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ผนวก ค 
 

4 ผูกลาลั่นฟตเกินรอยพรอมพิชิตขั้วโลกเหนือ 
 
โดย ผูจัดการออนไลน 12 เมษายน 2549 13:31 น. 
   
        ตัวแทนของคนไทยทั้งประเทศ 4 ผูกลาในโครงการ “สิงห ไลท เดอะ นอรท โพล ชา
เลนจ” เผยรูสกึตื่นเตนที่กาํลังจะไดไปปกธงชาต ิณ จุดเหนือสุดของโลก ล่ันตอนนี้ความมัน่ใจเต็ม
เปยม ฟตสมบูรณทั้งรางกายและจิตใจ โดยจะออกเดนิทางในวนัที ่14 เม.ย. เพื่อสัมผัส
ประสบการณที่ยากจะลืมในครั้งนี ้
              “สิงห คอรปอเรชัน่” พรอมสรางประวัติสาสตร พาตวัแทน 4 คนไทยกลุมแรกที่จะไปรวม
พิชิตขั้วโลกเหนือกับ สงิหไลท ใน แคมเปญ “สิงห ไลท เดอะ นอรท โพล ชาเลนจ” โดยทีมงานและ
ตัวแทนทั้งหมดจะออกเดินทางในวนัที ่14 เม.ย. และจะกลับเมืองไทยวันที่ 22 เม.ย. 
              สาํหรับตัวแทนทั้ง 4 คนที่ไดรับการคัดเลือกประกอบไปดวย ระพีพนัธ บุตรทอง, ณัฐพงศ 
สัมปหังสิต, อานนท ฮนุตระกูล และหญงิสาว 1 เดียว ศภุลักษณ รัตนรังสิมันต ซึง่เปนตัวแทนที่
ไดรับการโหวตเสียงวาเหมาะสมที่สุดจากผูเขารวมคัดเลือก 40 คน 
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                    
 จากซายไปขวา อานนท, ณัฐพงศ, ศุภลักษณ และ ระพพีันธ  
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 ระพีพนัธ บุตรทอง แฟนหนุมของ "ลกูเกด" เมธิน ีกิง่โพยม นางแบบสาวชื่อดัง กลาวถึง
ความมัน่ใจในครั้งนี้วา "ความพรอมตอนนีม้ีถึง 100 เปอรเซนต โดยที่ผานมาก็เนนในเรื่องสภาพ
รางกายโดยเฉพาะการวิง่ เพือ่ใหกําลงัขาใหแข็งแรง รวมไปถึงปอด และหัวใจ" 
               หนุมเอ็กซ กลาวเสริมอีกวา "สาํหรับเรื่องอากาศหนาวคงไมมีความกังวล เพราะทาง
ทีมงานจะเตรยีมชุดและอุปกรณใหทัง้หมด ตอนไปถึง นอรเวย ก็จะมกีารอบรมแนะนําขอปฏิบัติ
กอนขึ้นไปขั้วโลกเหนืออีกที ตอนนี้รูสึกตื่นเตนและขนลุกเพราะนี่เปนครั้งแรกที่คนไทยจะเดินทาง
ไปขั้วโลกเหนอื และสัญญาวาจะขอทําใหเต็มที”่ 
               ทางดานหญิงสาวใจกลา 1 เดียวในครั้งนี้ ศุภลักษณ รัตนรังสิมันต เผยวา “ความรูสึก
ตอนนีพ้รอมทีจ่ะเดินทางแลว เตรียมเสื้อผาเทาที่จะเอาไปได แตจะมีสํารองจากที่โนนดวย เร่ือง
รางกายพี่ๆ ทกุคนจะแนะนาํใหวิง่ เพื่อใหรางกายแข็งแรงมากที่สุด” 
               “สวนเหตุผลที่เพื่อนๆ โหวตใหเปนตัวแทนนั้นคงเปนเพราะ ออม สูและอดทน แตที่ไดมา
อยูตรงจุดนี้คดิวา ทุกคนมีสวนชวยดวย ไมวาจะเปนทีมงาน เพื่อนๆ และครอบครัว ถาเปนไปไดจะ
นํารูปของทุกคนและทีมงานขึ้นไปดวย มนัเหมือนกับทกุคนไปกับเรา สําหรับการไปขั้วโลกเหนือ
คร้ังนี้ คิดวาคงเปนประสบการณใหมทีห่าไมไดในโลกนีแ้ลวและคิดวาทุกอยางคงจะราบรื่น
ปลอดภัย” สาวออมกลาวในที่สุด 
               การเดินทางครั้งนีจ้ะมีทมีงานอกี 26 คน พรอมออกเดินทางดวยเครื่องบินรุนใหมลาสุด 
A-340 ของสายการบนิสแกนดิเนเวียรแอรไลน ในวันที่ 14 เม.ย. นอกจากจะไปปกธงแหงความ
ภาคภูมิใจแลว ยงัมีกจิกรรมอื่นๆ อีก เชน เลนสกี และ ลอดใตอุโมงคน้ําแข็ง ฯลฯ อีกดวย 
        ขอใหทุกคนรวมสงกาํลังใจใหกับ 4 ผูกลาที่จะฝาความหนาวเหน็บ – 55 องศา เพื่อนํา
ธงชาติไทยไปปกที่จุดเหนือสุดของโลกไดสําเร็จ เพื่อสรางชื่อเสยีงใหกับประเทศไทย พรอมจับตาดู
ใหดีพวกเขาแตละคนแยมจะมีทีเด็ดมนัๆ ใหชมกนัดวย 
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สิงหไลท 
แกนแทและตัวตน 
------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
“สิงหไลทจะเขามาชวยสรางการรับรูในตัวแบรนดอ่ืนๆ ทัง้มวลของสงิหคอรป  
ใหดูพรีเมี่ยม  และทันสมัยขึน้ดวย ความใหม แปลก นาสนใจ โดยคาํวา 
“ไลท” ที่จะไปสรางความสมดุลกับ “ความเกา เกา มีบารมี นาเกรงขาม”  
ของคําวา สิงห”  
------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
 ไมมีนักการตลาดคนใดตอบไดวา ถาจะ “สรางแบรนด” (Brand Building) ตัวหนึ่งให
ประสบความสําเร็จจะตองใช “เงิน” เทาไหร 
 กฎธรรมชาติขอหนึ่งที่นักการตลาดสวนใหญรับรู เกี่ยวกับการใชเงินเพื่อการ สรางแบ
รนดก็คือ  ตอให “ไมมีเงิน” ก็สามารถสรางแบรนด..ได  แต..ถาไมมีเงินมากพอ หรือไมมีเงินเลย 
แบรนดที่สรางมายอมถูกคนอื่น “ขมาย” ไป 
 แถมยังเปนการเปดไอเดียใหคนอื่นเสียอีก จึงไมมีประโยชนที่จะสรางเห็นกันชัดๆ
เหมือนกรณีของขนมอบแบรนดดังที่สรางดวยพลังปากตอปาก (Words of Mouth) ในฐานะผูนํา 
แตในเวลาตอมา การณกลับกลายเปนวาถูกคูแขงชิงฐานลูกคาไปเสียเยอะเพราะจํานวนสาขาหนา
รานที่มากกวา 
