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บทที ่1 

ความเป็นมาและความส าคัญของปญัหา 

 เครื่องดื่มแอลกฮอล์ คือ เครื่องดื่มที่มีส่วนประกอบของเอทิลแอลกอฮอล์ (Ethyl Alcohol) เป็น

ส่วนผสม ซึ่งเกิดจากการแปรรูปจากพืชจ าพวกแป้งและน้ าตาล จากกระบวนการหมักกับยีสต์ การผลิต

และบริโภคเครื่องดื่มแอลกฮอล์พบได้ตั้งแต่ในสมัยสังคมชนเผ่าจนมาถึงในปัจจุบัน เพราะวัฒนธรรมการ

ดื่มได้แทรกอยู่ในหลายส่วนของวัฒนธรรมและสังคมมนุษย์ โดยวัตถุประสงค์ส่วนใหญ่จะใช้เพ่ือการพบปะ

สังสรรค์ เฉลิมฉลอง พบว่าเมื่อดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เข้าไปจะท าให้เกิดอาการมึนเมาหรือกระปรี้กระ

เป่าด้วยฤทธิ์ของแอลกอฮอล์ และให้ความรู้สึกผ่อนคลาย สนุกสนาน แต่หากดื่มในปริมาณมากจะท าให้

เกิดอันตรายต่อร่างกายหลายๆส่วน รวมทั้งทรัพย์สินอันเนื่องมาจากการขาดสติ เครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็น

เครื่องดื่มที่เกือบทุกประเทศในโลกก าหนดให้สามารถซื้อขายได้อย่างถูกต้องตามกฎหมาย แต่มีการ

ก าหนดอายุขั้นต่ าของผู้บริโภค ซึ่งจะก าหนดแตกต่างกันไปแล้วแต่ประเทศ 

 เวียดนามเคยเป็นเมืองขึ้นของจีน 1,128 ปี ท าให้มีวิถีชีวิตไม่แตกต่างจากชาวจีนมากนัก เช่น 

การดื่มสังสรรค์เฮฮากันอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือเรื่องการค้าหรือเพ่ือสังสรรค์ นอกจากจีนแล้วเวียดนามก็ยัง

ได้รับอิทธิพลเรื่องนี้มาจากฝรั่งเศสอีกด้วย เช่น การพบปะเพ่ือนฝูงหลัง เลิกงาน และการเปลี่ยนแปลง

ทางด้านสังคมที่เกิดจากการเปิดประเทศท าให้ก าลังเปลี่ยนเป็นประเทศอุตสาหกรรม มีการอพยพเข้าเมือง

ใหญ่เพ่ือท างาน จึงเกิดการเปลี่ยนแปลงของรูปแบบการใช้ชีวิต เช่น คนนิยมทานอาหารนอกบ้าน และมี

ความต้องการในการจับจ่ายใช้สอยกับสินค้าอุปโภคบริโภคมากข้ึน 

 เครื่องดื่มแอลกฮอล์ในเวียดนามจะมีจ าหน่ายในร้านประเภทบาร์ ผับ เบียร์การ์เด้น และใน

ร้านอาหารก็จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ มีจ าหน่ายอยู่ทั่วไปหาได้ง่าย เพราะแม้ว่ากฎหมายเวียดนาม

ห้ามไม่ให้จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ให้เด็กอายุต่ ากว่า 16 ปี แต่ในทางปฏิบัติบังคับกฎหมายไม่

เข้มงวดมากนักไม่มีการตรวจบัตรประชาชนก่อนขาย และกลุ่มชนชั้นกลางที่มีสัดส่วนร้อยละ 25 ของแรง
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งานทั่วประเทศ ที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ มีพฤติกรรมการใช้จ่ายที่มีสัดส่วนการใช้จ่าย

ค่าอาหารเพียง 1/3 และหันไปใช้เงินกับเรื่องอ่ืน และกิจกรรมสังสรรค์ต่างๆ เพราะกลุ่มชนชั้นกลางจะ

เน้นถึงความทันสมัย เพ่ือเป็นการบ่งบอกสถานะหน้าตาในสังคม  

เวียดนามเป็นประเทศที่ผลิตเบียร์เป็นอันดับ 3 ของทวีปเอเชียด้วยการผลิตที่เพ่ิมขึ้นขึ้นร้อยละ 

