้งตัวเครื่องด่ืมและบรรจุภัณฑของโลกก็วาได 
 การนําผลิตภัณฑแบบใหมดวยแนวคิดการพัฒนาตามกลาวขางตนเขาสูตลาด บริษัทมุงใชกล
ยุทธธุรกิจแบบนานนํ้าสีคราม ที่ตองการลดการเผชิญหนากับคูแขงขันที่ผลิตสินคาเดิมในตลาด 
ขณะเดียวกันเปนการชวงชิงเขาตลาดกอนที่ผูผลิตรายอ่ืน ที่จะมาครอบครองตลาดผลิตภัณฑ
ผสมผสานแบบน้ี ดังน้ันการเขาสูตลาดกอนจึงเปนเหมือนการต้ังกําแพงสกัดไวลวงหนา บริษัทคาดหวัง
วารสชาติผลิตภัณฑจะถูกใจถูกบริโภค และในระดับราคาไมแพง ผูบริโภคจะสามารถซื้อด่ืมไดทุกวัน 



 อน่ึง หากขยายความมุงหมายการใชกลยุทธการเขาสูตลาดดวยผลิตภัณฑใหมที่ไมเคยมีผูผลิต
รายใดเสนอในตลาดมากอน ครั้งน้ีจึงเปนการสรางความตองการใหม ๆ ใหเพ่ิมขึ้นดวย การสงรังนกแท
ผสมนมพรอมด่ืม F&N Gold ในราคาขวดละ 68 บาท บริษัทมองวามีความเปนไปไดในการสรางความ
ตองการซื้อ เพราะผูบริโภคที่รักสุขภาพบางกลุมมองวาผลิตภัณฑรังนกแทราคาขวดละ 130-140 บาท 
มีราคาแพง หากจะซื้อทานไดแตคงไมบอย ความถี่ในการรับประทานตํ่าเมื่อเปรียบเทียบกับรักนกแท
ผสมนมซึ่งมีราคาถูกกวาครึ่งหน่ึง ดังน้ันผลิตภัณฑใหมน้ีมีโอกาสเพ่ิมความถี่ในการรับประทานไดสูง
กวา  
 ขอมูลการวิเคราะหสถานการณตลาดที่บริษัทมองวาเปนอีกมุมมองหน่ึงของโอกาสในการนํา
ผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด คือ แนวโนมของการรักสุขภาพ (wellness health trend) ของผูบริโภค
กําลังมาแรง การเติบโตของผลิตภัณฑจําพวกอาหารหรือไมใชอาหาร (food of non-food) หลาย
รายการ (item) สามารถเติบโตจากกระแสรักสุขภาพน้ี การที่บริษัทนําเสนอผลิตภัณฑเครื่องด่ืมเพ่ือ
สุขภาพรังนกผสมนม ที่ผลิตจากพ้ืนฐานความเช่ียชาญดานนมของบริษัท อีกทั้งมูลคาตลาดเครื่องด่ืม
รังนกแทเพ่ิมสูงขึ้น บริษัทมั่นใจวาผลิตภัณฑรักนกแทผสมนม F&N Gold น้ีมาถูกทางแลว และคงจะ
เติบโตได เน่ืองจากผูบริโภคที่รักสุขภาพรับรูในคุณประโยชนของรักนกแทอยูแลวจากผูผลิตเจาเดิมใน
ตลาด ผูบริหารของบริษัทจึงมองวาไมใชเรื่องยากที่จะใหความรูลูกคา (educate) เพียงแตเปนกังวัล
ดานการสรางการรับรูและทําความรูจักในฐานะการเปนตราผลิตภัณฑใหมในตลาด ที่นําเสนอความ
แปลกใหมในเรื่องตัวผลิตภัณฑ  
 เมื่อพิจารณาแนวคิดในผลิตภัณฑ (product concept) มองเห็นวามีโอกาสเปนไปไดบนจุด
แข็งของความเช่ียวชาญของบริษัท แตหัวใจที่สําคัญของการแจงเกิดในตลาดตองอาศัยการสื่อสาร
การตลาด บริษัทใชการสื่อสารเชิงบูรณาการ โดยใหงบประมาณในปแรกเพ่ือแนะนําผลิตภัณฑเขาสู
ตลาดจํานวน 90-100 ลานบาท จัดการสื่อสารแบบครบวงจรแบบ 360 องศา สรางการรับรูและ
กระตุนการทดลองของบริโภค มีการแจกตัวอยางสินคาจํานวน 10,000 ขวด ออกบูธในรานคา
สมัยใหม (modern trade) พรอมแจกใหชิม บริษัทมีเปาหมายตองการยอดขายใน 3-5 ปแรก จํานวน
ไมตํ่ากวา 1 พันลานบาท หากยอนกลาวถึงความเช่ียวชาญของบริษัทดานสินคาหมวดอาหารและ
เครื่องด่ืม บริษัท F&N สั่งสมประสบการณดานน้ีมานานถึง 126 ป ดังน้ันการทยอยนําผลิตภัณฑ
จําพวก Daily product   ใหม ๆ เขาสูตลาดแทบเอเชียอยางตอเน่ือง จึงมองวามีความเปนไปไดที่จะ
ทําใหตลาดยอมรับ 
 นอกเหนือจากการวางผลิตภัณฑจําหนายในรานสะดวกซื้อแบบขวดเด่ียวแลว ยังมีบรรจุภัณฑ
แบบแพ็คสวยงามจํานวน 4 ขวด เพ่ือการเลือกซื้อมอบใหแกกันในชวงเทศกาลดวย 
   
  

  