 กรณีของสิงหไลท ตัวเลขกลมๆที่ตั้งไวสําหรับการสรางแบรนดปแรกอยูที่ 150 ลาน
บาท ในจํานวนนั้น 50 ลานบาทถูกดึงมาทําแคมเปญไปนอรธโพล อยางที่บอก เงินไมใชปจจัยชี้
ขาดการเกิดขึ้น-ตั้งอยู-ดับไป ของแบรนด ส่ิงสําคัญกวาอยูที่ “การวางกลยุทธ” ของแบรนด (Brand 
Strategy)   แตจะตองไมลืมสัจธรรมอีกขอก็คือ แบรนดแตละตัวลวนมี “โจทย” ที่แตกตางกัน 
ดังนั้น อยาไปคาดหวังวา กลยุทธของแบรนดตัวนี้ นาจะใชไดผลกับแบรนดตัวนั้น 
 ฉัตรชัยรับนโยบายจากบริษัทเม่ือ 18 เดือนกอนหนาที่แคมเปญนี้จะเร่ิมตน ใหเปดตัว
สินคาตัวใหมที่อยูในแนวโนมการดื่มของผูบริโภคทั่วโลก นั่นคือ“ไลทเบียร” เปนเบียรแอลกอฮอล
ต่ํา ซึ่งไลทเบียรที่สิงหจะขายมีแอลกอฮอลเพียง 3.2 ดีกรี เทียบกับเบียรในตลาดทั่วไปที่มี
แอลกอฮอลระหวาง 4-6 ดีกรี กระนั้น ส่ิงที่เขาและทีมการตลาดลงมือทําสิ่งแรกไดแก การกําหนด 
Brand Strategyข้ึนทันทีที่ไดชื่อสินคาใหมวา “สิงหไลท”  ซึ่งผานการคิดและวิเคราะหกลยุทธ
รวมกันกับทีมงาน “เราตองสรางแบรนดสิงหไลทใหทาทาย โลดโผน ทําจริงและแตกตางจาก            
แบรนดคูแขง” 
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 Brand Character ของสิงหไลทจึงตองแปลกใหม นาสนใจ  ถึงจะชนะใจ
กลุมเปาหมายที่เปนคนรุนใหมได ไมใชแคแตกตางจากคูแขง ในกระบวนการของการวิเคราะหตัว
สินคา (Product Analysis) “สิงหไลท” จะตองแตกตางจากแบรนดอ่ืนที่อยูใน Portfolio ของสิงห
คอรปดวยเชนกัน 
 “สิงห ลาเกอร” หรือ “สิงหออริจินัล” ที่รับรูกันในอีกชื่อวา “สิงหใหญ” เปนเบียรตัวแรก
และอยูมานานกวา 73 ป  ถาเปรียบกับคน   ไมตางไปจากผูสูงวัย แตเต็มไปดวยบารมี ภาพลกัษณ
ที่เครงขรึม นาเกรงขาม จึงเลยวัยที่ 
จะทําตัวเซ็กซี่ไดอยาง “ลีโอ” หรือเปนนักดื่มคอแข็งอยาง “ไทเบียร” และไมสามารถโลดโผนได
อยาง “สิงหไลท” 
 ณ วันนี้ “สิงหลาเกอร” เปนตัว “ทํากําไร” เพราะราคาพรีเมี่ยมกวาทุกแบรนด และมี
ศักยภาพสูงที่จะบุกตลาดโลกที่ไดเม็ดเงินกลับมาสูง ในขณะที่ “ลีโอ” เบียรกลมกลอม ภาพลักษณ
ดี แตราคาคุมคา เปนตัว “ทํารายได”  กับปริมาณยอดขายที่เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องตลอดมา มากไป
กวานั้น Brand Strategy ของสิงหไลทถูกวางตัวใหเปน “Silver Bullet”  หรือ กระสุนเงินที่มีทิศ
ทางการยิงและเปาหมายชัดเจน นั่นคือ หนึ่ง – เปนอาวธุหลักที่จะเพิ่มยอดขาย โดยการขยายฐาน
ลูกคาในตลาดตางประเทศ ทั้งนี้ ตามแผน สิงหคอรปมีเปาหมายสงสิงหไลทรุกตลาดตางประเทศ
แนนอน โดยเฉพาะสหรัฐอเมริกา ตั้งเปาเริ่มตนปแรกที่ปริมาณสินคา 3 แสนลัง และทําแตมใหได 
ปละ 1 ลานลังภายในระยะเวลาไมเกิน 3 ป สอง - เปนสะพานเชื่อมไปยังคนรุนใหม (Young 
Segment) ที่แตกตางไปจากสินคาตัวอ่ืนในพอรตของสิงหคอรป สาม – เปนตัวสรางเรื่องราวดาน
บวก (Positive) ในบางแงมุมที่เปนดานลบ (Negative) ของสินคาตัวอื่นๆในพอรตสิงหคอรป  
เพราะไมมีสินคาใดที่สมบูรณแบบสําหรับลูกคาทุกกลุม สิงหไลทจะเขามาชวยสรางการรับรูใน ตัว
แบรนดอ่ืนๆทั้งมวลของสิงหคอรป (Brand Perception) ใหดูพรีเมี่ยม และทันสมัยขึ้นดวย “ความ
ใหม แปลกนาสนใจ” โดยคําวา “ไลท” ที่จะไปสรางความสมดุลกับ “ความเกา เกา มีบารมี นาเกรง
ขาม” ของคําวา “สิงห” 
 “เราศึกษาพฤติกรรมลูกคาที่ดื่มเบียรวาบุคลิกแตละกลุมเปนยังไง แลวสรางบุคลิกของ
สินคาใหเหมาะกับพวกเขา ปจจุบันไมมีสินคาใดที่เพอรเฟค สิงหก็เหมือนกัน ไมสามารถ
ตอบสนองความตองการของทุกคนได จึงตองมีแบรนดใหมที่มีภาพลักษณชัดเจนและเสริมจุดที่
ขาดหายใหกับแบรนด  
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 ส่ิงสําคัญที่สุด ฉัตรชัยบอกวา การใช  Silver Bullet  Strategy ตองมีโจทยและตอบ
โจทยใหชัดเจน ไมเชนนั้น แบรนดแตละตัวจะ “กิน” กันเอง เพียงแคชื่อ “สิงหไลท” คงเห็นแลววา 
“ลูกคนใหม” ของตระกูลนี้ไดดีเอ็นเอ จาก “เบียรสิงห” พี่ชายมาครึ่งหนึ่ง นั่นไดแกคําวา “สิงห”  
ในขณะที่อีกครึ่ง คําวา “ไลท”  บงบอกความเปนตัวตนที่แทจริงของตัวเองชัดเจนวา เปน เครื่องดื่ม
ที่มีแอลกอฮอลต่ํา ใหความสดชื่น ดีเอ็นเอของคาํวา “สิงห” ที่ติดตัวไมวาจะเปนสินคาหรือองคกร 
มีสองดาน ที่หนีไมพน สลัดยังไงก็ไมหลุด ดานดี คือ ความนาเชื่อถือ  คุณภาพ และไววางใจได แต
เมื่อพลิกอีกดานจะมาพรอมกับความนาเบื่อ แก และโบราณ เพราะ เบียรสิงหเกิดพรอมบริษัท  
บุญรอดบริวเวอรี่ จํากัด ซึ่งผานรอนหนาวมานาน กวา 73 ป  
ตัวตนและแกนแทของแบรนด “สิงหไลท” จึงประกอบไปดวย 
 ความใหม..  