15 ต่อปี เพราะเหตุผลหลักที่เบียร์เป็นเครื่องดื่มแอลกฮอล์ที่ได้รับความนิยมมากที่สุดในเวียดนาม ท าให้

การบริโภคเบียร์ของเวียดนามในปี 2013 มีปริมาณการผลิต 3.2 ล้านลิตร โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่เชื่อว่า

เบียร์ในขวดแก้วรสชาติดีกว่าเบียร์กระป๋อง และเบียร์สดเป็นประเภทที่ได้รับความนิยมสูงสุด (ศูนย์

พัฒนาการค้าและธุรกิจไทยในอาเซียน ส านักงานทรงเสริมการค้าระหว่างประเทศ,2014) 

แม้ว่าสภาพเศรษฐกิจจะชะลอตัว แต่ค่าใช้จ่ายส าหรับการบริโภคเครื่องดื่มแอลกฮอล์ต่อหัวกลับ

เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้ในปัจจุบันเวียดนามมีสถานประกอบการในการผลิต เบียร์ 129 แห่ง ซึ่งส่วน

ใหญ่จะกระจุกตัวอยู่ในเมืองใหญ่ เช่น ฮานอย นครโฮจิมินห์ และเว้ โดยตลาดเบียร์ส่วนใหญ่ในเวียดนาม

เป็นของ Saigon (บริษัท Sabeco) และHanoi (บริษัท Habeco) สะท้อนให้เห็นว่าชาวเวียดนามมีการ

บริโภคเบียร์มากกว่าแต่ก่อน (ศูนย์อัจฉริยะเพ่ืออุตสาหกรรมอาหาร,2016) 

คนเวียดนามดื่มเบียร์กันปีละ 4.04 พันล้านลิตร ท าให้ในปี 2557 ที่ผ่านมา เวียดนามได้มี

โครงการเกี่ยวกับเบียร์เกิดขึ้นหลายโครงการ เช่น การเปิดบริษัทเบียร์ไซง่อน-เกียนซางของ Sabeco ที่มี

ขนาดการผลิต 50 ล้านลิตรต่อปี ส่วนบริษัท Habeco ได้เริ่มด าเนินการระบบการผลิตเบียร์บรรจุกระป๋อง

แบบใหม่ที่สามารถผลิตเบียร์ได้ 60,000 กระป๋องต่อชั่วโมง(หนังสือพิมพ์เตื่อยแจ๋, 2015) 

นอกจากเบียร์ บริษัท Habeco และบริษัท Sabeco ที่เป็นที่น่าสนใจของนักลงทุนต่างชาติแล้ว

เวียดนามยังมีเบียร์แบรนด์ 333 ที่ผลิตโดย Saigon Beer และแบรนด์ Hue Beer ที่ผลิตโดย Hue 

Brewey นอกจากที่กล่าวมาข้างต้นที่เป็นที่รู้จักในเวียดนามแล้วยังมีเบียร์ท้องถิ่นของเวียดนาม คือ Bia 

hoi ซึ่งหมายถึง เบียร์สด ที่ถูกผลิตขึ้นในโรงเบียร์มากกว่า 300 แห่ง ทั้งขนาดใหญ่ขนาดเล็กที่กระจายอยู่

รอบประเทศเวียดนาม (R.Somboon,2017) 
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จากข้อมูลข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาและวิเคราะห์ธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน

เวียดนาม โดยจะศึกษาในเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ประเภทเบียร์ ในเรื่องของกลยุทธ์การตลาด การ

พัฒนาการเติบโตของอุตสาหกรรมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ กลยุทธ์หรือความสนใจเรื่องการลงทุนจาก

ต่างประเทศ และนโยบายส่งเสริมการลงทุนในอุตสาหกรรมเบียร์ของภาครัฐ 
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จดุประสงค์ของการศึกษา 

1.เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของของบริษัทเบียร์ Sabeco 

