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บทที ่10 
แผนฉุกเฉินสําหรบัเหตุการณที่อาจเกดิขึ้นได 

 
10.1 วัตถุประสงค 

เพื่อใหบริษทัสามารถปรับตัวรับสถานการณที่ไมเปนไปตามที่คาดไวตามแผนหลักไดทันเวลาเพื่อไมให

เกิดความเสียหายตอบริษทัในการดําเนนิธุรกิจ 

 
10.2 รายละเอียดของแผนงาน 
 10.2.1 กรณีที่สินคาไมสามารถขายไดตามที่คาดไว 

10.2.1.1 ยอดขายนอยกวาที่คาดไวมากคือ ตํ่ากวารอยละ 10 ในเวลา 6 เดือนแรก
หลังจากวางตลาด 

 ดานการตลาด 

-  หยุดการผลิตสินคาตามแผนการผลิตในงวดถัดไป เพื่อลดการเพิ่มข้ึนของสินคาคงคลัง 

- พิจารณาสนิคาวาสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคหรือไม โดยเฉพาะสูตรและรูปแบบบรรจุ

ภัณฑ หากสนิคาไมตรงกับความตองการของผูบริโภค บริษัทจะทําการปรับปรุงสินคาใหตรงความตองการของ

ผูบริโภค 

- พิจารณาชองทางการจําหนายวาสามารถกระจายสนิคาไดเขาถึงกลุมเปาหมายหรือไม เพื่อใชใน

การปรับเปลี่ยนชองทางการจําหนายใหมปีระสิทธิภาพมากขึ้น และหาชองทางการขายสินคารูปแบบใหม เชน 

กระจายเขารานขายอาหารเพื่อสุขภาพ 

- ปรับลดการโฆษณาบางสื่อ ที่มีคาใชจายสงู 

ดานการเงนิ 

- หยุดการสั่งซื้อวัตถุดิบและวสัดุสําหรับบรรจุในงวดถัดไป 

- กรณียอดขายต่ํามาก บริษัทจะรอดูผลตออีก 3 เดือนโดยจะชะลอการใชจายตามแผนไว และปรับ

ลดคาใชจายทีส่ามารถชะลอไดไวกอน 

 
  10.2.1.2 ยอดขายนอยกวาที่คาดไวมากคือตํ่ากวารอยละ 20 ในเวลา 12 เดือนแรก
หลังจากวางตลาด 
 

 



10‐2 

 

ดานการตลาด 

- วิเคราะหสาเหตุที่สินคาไมสามารถขายไดตามที่ประมาณการไว โดยหาขอมูลวิเคราะหสภาพตลาด

โดยรวมของกลุมของฝากผูปวยเปรียบเทยีบกับยอดขายของบริษัท 

- ปรับสวนผสมทางการตลาดโดยใชผลจากการวิเคราะหในการพิจารณาแนวทางในการวางแผนดังนี ้

  PRODUCT 

1. ทําวิจัยดานการตลาดเกี่ยวกับสินคาเพื่อหาสาเหต ุ

2. นําผลที่ไดจากการวิจยัมาปรบัปรุงสินคา 

PRICE  

คงราคาเดิมเพื่อไมใหเสียภาพพจนแตอาจปรับดวยการเพิ่มปริมาณการบรรจุ 

PLACE 

1. วิเคราะหยอดขายในแตละสถานทีท่ี่วางจาํหนาย หากสถานที่ใดยอดขายสูงจะวางสินคา

เพิ่มข้ึน และสถานที่ใดยอดขายต่ําจะวางสินคานอยลงหรือไมวางเลยเพื่อลดคาใชจาย 

2. พิจารณาหาชองทางการขายสินคาใหม 
PROMOTION 

1. จัดท ํา SALES FORCE PROMOTION มากขึ้น 

2. เพิ่มรายการสงเสริมการขายมากขึ้น เพื่อจงูใจใหเกิดการทดลองซื้อ 

 

 10.2.2 กรณีที่มีคูแขงวางตลาดผลิตภัณฑลักษณะเดียวกันวางจาํหนายภายใน 6 เดือน – 1 ป หลัง

บริษัทออกมาจําหนาย 

ดานการตลาด 

 PRODUCT 

1. วิเคราะหขอดี – ขอดอยของสินคาคูแขง เมื่อเทียบกบัของบริษัทและนําขอดีของสินคา

คูแขงมาปรับปรุงสินคาของบริษัท นําขอดอยของสินคาคูแขงขันมาเนนเปนจุดเดนของ

บริษัท 

2. ปรับปรุงสินคาใหมีจุดแข็งเหนือคูแขง 
3. เพิ่มความหลากหลายของสนิคา ไมวาจะเปนสูตรขาวธญัพืชทีห่ลากหลายขึน้ หรือบรรจุ