 ความสด..  
  ความจริง..  
 ความนาเชื่อถือ แถมยังวางใจไดในเรื่องคุณภาพ 
 เมื่อเปนเชนนี้ การตลาดของสิงหไลทจึงวางน้ําหนักไปที่การขายอารมณ  (Emotional 
Benefit)  แทนการขายตัวผลิตภัณฑ (Product Benefit) เพราะกติกาการโฆษณาเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลหามบรรยายสรรพคุณของสินคาเปนเหตุผลสําคัญที่ฉัตรชัยยอมรับวาเปน“ความทา
ทาย” กฎเกณฑการทําการตลาดแบบเดิมๆ เหมือนที่เคยทําๆมา นั่นคือ การที่สิงหคอรปเปดตัว
สิงหไลทดวย “กิจกรรม” กอน “ตัวสินคา” 
 “สิงหไลทแมจะเปนสินคาใหมอยูในชวงสรางแบรนด แตโอกาสสรางรายไดไมใชวาจะ
ไมมี“ 
 ฉัตรชัยเชื่อวา จาก Silver Bullet เพื่อตอบโจทยในชวงแรก สิงหไลทจะ คอยๆ เก็บเกี่ยว
ยอดขาย อัตราการเติบโต ไตเตาไปสูการเปน Stars หรือกลุมผลิตภัณฑดาวเดนที่มีอัตราการ
เติบโตของยอดขายและสวนแบงการตลาดสูง กระทั่งสู Cash Cows ตัวทําเงิน ซึ่งมีตําแหนงการ
แขงขันที่โดดเดน  สวนแบงการตลาดสูง และอยูในขั้นเติบโตเต็มที่ในทายที่สุดแตความสําเร็จดังวา
จะเกิดขึ้นได สิงหไลทจะตองมี Brand  Positioning หรือจุดยืนที่ชัดเจน เพ่ือจะไดตอเนื่องสูการทํา
กิจกรรมที่ตรงใจกลุมเปาหมาย 
 ในเมื่อ Positioning ของการทําการตลาดแบรนดสิงหไลทอยูที่ Emotional Benefit  
“แรงบันดาลใจ” จึงถูกจับมาเปนโจทยในการเขาถึงลูกคา ภายใตคอนเซ็ปต The Light of Your 
Life 
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 ทุกคน ทุกวัย มีแรงบันดาลใจ แตสิ่งที่ฝน หรือส่ิงที่อยากทําสักครั้งในชีวิต จะถกูขับหรอื
ถูกเปลี่ยนมาเปนการกระทําที่”สมใจอยาก”ไดหรือไม ข้ึนอยูเวลา โอกาส จังหวะ รวมทั้งปจจัยของ
กําลังเงิน กิจกรรมที่มาพรอม ”แรงบันดาลใจ” จะตองสอดคลองกับ ”ตัวตน” ของ "สิงหไลท” ย้ําอีก
คร้ังวา ตอง New   ..ตอง Original & Real ตอง Exciting ..ที่สําคัญตอง Different ..วาแต อะไรคือ
ที่มาของคําตอบวา ตองเปน “แรงบันดาลใจ” ?!? 
 ฉัตรชัยเริ่มตนหาคําตอบอยางเงียบๆดวยการหันหนาเขาหาจอคอมพิวเตอร แลวโยน
คียเวิรดไปยัง “กิจกรรม” ที่ไดชื่อวาคนหนุมสาววัยทํางานทั่วโลก อยากทํา “สักครั้งในชีวิต” ขอมูล
จากเว็บไซตบอกวาความอยาก ความใฝฝนที่เอยขึ้นมาแลวตบทาย ดวยคําวา “สักครั้งในชีวิต” 
ของคนกลุมนี้คือ “การเที่ยวอวกาศ” คําตอบนี้แมจะแปลกใหม ไมเหมือนใครและยังไมมีใครทาํ แต
ไมสมเหตุ สมผลที่สิงหคอรปจะใหได ทั้งเรื่องเงินทอง และความปลอดภัย อันดับรองๆ ลงมา แมจะ
ใหไดแตไมแปลกและแตกตาง เชน อยากเปนเจาของรถจากัวรสักคัน คําตอบกลุมนี้มีอันตกไป
เหมือนกัน 
 เมื่อคําตอบของคําถามแรกยังไมโดน ภายใตโจทยเดิม ฉัตรชัย เปล่ียนแนวคําถามใหม 
มาเปน “สถานที่” ที่คนทั่วไปใฝฝนอยากไปมากที่สุด “สักครั้งในชีวิต”นอกจาก “สถานที่” แหงนั้น
จะตองแปลกและแตกตางแลว คราวนี้เขา เพิ่มคียเวิรด  โฟกัสไปยังเสนทางของนักวิทยาศาสตร
หรือนักสํารวจ  ไมใชสถานที่ทองเที่ยวท่ีคนทั่วไปรูจักหรือคุนเคย ประมาณวาอยากไป แตไปยาก 
หรือเปนไปไมไดสําหรับคนทั่วไป 
 นอรธโพล !  นอรธโพล .. ใชแลว นอรธโพล !!  