 2.เพ่ือศึกษาการเติบโตของบริษัทเบียร์ Sabeco 

 3.เพื่อศึกษาแนวโน้มการร่วมลงทุนในธุรกิจเบียร์เวียดนามจากต่างประเทศ 

ขอบเขตการศึกษา 

 ผู้ศึกษามีความต้องการที่จะศึกษาเกี่ยวกับการตลาดเบียร์เวียดนาม ขอบเขตการศึกษากลยุทธ์

ทางการตลาดเฉพาะเบียร์ของบริษัทเบียร์ Sabeco ในช่วงปี 2013-2017 

วธิดี าเนินการวจิยั 

 การศึกษาครั้งนี้มีข้ันตอนการด าเนินงานดังต่อไปนี้ 

1. เก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิจากแหล่งข้อมูล ดังต่อไปนี้ 

1.1ศึกษาเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเรื่องการตลาดของเบียร์เวียดนาม 

1.2 รวบรวมเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดของบริษัทเบียร์ Sabeco จากงานวิจัย ข่าว    

บทความ และสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ที่เกี่ยวข้องกับการตลาดเบียร์เวียดนามและบริษัทเบียร์ Sabeco 

2. น าข้อมูลที่รวบรวมมาวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์ท่ีตั้งไว้ 

3. สรุปและอภิปรายผล 
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ประโยชนท์ี่คาดวา่จะไดร้บั 

1.ท าให้ทราบถึงกลยุทธ์การตลาดของบริษัทเบียร์ Sabeco 

2.ท าให้ทราบถึงพัฒนาการทางการตลาดของบริษัทเบียร์ Sabeco 

3. ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่ดึงดูดการลงทุนจากต่างประเทศ  
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บทที ่2 

ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กี่ยวข้อง 

 ในการศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง “การตลาดเบียร์เวียดนาม กรณีศึกษา : บริษัทเบียร์ Sabeco” จะเริ่ม

ศึกษาเกี่ยวกับ ข้อมูลเบื้องต้นฤษฏีที่เก่ียวข้อง จาก หนังสือ ข่าว บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  โดยมี

การแบ่งหัวข้อการศึกษาดังต่อไปนี้ 

 1.ความรู้ทั่วไปเก่ียวกับแอลกฮอล์ 

 2. ตลาดเบียร์ในเวียดนาม 

 3.กลยุทธ์ทางการตลาด 

 4. ข่าว บทความ และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

1.ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัแอลกฮอล์ 

แอลกอฮอล์ เป็นสารเสพติดชนิดหนึ่งเกิดจากหมักผัก ผลไม้ หรือเมล็ดพืชชนิดต่างๆแอลกอฮอล์ 

โดยตัวของมันเองจะไม่มีรส ไม่มีกลิ่น รสหรือกลิ่นในเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จะมาจากส่วนประกอบในการ

หมักและการแต่งกลิ่น(กรมสุขภาพจิต กระทรวงสาธารณสุข, 2005) 

 แอลกอฮอล์ที่คนบริโภคเข้าไปนั้น ประมาณร้อยละ 90 จะถูกดูดซึมอย่างรวดเร็ว โดยล าไส้เล็ก

ส่วนต้นและภายในเวลา 30-90 นาทีระดับแอลกอฮอล์ในเลือดจะขึ้นสูงสุดแอลกอฮอล์จะกระจายใน

ร่างกายได้อย่างรวดเร็วผลที่เห็นได้อย่างชัดเจนล าดับแรกคือ ฤทธิ์ต่อสมองในระยะแรกจะท าให้ผู้ดื่มเกิด

ความรู้สึกกระปรี้กระเปร่าคึกคะนองแต่ในขณะเดียวกันก็เริ่มมีผลต่อการตัดสินใจ การพูดความว่องไวใน

การท างานของระบบประสาทและกล้ามเนื้อจะช้าลงท าให้มีผลต่อการขับข่ี 
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เครื่องดื่มแอลกฮอล์ หมายถึง เครื่องดื่มที่มีส่วนประกอบของเอทานอล (Ethanol) โดยเครื่องดื่ม 

แอลกอฮอล์เป็นสารเสพติดที่เกือบทุกประเทศในโลกก าหนดให้สามารถซื้อขายได้อย่างถูกต้องตาม

