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บทที ่10 
แผนฉุกเฉินสําหรบัเหตุการณที่อาจเกดิขึ้นได 

 
10.1 วัตถุประสงค 

เพื่อใหบริษทัสามารถปรับตัวรับสถานการณที่ไมเปนไปตามที่คาดไวตามแผนหลักไดทันเวลาเพื่อไมให

เกิดความเสียหายตอบริษทัในการดําเนนิธุรกิจ 

 
10.2 รายละเอียดของแผนงาน 
 10.2.1 กรณีที่สินคาไมสามารถขายไดตามที่คาดไว 

10.2.1.1 ยอดขายนอยกวาที่คาดไวมากคือ ตํ่ากวารอยละ 10 ในเวลา 6 เดือนแรก
หลังจากวางตลาด 

 ดานการตลาด 

-  หยุดการผลิตสินคาตามแผนการผลิตในงวดถัดไป เพื่อลดการเพิ่มข้ึนของสินคาคงคลัง 

- พิจารณาสนิคาวาสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคหรือไม โดยเฉพาะสูตรและรูปแบบบรรจุ

ภัณฑ หากสนิคาไมตรงกับความตองการของผูบริโภค บริษัทจะทําการปรับปรุงสินคาใหตรงความตองการของ

ผูบริโภค 

- พิจารณาชองทางการจําหนายวาสามารถกระจายสนิคาไดเขาถึงกลุมเปาหมายหรือไม เพื่อใชใน

การปรับเปลี่ยนชองทางการจําหนายใหมปีระสิทธิภาพมากขึ้น และหาชองทางการขายสินคารูปแบบใหม เชน 

กระจายเขารานขายอาหารเพื่อสุขภาพ 

- ปรับลดการโฆษณาบางสื่อ ที่มีคาใชจายสงู 

ดานการเงนิ 

- หยุดการสั่งซื้อวัตถุดิบและวสัดุสําหรับบรรจุในงวดถัดไป 

- กรณียอดขายต่ํามาก บริษัทจะรอดูผลตออีก 3 เดือนโดยจะชะลอการใชจายตามแผนไว และปรับ

ลดคาใชจายทีส่ามารถชะลอไดไวกอน 

 
  10.2.1.2 ยอดขายนอยกวาที่คาดไวมากคือตํ่ากวารอยละ 20 ในเวลา 12 เดือนแรก
หลังจากวางตลาด 
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ดานการตลาด 

- วิเคราะหสาเหตุที่สินคาไมสามารถขายไดตามที่ประมาณการไว โดยหาขอมูลวิเคราะหสภาพตลาด

โดยรวมของกลุมของฝากผูปวยเปรียบเทยีบกับยอดขายของบริษัท 

- ปรับสวนผสมทางการตลาดโดยใชผลจากการวิเคราะหในการพิจารณาแนวทางในการวางแผนดังนี ้

  PRODUCT 

1. ทําวิจัยดานการตลาดเกี่ยวกับสินคาเพื่อหาสาเหต ุ

2. นําผลที่ไดจากการวิจยัมาปรบัปรุงสินคา 

PRICE  

คงราคาเดิมเพื่อไมใหเสียภาพพจนแตอาจปรับดวยการเพิ่มปริมาณการบรรจุ 

PLACE 

1. วิเคราะหยอดขายในแตละสถานทีท่ี่วางจาํหนาย หากสถานที่ใดยอดขายสูงจะวางสินคา

เพิ่มข้ึน และสถานที่ใดยอดขายต่ําจะวางสินคานอยลงหรือไมวางเลยเพื่อลดคาใชจาย 

2. พิจารณาหาชองทางการขายสินคาใหม 
PROMOTION 

1. จัดท ํา SALES FORCE PROMOTION มากขึ้น 

2. เพิ่มรายการสงเสริมการขายมากขึ้น เพื่อจงูใจใหเกิดการทดลองซื้อ 

 

 10.2.2 กรณีที่มีคูแขงวางตลาดผลิตภัณฑลักษณะเดียวกันวางจาํหนายภายใน 6 เดือน – 1 ป หลัง

บริษัทออกมาจําหนาย 

ดานการตลาด 

 PRODUCT 

1. วิเคราะหขอดี – ขอดอยของสินคาคูแขง เมื่อเทียบกบัของบริษัทและนําขอดีของสินคา

คูแขงมาปรับปรุงสินคาของบริษัท นําขอดอยของสินคาคูแขงขันมาเนนเปนจุดเดนของ

บริษัท 

2. ปรับปรุงสินคาใหมีจุดแข็งเหนือคูแขง 
3. เพิ่มความหลากหลายของสนิคา ไมวาจะเปนสูตรขาวธญัพืชทีห่ลากหลายขึน้ หรือบรรจุ