 คําๆนี้ผุดขึ้นบนหนาจอคอมพิวเตอร พรอมกับเปนคําตอบที่ ”ใช” ในใจเขาจนตองหยุด
คนหาตัวเลือกอื่น เมื่อไดคําวา “นอรธโพล” ปญหาตอมา แลวจะไปอยางไร ? ใครจะเปนคนพาไป
นอรธโพล ? ความยากของการเขาถึงสถานที่แหงนี้เร่ิมเปนปญหา..ทีละคําถาม 
 เขาจึงลงลึกรายละเอียดของสถานที่แหงนี้ และขอมูลเบื้องตนที่ไดนาสนใจสําหรับการ
สรางแบรนดไดทั้งหมด เชน 
 ที่นี่....กลางคืนยาวนาน 6 เดือน 
 ที่นี่....อุณหภูมิเฉลี่ยลบ 50 องศาเซลเซียส .. 
 ท่ีนี่....คุณยืนกลางมหาสมุทรได  
 ที่นี่....มีแตทิศเหนือ 
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 ในแตละปสําหรับนักทองเที่ยวทั่วไป นอรธโพลจะมีชวงเวลาที่เหมาะใหผูที่อยากสัมผัส
ประสบการณนี้ไดประมาณ 20 วัน และเปนชวงเดือนเมษายนทุกปที่เปนหนารอนของนอรธโพล
เทานั้น  เพราะเปนชวงหนารอนที่ไมรอนเกินไปจนพื้นทะเลที่เปนน้ําแข็งไมแข็งพอที่จะรองรับ
น้ําหนักคนได  และไมใชชวงหนาหนาว เพราะมันหนาว..วว..เกินมนุษยจะสัมผัส อีกประการ จุด
นอรธโพลเปนจุดที่ไดชื่อวา เปนโมงยามเฉพาะบุคคล ไมวาใครจะเดินทางไปถึงนอรธโพลวันนี้ หรือ
วันไหนๆ จุด 90 องศาเหนือ ของแตละคน แตละนาทีถึงจะเปนจุดเดียวกันแตไมใชพื้นที่เดียวกัน 
เพราะการยืนอยูที่นอรธโพลคือการยืนบนกอนน้ําแข็งที่ลอยตัวอยูบนมหาสมุทร ที่เคลื่อนที่
ตลอดเวลา นอรธโพลจึงมีเสนหเหลือเฟอสําหรับ “คูเดท” จากเมืองไทยอยางสิงหไลท 
 ฉัตรชัยเก็บคําตอบวิธีการสรางแบรนดสิงหไลทไวอยางเงียบๆ แตมันคงไมมีประโยชน
อะไรถาไมนําไปเสนอ “ผูใหญ” ใหลองพิจารณากอนนํา เขาสูที่ประชุม  เร่ิมตนดานแรกที่นายคน
แรก “รังสฤษฏ ลักษิตานนท” ผูชวยกรรมการ ผูจัดการ ไดคําตอบ “ลองดู” ตามตอดวยนายคน
สําคัญ “สันติ ภิรมยภักดี”  กรรมการผูจัดการใหญ หัวเรือใหญสิงหคอรป 
 “ผมเร่ิมนําเสนอวา จะเปดตัวสิงหไลทดวยกิจกรรมหา คนไปขั้วโลกเหนือ คิดวา
งบประมาณอยูที่ 50 ลานบาท ยังไมทันไดอธิบาย รายละเอียด คุณสันติเปดไฟเขียวทันที พรอม
กําชับใหรีบทาํ อยาปลอยใหคนอื่นคิดทันแลวทําตัดหนาไปได” 
 แผนการประชุมไปนอรธโพลเพื่อเปดตัว สิงหไลทถูกกางขึ้นในหองประชุมเพื่อเดินหนา
เต็มที่และเรงดวน ขณะที่ทีมงาน สิงหคอรปงวนอยูกับการหาตัวแทนคนไทยปกธงตรงจุดเหนือสุด
ของแกนโลก  พวกเขาก็ไดมิสเตอรสตีเฟน  ริชเชส จาก บริษัท Synergise มาเปนกําลังสําคัญใน
การติดตอประสานงานที่จะไปขั้วโลกเหนือ 
 หลายคนรูสึกตะลึงเมื่อทราบวา คาเดินทางตอหัวคิดเปนเงินไทยอยูที่ 1 ลานบาท เปน
ราคาที่ฝร่ังคนพาไปบอกวา “Net Price” ตอรองอะไรไมไดเลย แถมทายดวยคําวา “Pls 
understand” อีกตางหาก ทําไงไดละ เพราะชวงเวลาที่สามารถเยือนนอรธโพลไดส้ันๆเพียงปละ 
20 วัน ถือเปนจังหวะทําเงินของที่นั่น ผูประกอบการธุรกิจไปนอรธโพลจึงอยูในฐานะผูกําหนดเกม 
ผูบริโภคหมดสิทธิ์ตอรองราคา ตามกฏของซัพพลายและดีมานด  
 ประมาณวา .. คุณไมซื้อผมก็ไมงอ... ที่แยกวานั้น คยุไปคุยมากลายเปนวา คาเดินทาง 
1 ลานบาทตอคน เปนคาใชจายที่เกิดขึ้นนับจากนั่งเครื่องบินจากเมืองลองเยียรบีนไปยังเบสแคมป 
บวกกับนั่งฮ.ไปยังขั้วโลกเหนือ ยังไมรวมคาอาหารและที่พักที่เมืองลองเยียรบีนอยางนอย 3-4 วัน 
ยังไมรวมคาเดินทางจากประเทศตนทางสูนอรเวยและจากนอรเวยสูลองเยียรบีน 
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ซึ่งสองรายการหลังนี่ ราคาตอหัวก็ปาไปกวาแสนบาท “ในเมื่อตัดสินใจแลว เร่ืองเงินไมใชปญหา” 
ฉัตรชัยกลาวและวาตอใหมีเงินซื้อ แตถาฟาซึ่งหมายถึงสภาพดินฟาอากาศไมเขาขางก็หมดสิทธ
เชนกัน ถึงจะเปนจํานวนเงินท่ีมากโข แตที่แหงนี้กลับมีลิสตจองคิวยาวเหยียด โดยเฉพาะจาก
เศรษฐีเยอรมนีและอเมริกัน  ทั้ง ๆ ที่ตองจองลวงหนาเปน 
 ในปหนึ่งๆ บริษัทที่รับพาคนไปเยือนนอรธโพลโดยเฉลี่ย  250 คน  อยางปนี้พ.ศ.2549 
และปหนาพ.ศ.2550 ยอดจองเต็มหมดแลว โอกาสเดียวที่แคมเปญจะเดินหนาไดก็คือการจัดทริป
เพิ่ม กลายเปนทริปพิเศษที่แทรกนําทริปอ่ืน เพื่อใหไดอยูในชวงระยะเวลาที่สอดคลองกับแคมเปญ 
ถาสิงหคอรปไมพรอมจะควักกระเปาเชาเครื่องบินเหมาทริปไป 25 ลานบาท แคมเปญการปกธง
ชาติไทยขั้วโลกเหนือครั้งนี้ อาจพลาดทาเลื่อนไปทําในปพ.ศ.2551 ก็ได  เพราะวาปนี้และปหนาคิว
เต็มซะแลว การเดินทางไปนอรธโพลที่ติดตออยางกระทันหัน ทําใหทีมงานดร.วิคเตอรคิดคาใชจาย
ในราคาเหมา 25 ลานบาท 
  เมื่อทราบวา เครื่องบินทหาร 1 ลําจุผูโดยสารไดทั้งหมด 25 คน  จะไปแค 4  คน  10 
คน หรือ 25 คน คาใชจายเทากันที่  25 ลานบาท ไหนๆจายแพงแลว  ก็ไปกันใหเทาจํานวนที่นั่ง..