กฎหมาย และมีกว่าร้อยประเทศที่ก าหนดอายุขั้นต ่าของผู้บริโภค ซึ่งก าหนดแตกต่างกันไปเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล์สามารถแบ่งเป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ คือ 1.เบียร์ (Beer) เบียร์เป็นเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่มี

ความเก่าแก่ที่สุด มีการบริโภคอย่างกว้างขวางเป็นเครื่องดื่มที่ได้รับความนิยมมากที่สดุในโลกเป็นอันดับ

สามรองจากน้ าดื่มและน้ าชา ผลิตโดยการหมักแป้งที่ได้จากธัญพืชกับยีสต์ โดยทั่วไปจะใช้มอลท์ (Malt) ที่

ท าจากข้าวบาร์เลย์ หรือในบางชนิดจะผลิตจากข้าวสาลี ข้าวโพดจนถึงข้าวเจ้า เบียร์มีหลายรสชาติตาม

ส่วนผสมของวัตถุดิบที่แตกต่างกันไป แต่ส่วนใหญ่จะมีรสขมที่เกิดจากฮอปส์ (Hops)ซึ่งถูกใส่เข้าไปเพ่ือ

เพ่ิมรสชาติและมีผลเป็นสารกันเสียตามธรรมชาติ แอลกอฮอล์ที่พบในเบียร์โดยทั่วไปจะอยู่ระหว่าง 4-6% 

โดยปริมาตร เบียร์มีสารอาหารหลายชนิด เช่น คาร์โบไฮเดรต โปรตีน แคลเซียม แมกนีเซียม ฟอสฟอรัส 

โซเดียม สังกะสี วิตามินบี 1 วิตามินบี 12 และไบโอตนิ 2.ไวน์ (Wine) ไวน์โดยทั่วไปหมายถึงเคร่ืองดื่ม

แอลกอฮอล์ที่ผลิตจากองุ่น แต่ยังมีไวน์ที่ผลิตจากผลไม้ชนิดอ่ืนๆ รวมถึงธัญพืชซึ่งจะเรียกชื่อตามวัตถุดิบที่

น ามาผลิตนั้นๆ เช่น ไวน์แอปเปิ้ล ไวน์เชอรี่ เป็นต้น แอลกอฮอล์ในไวน์เกิดจากกระบวนการเปลี่ยนน้ าตาล

ในผลไม้ให้กลายเป็นแอลกอฮอล์จากการเจริญของยีสต์ ซึ่งความหลากหลายของสายพันธุ์ผลไม้และยีสต์

ท าให้เกิดเอกลักษณ์เฉพาะตัวแตกต่างกันไป ในไวน์แตล่ะชนิด ไวน์มีปริมาณแอลกอฮอล์อยู่ ระหว่าง9-

16% โดยปริมาตร 3.เหล้า (Spirits) เหล้าในที่นี้หมายถึงเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ผ่านกระบวนการกลั่นจน

ได้แอลกอฮอล์ไม่น้อยกว่า 20% โดยปริมาตร วัตถุดิบที่น ามาใช้ผลิตมีความหลากหลายมากตามแต่ละ

ท้องถิ่น อาจจะเป็นธัญพืช พืชผัก รวมถึงผลไม้ต่างๆ เช่น บรั่นดีผลิตจากองุ่น วิสกี้ผลิตจากธัญพืช วอดก้า

ผลิตจากมันฝรั่งหรือธัญพืช เป็นต้น (นวรัฐ เทศพิทักษ์, 2553) 

 ประวัติอุตสาหกรรมเบียร์โลก เริ่มแรก 4000ปีก่อนคริสตกาล ที่ภาคใต้ของบาบีโลนในเมโสโปเต

เมีย Ninkasi หญิงชาวสุเมเรียนที่ท าขนมปังอบแทนการผิงแป้งหมักแป้งลงในโถน้ า ไม่กี่วันต่อมาเธอมี

เครื่องดื่ม "พระเจ้า" ที่ท าให้คนรู้สึกวิงเวียนและเบลอ และในอียิปต์โบราณประมาณ 3000 ปีก่อน
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คริสตกาล เบียร์และขนมปังมีความส าคัญในอาหารประจ าวัน เบียร์ถือเป็นสกุลเงินและคนจากฟาโรห์ล้วน