ภัณฑที่สวยงาม และพิจารณาการผลิตและวางจําหนายผลิตภัณฑใหมกอนกาํหนดเพื่อ

หนีคูแขง 
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PRICE 

รักษาราคาขายเดิมเพื่อไมใหเสียภาพพจน 

PLACE 

ทํา Distribution-Marketing โดยการสรางความสัมพนัธที่ดีกับชองทางการจัดหนาย และ

เสนอเงื่อนไขทีดี่เพื่อใหคูแขงเขาตลาดไดยาก 

PROMOTION 

1. เนนการประชาสัมพนัธและโฆษณาเพื่อใหเกิด Brand Image ที่ดีและเนนการสราง 

Brand Loyalty 

2. จัดทํา Sales Promotion ในลักษณะใหรางวัลหรือขอบคุณ เพื่อสรางใหลูกคาเกิด

ความรูสึกดีและเพื่อสราง Brand Loyalty เชน การบริการปรึกษาปญหาสุขภาพ การจัด

ทัวรสุขภาพ เปนตน 

ดานการเงนิและการผลิต 

ปรับแผนดานการเงนิใหสอดคลองกับยอดขายที่อาจคาดเคลื่อนจากที่ไดทําการประมาณไว 

 

10.2.3 กรณีที่มีคูแขงเพิม่การสงเสริมการจําหนายรุนแรงมากขึ้นในระยะ 15 เดือนแรกของการวาง

จําหนายสินคา 

ดานการตลาด 

- เพิ่มการประชาสัมพนัธเกี่ยวกับคุณคาของผลิตภัณฑใหสินคาเปนที่รูจกัมากขึน้ 

- เพิ่มโอกาสใหผูบริโภคไดรูจักสินคาและทดลองชิมโดยผานพนกังานขายตรงตามจุดขายตางๆ เนน

ย้ํา ตรายี่หอเพื่อใหเกิดการจดจํามากขึ้น เนนการวางแผนการคารวมกับชองทางจําหนายตางๆ เพื่อเพิม่ความ

ใกลชิดและกําหนดการเพิม่รายการสงเสรมิการขายรวมกัน โดยเฉพาะ Modern Trade และ บริษัทเทรดดิ้ง 

ดานการเงนิ 

- ปรับแผนดานการเงนิใหสอดคลองกับรายการสงเสริมการขายที่คาดเคลื่อนจากที่ไดทําการ

ประมาณไว 

 

10.2.4 กรณีที่ยอดขายของผลิตภัณฑสูงกวาเปาหมายทีก่ําหนดไวมากกวารอยละ 20 ภายใน 6 เดือน

หลังจากวางจาํหนาย 
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ดานการตลาด 

PRODUCT 

1. เพิ่มขนาดบรรจุภัณฑใหมหีลากหลายมากขึ้น เชน ขนาด 250 กรัม บรรจุ 2 หอตอ 1 

กลอง สําหรับกลุมเปาหมายที่บริโภคในปริมาณนอย 

2. ปรับผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายขึน้ เชน ทําขาวธญัพืชกึ่งสาํเร็จรูปบรรจุกระปอง 

เปนตน เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายกลุมอ่ืนๆ เชน กลุมเปาหมายที่

เดินทางเปนประจํา 

PRICE 

รักษาราคาขายเดิม 

PLACE 

1. ขยายชองทางการจัดจําหนายใหมากขึ้นเพือ่ใหสอดคลองกับยอดขายที่เพิม่ข้ึน ทัง้ในสวน

รูปแบบชองทางการจัดจําหนายเดิม คือ โรงพยาบาลและซุปเปอรมารเก็ต โดยขยายการ

ฝากขายไปในโรงพยาบาลและซุปเปอรมารเก็ตอื่นๆ เพิ่มเติม และชองทางการจัด

จําหนายในรูปแบบอ่ืน เชน เปดรานภายในหางสรรพสินคา เปนตน 

2. เพิ่มปริมาณสินคาวางจําหนายในแตละชองทางจัดจาํหนาย 

PROMOTION 

1. เพิ่มการโฆษณาและประชาสัมพนัธเพื่อใหเกิด Brand Awareness และ Brand Loyalty 

2. เพิ่มรายการสงเสริมการขาย จัดทํา Sales Promotion เพือ่เนนการสราง Brand Loyalty 

ดานการเงนิและการผลิต 

- เพิ่มกาํลังการผลิตใหสอดคลองกับยอดขายทีเ่พิ่มข้ึน เพื่อรองรับปญหาสนิคาขาดตลาด 

- จัดหาแหลงวตัถุดิบเพิ่ม เพือ่ตอบสนองการเพิ่มกําลงัการผลิต 

- วางแผนดานการเงนิใหสัมพนัธกับการเพิ่มกําลังการผลิตและยอดขายที่เพิม่ข้ึน 