ใหมันคุมไปซะเลย ! 
 “ตอนแรกตั้งใจไปแค 8 คน เปนตัวแทนคนไทย 4 คนและทีมงานอีก 4 คน เมื่อเงื่อนไข
จายที่ 25 ลานเทากัน เราก็หาคนเพิ่ม ขอมูลที่นอรธโพลซึ่งเปนทุงหิมะ ไมมีสัญลักษณอะไรบงบอก 
ถาเราถายภาพปกธงที่ลองเยียรบีน หรือ สนามบินบอรนีโอแลวอุปโลกนวาเปนนอรธโพล ภาพที่
ออกมาก็ไมแตกตาง งานนี้จึงตองมีพยาน” 
 ฉัตรชัยและทีมงานเริ่มมองหา “พยาน” เพื่อยืนยันใหการเดินทางครั้งนี้หนักแนนและ
เชื่อถือไดวา สิงหไลทพาคนไปนอรธโพลจริง เพราะของจริง (Real) คืออณูหนึ่งของ Brand 
Essence หรือแกนของแบรนดสิงหไลท ทีมพยานทั้ง 21 คน  และทีมงานสิงหคอรป ประกอบดวย 
รังสฤษดิ์ ลักษิตานนท, อิสระ ขาวละเอียด, พลิศร ภิรมยภักดี , คมสัน แสงทอง,สันต ภิรมยภักด,ี ป
ติ ภิรมยภักดี, ฉัตรชัย วิรัตนโยสินทร และ แทนธวัส เรืองศร  ปองพล อดิเรกสาร อดีตที่ปรึกษา
รัฐมนตรี   จุลภาส  เครือโสภณ    และ  สตีเฟน  ริชเชส  จาก  บริษัท  Synergise ทีมชอง  7 
ประกอบดวย สุรางค เปรมปรีดิ์, พิษณุ นิลกลัด , อัมภิกา ชวนปรีชา,วรเทพ ฤกษยานี, ชนธัญ สริุ
วงศ  และ สมชาย เชาวตระกูล ทีมโปรดักชั่น ประกอบดวย  อนุชัย ศรีจรูญพูทอง, ชิษณุพงศ อังค
กมลเศรษฐ ชางภาพมือวางอันดับตนๆของเมืองไทย ผูสื่อขาวจากไทยรัฐ คือ สมมาตร บรรพต ปด
ทายดวย อนุวัฒน กีระสุนทรพงษ แพทยประจําทริป  ไดพยานแลว .. ไดทีมบันทึกภาพแลว แต..
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ใครละจะเปนคนไทย 4 คน ผูเต็มเปยมไปดวย “แรงบันดาลใจ”  กระบวนการสรรหาคนไปนอรธ
โพลก็เร่ิมข้ึน 
  
ทําไมชางไลท จะไมประสบความสําเร็จ 
โดย ธนัยวัชร ไชยตระกูลชัย 
ผูจัดการรายสปัดาห16 มกราคม 2549 
 
 ขึ้นปใหมไดเพียง 3 วัน ในวันอังคารที่ 3 มกราคม 2549 วันที่คนสวนใหญยังไมเร่ิมจะ
ทํางานกันดีนัก ... เจริญ สิริวัฒนภักดี ก็ไดรับนัดเจรจากับประธานตลาดหลักทรัพยสิงคโปร โดย
เขาบินมาเพื่อชวนเสี่ยเจริญเขาตลาดที่สิงคโปรโนน คร้ังนี้เปนครั้งที่สามที่ไดคุยกันแลว แถมไดเปด
ใหนักขาวเขารวมฟงการเจรจา ถายภาพ และใหสัมภาษณหลังการเจรจาสิ้นสดุ  
 "ยอมรับวาเปนเร่ืองหดหูที่ไมสามารถเขาตลาดหุนไทยไดกอน แตก็ตองทํา เพราะการ
แขงขันรุนแรงขึ้น" เจริญกลาว  "ความจําเปนในการใชเม็ดเงินลงทุนนั้นรอได เพราะมีเงินทุนเยอะ 
แตการแขงขันรอไมได"  
 นอกจากนั้น เกษมสันต วีระกุล ผูอํานวยการสํานักสื่อสารองคกร เบียรชาง กลาววา 
การที่เบียรชางเปดแถลงขาวอยางเปนทางการวาจะเขาตลาดหลักทรัพยสิงคโปร ไมไดเปนการตบ
หนาหรือสรางความกดดันใหกับก.ล.ต.ไทยแตอยางใด แตเปนเพราะเรื่องของธุรกิจรอไมได  
 สวนการเปดแถลงขาวอยางเปนทางการในครั้งนี้ ซึ่งถือวาเปนครั้งแรกของเบียรชางเปน
เพราะบริษัทไดปรับกลยุทธดานการสื่อสารองคกรใหม เพื่อใหมีความโปรงใสสามารถตรวจสอบได 
เพราะบริษัทไทยเบฟฯเปนบริษัทขนาดใหญ การเคลื่อนไหวไปในทิศทางใด สาธารณชนตองรับรู 
เดิมการเจรจาเคยทํากันอยางไมเปนกิจลักษณะมาแลวถึง 2 คร้ังในป 2548 แตบริษัทไมไดเปดเผย  
 "ตอไปแผนการสื่อสารดานองคกร กระทั่งคุณเจริญ สิริวัฒนภักดี ประธาน และคุณ
ฐาปน สิริวัฒนภักดี รองประธาน ก็ตองออกมาพูดหรือทําความเขาใจมากขึ้นกับส่ือและสาธารณะ
ชน ซึ่งแนวคิดนี้ทานประธานเองก็เห็นดวย" เกษมสันตกลาว พรอมกันนี้ยังไดปฏิเสธถึงการจัดฉาก
กรณีเลือกวันแถลงขาวชวงหลังปใหมพอดี เพื่อใหขาวขึ้นหนาหนึ่ง โดยความจริงเปนจังหวะทีด่ขีอง