ภัณฑที่สวยงาม และพิจารณาการผลิตและวางจําหนายผลิตภัณฑใหมกอนกาํหนดเพื่อ

หนีคูแขง 
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PRICE 

รักษาราคาขายเดิมเพื่อไมใหเสียภาพพจน 

PLACE 

ทํา Distribution-Marketing โดยการสรางความสัมพนัธที่ดีกับชองทางการจัดหนาย และ

เสนอเงื่อนไขทีดี่เพื่อใหคูแขงเขาตลาดไดยาก 

PROMOTION 

1. เนนการประชาสัมพนัธและโฆษณาเพื่อใหเกิด Brand Image ที่ดีและเนนการสราง 

Brand Loyalty 

2. จัดทํา Sales Promotion ในลักษณะใหรางวัลหรือขอบคุณ เพื่อสรางใหลูกคาเกิด

ความรูสึกดีและเพื่อสราง Brand Loyalty เชน การบริการปรึกษาปญหาสุขภาพ การจัด

ทัวรสุขภาพ เปนตน 

ดานการเงนิและการผลิต 

ปรับแผนดานการเงนิใหสอดคลองกับยอดขายที่อาจคาดเคลื่อนจากที่ไดทําการประมาณไว 

 

10.2.3 กรณีที่มีคูแขงเพิม่การสงเสริมการจําหนายรุนแรงมากขึ้นในระยะ 15 เดือนแรกของการวาง

จําหนายสินคา 

ดานการตลาด 

- เพิ่มการประชาสัมพนัธเกี่ยวกับคุณคาของผลิตภัณฑใหสินคาเปนที่รูจกัมากขึน้ 

- เพิ่มโอกาสใหผูบริโภคไดรูจักสินคาและทดลองชิมโดยผานพนกังานขายตรงตามจุดขายตางๆ เนน

ย้ํา ตรายี่หอเพื่อใหเกิดการจดจํามากขึ้น เนนการวางแผนการคารวมกับชองทางจําหนายตางๆ เพื่อเพิม่ความ

ใกลชิดและกําหนดการเพิม่รายการสงเสรมิการขายรวมกัน โดยเฉพาะ Modern Trade และ บริษัทเทรดดิ้ง 

ดานการเงนิ 

- ปรับแผนดานการเงนิใหสอดคลองกับรายการสงเสริมการขายที่คาดเคลื่อนจากที่ไดทําการ

ประมาณไว 

 

10.2.4 กรณีที่ยอดขายของผลิตภัณฑสูงกวาเปาหมายทีก่ําหนดไวมากกวารอยละ 20 ภายใน 6 เดือน

หลังจากวางจาํหนาย 
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ดานการตลาด 

PRODUCT 

1. เพิ่มขนาดบรรจุภัณฑใหมหีลากหลายมากขึ้น เชน ขนาด 250 กรัม บรรจุ 2 หอตอ 1 

กลอง สําหรับกลุมเปาหมายที่บริโภคในปริมาณนอย 

2. ปรับผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายขึน้ เชน ทําขาวธญัพืชกึ่งสาํเร็จรูปบรรจุกระปอง 

เปนตน เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายกลุมอ่ืนๆ เชน กลุมเปาหมายที่

เดินทางเปนประจํา 

PRICE 

รักษาราคาขายเดิม 

PLACE 

1. ขยายชองทางการจัดจําหนายใหมากขึ้นเพือ่ใหสอดคลองกับยอดขายที่เพิม่ข้ึน ทัง้ในสวน

รูปแบบชองทางการจัดจําหนายเดิม คือ โรงพยาบาลและซุปเปอรมารเก็ต โดยขยายการ

ฝากขายไปในโรงพยาบาลและซุปเปอรมารเก็ตอื่นๆ เพิ่มเติม และชองทางการจัด

จําหนายในรูปแบบอ่ืน เชน เปดรานภายในหางสรรพสินคา เปนตน 

2. เพิ่มปริมาณสินคาวางจําหนายในแตละชองทางจัดจาํหนาย 

PROMOTION 

1. เพิ่มการโฆษณาและประชาสัมพนัธเพื่อใหเกิด Brand Awareness และ Brand Loyalty 

2. เพิ่มรายการสงเสริมการขาย จัดทํา Sales Promotion เพือ่เนนการสราง Brand Loyalty 

ดานการเงนิและการผลิต 

- เพิ่มกาํลังการผลิตใหสอดคลองกับยอดขายทีเ่พิ่มข้ึน เพื่อรองรับปญหาสนิคาขาดตลาด 

- จัดหาแหลงวตัถุดิบเพิ่ม เพือ่ตอบสนองการเพิ่มกําลงัการผลิต 

- วางแผนดานการเงนิใหสัมพนัธกับการเพิ่มกําลังการผลิตและยอดขายที่เพิม่ข้ึน 