ดื่มเบียร์ ต่อมาในปีค.ศ. 55 จูเลียสซีซาร์ได้รุกชาวโรมันและเทคนิคการต้มเบียร์เข้าสู่ยุโรป จนถึงศตวรรษ

ที่ 13 มีวัดอารามหลายร้อยโรงส าหรับชาวท้องถิ่น บางส่วนของอารามเหล่านี้ยังคงมีอยู่จนถึงปัจจุบันใน

เบลเยียมและเนเธอร์แลนด์ หนึ่งในงานวิจัยที่ใหญ่ที่สุดของนักบวชคือการใช้เบียร์เพ่ือใช้ในการสร้าง

รสชาติที่เฉพาะเจาะจงและยืดอายุการเก็บรักษา ในปีค.ศ. 1864 ปาสเตอร์ได้ตีพิมพ์ผลการทดลองในการ

หมัก " เป็นยีสต์ที่เป็นสาเหตุของกระบวนการหมัก " และอธิบายกลไกการท างานของยีสต์ นอกจากนี้ปา

สเตอร์ได้น าเสนอแนวทางที่ใช้กันอย่างแพร่หลายในอุตสาหกรรมอาหาร ได้แก่ "พาสเจอไรซ์ปาสเตอร์" 

ด้วยวิธีนี้คุณสามารถเก็บเบียร์ได้ในระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี ถ้าเรียงเหตุการณ์ส าคัญตามปีเริ่มด้วยการคิดค้น

เครื่องยนต์ไอน้ าในปีพศ. 1765 อุตสาหกรรมการผลิตเบียร์กลายเป็นความจริง ต่อมาในปีค.ศ. 1817 แด

เนียลวีลเลอร์ได้คิดค้นเตาอบแบบกลองที่อนุญาตให้สามารถสร้างวงจรการผลิตโดยไม่ใช้ควันหรือหรือฝุ่น

ถ่านหินของกระบวนการอบแห้งและและสามารถท าเป็นประเภทของมอลต์ได้ดีประณีตซึ่งเป็นพ้ืนฐาน

ส าหรับเบียร์ด าทุกชนิดในภายหลัง ปาสเตอร์ตรัสรู้บทบาทของยีสต์และท าให้มันเป็นองค์ประกอบบังคับ

ในการต้ม และในปี1953 Morton W Coutts ของนิวซีแลนด์ได้พัฒนาเทคนิคการหมักที่ลดระยะเวลา

การต้มและผลิตเบียร์อย่างต่อเนื่องเป็นเวลาไม่ถึง 24 ชั่วโมง (ข้อมูลGioi thieuในเว็บไซด์ของบริษัท 

Sabeco) 

 เบียร์เป็นเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ชนิดแรกของโลก เกิดขึ้นก่อนสุราเป็นที่นิยมของผู้บริโภคมาตั้งแต่

สมัยโบราณ 6000 ปีก่อนคริสตกาลวัตถุดิบที่ใช้ผลิตเบียร์ได้แก่ข้าว ซึ่งจะเป็นข้าวอะไรก็ได้แล้วแต่ความ

นิยม เช่น ญี่ปุ่นใช้ข้าวเจ้า รัสเซียใช้ข้าวไร เยอรมนีและไทยใช้ข้าวบาร์เลย์ นอกจากนี้ข้าวโพดก็ใช้ท าเบียร์

ได้ ในเม็กชิโกบางท้องถิ่นใช้ต้นแคกตัส กลิ่นและรสเบียร์มาจากดอกฮอปส์(Hops) ซึ่งเป็นไม้เลื้อยชนิด

หนึ่งถ้าไม่ใส่ดอกฮอปส์จะไม่ได้รสขมอย่างอ่อนๆของเบียร์จะได้ไวน์แทนเบียร์ฮอปส์ที่ปลูกต่างท้องที่กันให้

รสชาติต่างกันเล็กน้อยที่ถือว่าดีเลิศมาจากสาธารณรัฐเช็ก ผู้ผลิตแต่ละคนมีสูตรผสมดอกฮอปส์ต่างกันเป็น