บริษัทมากกวา อีกทั้งถึงแมไมไดเปนวันที่ 3 ม.ค.48 ขาวนี้ก็นาสนใจอยูดี  กอนหนานี้ไมถึงเดือน 
บริษัทไทยเบฟฯเพิ่งแถลงทิศทางที่ชัดเจนของธุรกิจน้ําเมาเปนครั้งแรก  
 อวยชัย ตันทโอภาส กรรมการผูจัดการ รวมกับนายสมชัย สุทธิกุลพานิช รองกรรมการ
ผูจัดการอาวุโส บริษัท ไทยเบฟเวอเรจ มารเก็ตติ้ง จํากัด บริษัทในเครือบริษัท ไทยเบฟเวอเรจ 
จํากัด (มหาชน) ไดเปดเผยถึง ทิศทางการทําตลาดในป 2549 วา ... บริษัทจะเดินตามนโยบาย 
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"Premiumization" เพื่อผลิตเบียรระดับพรีเมียม เพื่อขยายฐานลูกคาใหครอบคลุมทุกเซ็กเมนท ... 
เชนเดียวกับตลาดเหลา นอกจากนั้น จะใชกลยุทธสรางความหลากหลายของสินคา ผานแบรนด
หลาย ๆ แบรนด "มัลติแบรนด" (Multi-Brand) ซึ่งขณะนี้ อยูระหวางทดสอบเบียร "ชางไลท" 
(Chang Light) กับผูบริโภค เพื่อขยายตลาดพรีเมียมภายใตแบรนดชาง  
 นั่นหมายถึงไทยเบฟฯพยายามจะยกระดับแบรนดชาง ข้ึนจากตลาดราคาประหยัด สูพ
รีเมียมชางไลทจะจับกลุมเปาหมายที่ใสใจสุขภาพ และผูที่พิถีพิถันเรื่องกลิ่นและรสชาติ และราคา
จะสูงกวาเบียรชาง ซึ่งแนวโนมของตลาดไลทเบียรทั่วโลกกําลังเปนที่นิยม โดยเฉพาะในประเทศ
สหรัฐอเมริกา ที่มีสัดสวนของไลทเบียรสูงขึ้นอยางตอเนื่อง ยกตัวอยางเบียร บัดสไวเซอร ไลท ที่มี
อัตราการเติบโตสูงมาก ดังนั้น ในชวง 2 ปที่ผานมา จึงไดพัฒนาเบียรชางไลทมาอยางตอเนื่อง  
 "ตราสินคาเบียรชางมีความแข็งแกรงมาก ทําใหเราเลือกแบรนดนี้เปดตัวเบียรพรีเมียม 
เพราะเชื่อวาหากเรามีการสรางตราสินคาในเซกเมนตพรีเมียมที่ดี ผูบริโภคมีการรับรูอยาง
กวางขวาง จะผลักดันใหตราสินคาเบียรชางมีภาพลักษณที่ดีในระยะยาวไปในตวั" สมชัย สุทธิกุล
พานิช รองกรรมการผูจัดการอาวุโส บริษัท ไทยเบฟเวอเรจ มารเก็ตติ้ง จํากัด กลาว  
 ทางฝงคูแขงอยางคายบุญรอดกลับไมไดมองเชนนั้น  รังสฤษดิ์ ลักษิตานนท ผูชวย
กรรมการผูจัดการ บริษัท บุญรอดเทรดดิ้ง จํากัด ผูผลิตและจําหนายเบียรสิงห เบียรลีโอ คลอ
สเตอร กลาววา การเปดตัวเบียรชางไลท ถือเปนการสรางภาพพจนใหกับกลุมไทยเบฟที่เปลี่ยนชื่อ
บริษัทจากเบียรไทย 1991 เปนไทยเบฟเวอเรจ คาดวาไมไดมีผลกระทบตอการทําตลาดของเบียร
ในเครือบุญรอดแตยังใด และคาดวาคงยังใชวิธีการตลาดแบบเดิมในการขายเบียรพวงเหลา 
เพื่อใหเอเยนตขายสินคาของตนเองแทนที่จะใหสินคาเดินไปตามกลไกของตลาดตามธรรมชาติ
เหมือนกับสินคาทั่วๆ ไป จนทําใหเอเยนตรูสึกไมมั่นใจ เพราะเปนสินคาที่มีความผันผวนในเรื่อง
ของโครงสรางราคาสูงเหมือนกับการเลนหุนในตลาดหลักทรัพย  
 นอกจากนี้ นายรังสฤษดิ์ กลาวตอวา ตามหลักมาตรฐานการผลิตเบียรที่เรียกวา ไลท
เบียร (Light Beer) จะหมายถึง เบียรที่มีแคลอรี่ และปริมาณแอลกอฮอลต่ํากวา 4% เปน
มาตรฐานที่ใชกันในตางประเทศ ไมวาจะเปนประเทศอังกฤษ อเมริกา ที่มีแอลกอฮอล ประมาณ 
3% เปนเบียรที่มีรสออน ขมนอยกวาเบียรประเภทอื่น  
 ทวาการที่เบียรชางทําเบียรชางไลท ที่มีปริมาณดีกรีแอลกอฮอล 5% จึงไมถือเปนไลท
เบียรตามมาตรฐานสากล เปนแคเพียงการสรางภาพ วาเปนเบียรพรีเมียม เหมือนอดตีที่คายนี้เคย
ทําตลาดใหกับคารลสเบอรก ซึ่งตองจําหนาย 4 ขวด/100 บาทมาแลว  
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นอกจากนั้น โอกาสที่จะยกภาพพจนใหเปนเบียรพรีเมียมในสายตาของผูบริโภคคนไทย จึงดูเปน
เร่ืองยาก เพราะคนไทยยังคงยึดติดกับแบรนดที่เปนอินเตอร  
 ชางจะกลายรางเปนเบียรพรีเมียมไดไหม การตัดสินใจใชแบรนด "ชาง" แลวแตกแบ
รนดยอยเปน "ไลท" เหมาะสมเพียงใด ตลาดเบียรพรีเมียมจะกระเพื่อม หลังไทยเบฟฯสงสินคาลง
ในตลาดนี้หรือไม  
*************  
 
บทวิเคราะห  
 แมกระแสการตอตานการเขาตลาดของเบียรชางจะเริ่มซาไปแลวก็ตาม แตนั่นเปน
เพราะการตัดสินใจชะลอการเขาตลาดของทั้งเจริญและตัวตลาดหลักทรัพยเอง  
 หากเจริญยังดันทุรังผลักไทยเบฟฯซึ่งเปนเจาของเบียรชางเขาตลาดหลักทรัพย การ
ตอตานจากมหาจําลองก็คงจะปะทุข้ึนมาอีกครั้ง ซึ่งนอกจากจะสรางความอิดหนาระอาใจแลวก็ยัง
กระทบตอภาพลักษณของเบียรชางอีกตางหาก  
 ไทยเบฟเบื้องแรกนั้น กลาวกันวาไมตองการเขาตลาด แตไดรับการเชิญตลาดและ
ผูใหญชักชวนและชี้ใหเห็นถึงความจําเปนและผลดีของการเขาตลาดหลักทรัพย 
 เจริญซึ่งเปนเศรษฐีเงินสดแตไหนแตไรมาแลว จึงแตงตัวเพื่อเตรียมนําบริษัทจด
ทะเบียนในตลาดหลักทรัพย ทวาเมื่อเผชิญการตอตานเชนนี้ เจริญก็ไมดันทุรัง เพราะรูดีวายากที่
จะเปนไปไดในอนาคตอันใกลนี้ อยางไรก็ตามการแตงตัวพรอมแลว ไมตองการรอเกอ จึงจด
ทะเบียนในตลาดหลักทรัพยสิงคโปร ระดมทุนกอนใหญมาใชในการขยายงานกอน ตอเมื่อฟาเปด 
จึงจะนําบริษัทจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยไทย เพราะการเขาตลาดไทยยอมดีกวาการเขาตลาด
สิงคโปรอยูแลว  
 เมื่อไทยเบฟฯเขาตลาดแลว การจัดพอรตโฟลิโอของบริษัทก็ตองเปลี่ยนไป ความหมาย
ก็คือจะใหยอดขายเบียรชาง 80% และอื่นๆเพียง 20% ไมไดแลว ตองขยายพอรตอื่นๆอีกตอไป  
 ขณะเดียวกัน ตัวเบียรชางก็ตองมีการปรับเชนเดียวกัน เบียรชางเปนแบรนดที่มีการทํา
โฆษณาและประชาสัมพันธมากที่สุดแบรนดหนึ่งของเมืองไทย อยางไรก็ตามเบียรชางยังเปนสินคา
ที่เปน Mass หรือสินคาที่จับคนสวนใหญของประเทศ ซึ่งเนนราคาเปนหลัก และเนื่องจากเปนเหลา
ขายพวงเบียรทําใหราคายิ่งถูกเขาไปกันใหญ บางครั้งเหลือเพียงขวดละ 20 บาทเทานั้น  
 สถานภาพ Super Chap ของเบียรชางนั้นคือเบียรโลวเกรด ผูคนซื้อหาดื่มเพราะเปน
เบียรที่มีราคาถูก หาใชเพราะรสชาติและแบรนดไม  
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 ดังนั้นการสงชางขึ้นสูตลาดพรีเมี่ยมแทบเปนเรื่องที่ไมสมควรคิด เพราะเบียรชางมี 
Positioning ที่แข็งแกรงเอามากๆ นั่นคือเปนเบียรราคาถูกมาก รสชาติไมกลมกลอม ดีกรีสูง เมา
เร็วกวาเบียรทั่วๆไปที่วางจําหนายอยูในทองตลาด  
 การที่ยอดขายเบียรชางสูงมากๆนั้นก็เพราะผูดื่มเหลาขาวหันมาดื่มเบียรชางทดแทน
เนื่องจากเหลาขาวมีราคาแพงมากเกินไป Positioning ที่แข็งแกรงของเบียรชางกลับกลายเปนดาบ
สองคมที่กลับมาฟาดฟนตนเอง  
 ตลาดที่เบียรชางควรโฟกัสคือ Mass Beer ที่มีราคาถูก จับตลาดภูธร เบียรชางไมมีวัน
กลายรางเปนพรีเมี่ยมไดอยางเด็ดขาด ในเมื่อภาพลักษณของเบียรชางตัวหลักเปนเชนนั้นแลว  
 "Premiumization" จึงเปนยุทธศาสตรที่ผิด ในโลกนี้ไมมีแบรนดในตลาดลางจะ
กระโจนมสูตลาดบนได เพราะผูบริโภคจะไมยอมรับ เนื่องจากเมื่อมาถึงขั้นหนึ่งแลว ผูดื่มเบียรดื่ม
เพื่อสถานภาพ หาใชเพราะดื่มเพื่อมึนเมาไม  
 ดังนั้นเบียรชางจะไมประสบความสําเร็จในตลาดพรีเมี่ยมอยางแนนอน เชนเดียวกับโต
โยตาไมสามารถแขงกับเบนซไดในตลาดรถยนตหรู จึงตองสราง Lexus ขึ้นมาแขงขัน ซึ่งไปไดดีใน
บางตลาด แตสวนใหญแลวก็ยังนิยมเบนซอยูนั่นเอง ดังนั้นเบียรชางจะไมประสบความสําเร็จใน
ตลาดพรีเมี่ยมอยางแนนอน     
 
สิงหไลทชูไพรชวอรกระหน่ําถลมชางไลท  
โดย ผูจัดการออนไลน 19 มีนาคม 2549 13:18 น.  