ลักษณะเฉพาะของเบียร์แต่ละอย่าง ประเภทของเบียร์สามารถจ าแนกได้ดังนี้ 1.เอลเบียร์ (Ale beer) มีสี

http://www.sabeco.com.vn/gioi-thieu
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ด าอ่อนแต่ขมมาก เพราะใช้ยีสต์ประเภททอปยีสต์ในการหมักมีกลิ่นของมอลต์ หมักด้วยอุณหภูมิที่สูงมาก

พอสมควร 2.ลาเกอร์เบียร์(Lager beer)ผลิตจากมอลต์ บางครั้งอาจใช้เมล็ดข้าวโพดแทนได้ สีของเบียร์

จะไม่เข้มแอลกอฮอล์ค่อนข้างสูง เมืองไทยมีเบียร์ประเภทนี้มากที่สุดเนื่องจากรสชาติถูกคอคนไทยผลิต

มากในสหรัฐอเมริกา ตัวอย่างเบียร์ชนิดนี้ก็ เช่น เบียร์สิงห์ คลอสเตอร์ไฮเนเกน ช้างบัดไวเซอร์ คาร์ลส์

เบอร์กหากลดดีกรีแอลกอฮอล์ลงจะกลายเป็นไลต์เบียร์ เช่น สิงห์ไลต์ บัดไลต์ ฯลฯ 3.สเตาต์เบียร์ (Stout 

beer)เป็นเบียร์ที่มีสีด าเข้มข้นจัดเป็นเอลเบียร์ประเภทหนึ่งแต่สเตาต์เบียร์มีรสชาติหวานกว่ามีกลิ่นฉุนของ

ดอกฮอปส์และมอลต์ชัดเจนเป็นที่นิยมมากในหมู่ชาวอังกฤษ สก๊อต ไอริช ในเมืองไทยราคาค่อนข้างแพง

แต่คอเบียร์มีอายุจะชอบเพราะเชื่อว่าสเตาต์เบียร์บ ารุงสุขภาพมากกว่าเบียร์ประเภทอ่ืนๆ 4.พอร์ตเตอร์

เบียร์ (Porter beer) จัดเป็นเอลเบียร์ประเภทหนึ่งแต่กลิ่นของดอกฮอปส์น้อยกว่ารสชาติคล้ายสเตาต์

เบียร์แต่มีรสหวานและมีฟองมากกว่า 5.บ็อกเบียร์ (Bock beer) มีรสชาติเข้มข้นหวานน านิดๆ ในเยอรมนี

จะผลิตเบียร์พวกนี้มาก (Professinal Bartender) 

2.ตลาดเบียร์ในเวียดนาม 

 เกือบ 30 ปีแล้วที่ประเทศเวียดนามเกิดการปฎิรูปเศรษฐกิจครั้งส าคัญในประวัติศาสตร์ของ

เวียดนาม คือ การปฏิรูป Đổi Mới  (โดย เหมย) ตั้งแต่ปี 1986 และตลอดระยะเวลาที่ผ่านมาเวียดนามถือ

ได้ว่าเป็นประเทศที่มีอัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจสูง มีขนาด GDP สูงขึ้น จึงส่งผลท าให้มีความ

ต้องการสินค้าและบริการเพ่ิมสูงขึ้นด้วย โดยมี 4 กลุ่มอาหารที่มีอัตราการขยายตัวการบริโภคมาก คือ 1.

เนื้อสัตว์ 2.อาหารส าเร็จรูป 3.นม 4.อาหารสุขภาพ ส่วนเครื่องดื่มนั้น มีสัดส่วนของเครื่องดื่มแอลกฮอล์

มากกว่าเครื่องดื่มท่ีไม่มีมีแอลกฮอล์ ซึ่งแสดงให้เห็นว่าเวียดนามมีการบริโภคเครื่องดื่มแอลกฮอล์สูงขึ้น 

 โดยปริมาณการผลิตเบียร์ของเวียดนามในปี 2016 เพ่ิมขึ้น 11.2 % เมื่อเทียบกับปี 2015 และ