  
 สิงหไลทควักกลยุทธราคาถูกกวา 5 บาทหมัดเด็ดตลบหลังชางไลท ปแรกสอยแชร 2% 
สวนสิ้นปทวงบัลลังกเจาตลาดฟองเบียรครองแชร 47-48% เผยคายเบียรแหลงสมรภูมิไลทเบียร
รองรับปจจัยสองเดง มาตรการภาครัฐเก็บภาษีตามปริมาณแอลกอฮอล พฤติกรรมคอทองแดงซด
เบียรออน คาดตลาดโตทะลุ 90,000 หมื่นลานบาท โชวสงสิงหไลททะลวงเชนเทสโก โลตัสเมืองผูดี
สําเร็จ 
               นายปติ ภิรมยภักดี ผูจัดการฝายโฆษณา บริษัท สิงหคอรปอเรชั่น จํากัด ผูผลิตและ
จําหนายเบียรสิงห และสิงหไลท เปดเผยวา การทําตลาดสิงหไลทบริษัทจะใชกลยุทธราคา ซึ่งไดตัง้
ราคาต่ํากวาคูแขงชางไลท 5 บาท โดยในชวงแรกจะมี 2 บรรจุภัณฑใหเลือก คือ แบบขวดขนาด 
330 มล.ราคาขายปลีก 20 บาท แตราคาขายสง 455 บาทตอกลอง (24ขวด) สวนบรรจุภัณฑ
กระปองขนาด 330 มล.ราคาปลีก 20 บาท และราคาขายสง 330มล.มล. ราคา 455 บาทตอถาด 
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(24 กระปอง) หลังจากนั้นชวงกลางปจะมีขนาดใหญออกมาวางจําหนาย และถาเปนเบียรสด1ถัง
ขนาด 30ลิตร ราคา 1,175 บาท 
               สําหรับแนวโนมตลาดเบียรโดยรวมปนี้คาดวาจะมีมูลคาเพิ่มข้ึน 92,000 ลานบาท จาก
เมื่อปที่ผานมามีมูลคาประมาณ 85,000-87,000 ลานบาท เนื่องจากบรรดาผูประกอบการหลาย
รายหันมาใหความสําคัญกับการสรางเซกเมนตใหมโดยเฉพาะไลทเบียร เนื่องจากพบวาพฤติกรรม
ของผูบริโภคไทย โดยเฉพาะคนรุนใหมหันมาดื่มเบียรรสออนมากขึ้น จึงคาดวาในปนี้ไลทเบียรจะมี
สัดสวนประมาณ 2-3% ของตลาดรวม จากปจจุบันมีผูเลนในตลาด 3 ราย ไดแก ซานมิเกลไลท 
ชางไลท และสิงหไลท 
               อยางไรก็ตาม การที่หลายคายเริ่มเขามาทําไลทเบียร สวนหนึ่งเพื่อออกมารองรับกับ
มาตรการของภาครัฐที่มีแนวโนมวาในอนาคตจะมีการจัดเก็บภาษีตามปริมาณแอลกอฮอล 
ยกตัวอยาง สิงหไลท ปริมาณแอลกอฮอล 3.5% ซึ่งหากมีมาตรการดังกลาวขึ้นจริง จะสงผลดี
ใหกับผูผลิตเบียรดีกรีต่ําเหมือนกับมาตรฐานที่ใชในตางประเทศ แตที่สําคัญการแตกเซกเมนตไลท
เบียร ก็เพื่อขยายฐานลูกคาใหมและเพิ่มทางเลือกใหกับผูบริโภคไทย ตามแนวโนมของตลาดเบียร
ทั่วโลกที่ไลทเบียรมีอัตราเติบโตตอเนื่องสังเกตไดจากยอดขายของเบียรบัดไวเซอรและมิลเลอรไลท 
               ทั้งนี้บริษัทไดวางเปาหมายวาสิงหไลทจะเปนผลิตภัณฑที่สามารถผลักดันใหบริษัท
ขึ้นมาเปนผูนําตลาดเบียรโดยรวมภายในสิ้นปนี้แทนที่บริษัทไทยเบฟเวอเรจ หรือคายเบียรชาง 
ดวยการครองสวนแบง 47-48% จากปจจุบันมีกวา 40% โดยสวนแบงจะมาจากสิงหไลท 2% 
ขณะที่สวนแบงหลักมาจากสินคาเรือธงลีโอ มีสวนแบง 30% เบียรสิงห 12-13% และที่เหลือ 2-3 
% เปน ไทเบียร คลอสเตอร อาซาฮี 
              สิงหไลทบุกยุโรปขยมคายชาง 
       นายจุตินันท ภิรมยภักดี กรรมการรองกรรมการผูจัดการใหญ และกรรมการบริหาร 
บริษัทบุญรอด เทรดดิ้งอินเตอร จํากัด เปดเผยวา การทําตลาดสิงห ไลทในตลาดตางประเทศจะใช
งบการตลาดปนี้ 100 ลานบาทเพิ่มข้ึนจากเดิมใช 50-60 ลานบาท โดยเนนตลาดอเมริกาและยุโรป
เปนหลัก และอนาคตจะขยายตลาดไปยังประเทศรัสเซีย เนื่องจากเปนตลาดใหมที่ผูคนมีกําลังซื้อ
สูงเหมือนกับประเทศจีน ขณะที่ชองทางจําหนายสิงหไลทจะเนนขยายไปยังชองทางโมเดิรนเทรด 
ลาสุดผลักดันสิงหไลทไปวางจําหนายในเชนของเทสโกที่ประเทศอังกฤษ โดยรวมกับตัวแทน
จําหนายในประเทศอังกฤษ รวมทั้งยังไดรับความรวมมือกับทางรานอาหารไทย 3,000 แหง ที่
พรอมสนับสนุนสิงห ไลท ขณะที่กอนหนานี้เบียรสิงหยังไดเขาไปจําหนายผับ 7 แหงจากเชนใน
อังกฤษ 
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  ทั้งนี้บริษัทจะใชเบียรสิงหเปนหัวหอกในการทําตลาดภายใตแนวคิดที่วา "สิงหนํา 
ความเปนไทย สูความเปนสากล" ขณะที่สิงหไลทจะเปนตัวเสริมเพื่อเปนทางเลือกใหกับลูกคา คาด
วาภายในปนี้ยอดขายเบียรสิงหทั่วโลกเพิ่มเปน50 ลานลิตรจากเดิมขายอยู 22 ลานลิตร ขณะที่
เปาหมายภายใน3-4 ป สัดสวนรายไดจากการสงออกจะเพิ่มเปน 40 % จากในปทีผ่านมามสีดัสวน
ไมถึง 10% 
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