เพ่ิมขึ้นเป็นเท่าตัวเมื่อและในปี 2017 ปริมาณการผลิตเบียร์ของเวียดนามอาจจะเพ่ิมขึ้น 10 % เมื่อเทียบ

กับปี 2016 ท าให้เวียดนามได้อยู่ใน 10 อันดับแรกในด้านปริมาณการบริโภคเบียร์ ถึงคาดว่าในปี 2017 

ตลาดเบียร์เวียดนามจะมีการบริโภคถึง 4 พันล้านลิตร ดังนั้นตลาดเบียร์ของเวียดนามเป็นตลาดที่น่าจับตา
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รูปที่ 2.1การบริโภคต่อหัวในประเทศ ปี 2015 
ที่มา : รายงานอุตสาหกรรมเบยีร์เวียดนามของบริษัท Viet Capital 
Securities 

ดูเวียดนามเป็นหนึ่งในตลาดเบียร์ที่ใหญ่ที่สุดในเอเชีย ตามการวิจัยของสถาบันวิจัยเบียร์ Canadean ในปี 

2015 การบริโภคเบียร์ในเวียดนามคือ 41 ลิตร/คน รองจากเกาหลีและญี่ปุ่น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 2.1) ปัจจัยการบริโภคของตลาดเบียร์เวียดนาม 

  โดยปัจจัยหลักที่ท าให้เวียดนามมีการบริโภคเบียร์เพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วนั้นมีอยู่ 6 สาเหตุ

หลักคือ 

  1. วัฒนธรรมของการดื่มเป็นหนึ่งในเหตุผลหลักของคนเวียดนามที่ท าให้นิยมดื่มเบียร์ 

เบียร์คิดเป็น 94% ของการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในเวียดนาม เพราะเป็นเครื่องดื่มยอดนิยมส าหรับ

การสังสรรค์ในครอบครัวและสังคมไม่ว่าจะเป็นที่บ้านหรือในร้านอาหาร 

  2. โครงสร้างประชากรของเวียดนามที่มีอายุเฉลี่ย30ปีหรือวัยหนุ่มสาวและประชากร

อายุ 18 ปีซึ่งเป็นอายุที่กฎหมายอนุญาตให้ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ิมขึ้นปีละ 1 ล้านคน ซึ่งท าให้เกิด
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รูปที่ 2.2ดัชนีความเช่ือมั่นผู้บริโภคในเวียดนาม 
ที่มา : รายงานอุตสาหกรรมเบยีร์เวียดนามของบริษัท Viet Capital Securities 

การบริโภคเบียร์ที่เพ่ิมขึ้นแล้ว ยังเกิดจากการได้รับการกระตุ้นจากแบบตะวันตกของหนุ่มสาว เช่น การกิน

อาหารค่ าที่ร้านอาหาร,บาร์และคลับทีก่ าลังเป็นที่นิยมมากข้ึน 

  3. การพัฒนาเป็นเมืองมากขึ้น ขณะนี้ประชาการในเขตเมืองมีสัดส่วนเพียง 34% แต่

อัตรานี้เพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง 60 จุดต่อปี 

  4. รายได้ที่เพ่ิมขึ้นของประชาชนเวียดนามเป็นหนึ่งในประเทศที่มีอัตราการเติบโตที่

แข็งแกร่งที่สุดในเอเชียโดยมีการคาดการณ์ว่าการเติบโตของ GDP จะเกินกว่า 6% ในปีต่อไป รายได้

เพ่ิมข้ึนท าให้ผู้บริโภคเพ่ิมการใช้จ่ายสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีไม่จ าเป็น 

  5. จิตวิทยาของผู้บริโภคในเชิงบวก ขึ้นอยู่กับดัชนีความเชื่อมั่นของผู้บริโภคของ

Nielsenz ผู้บริโภคชาวเวียดนามถือว่าเป็นผู้บริโภคที่มองโลกในแง่ดีอันดับที่ 7 ของโลก และดัชนี

เวียดนามยังคงเพ่ิมข้ึนใน 2-3 ปีที่ผ่านมา 

  6. เวียดนามมีการบริโภคเบียร์ต่อหัวสูงเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืนๆในเอเชียแต่ก็ยังคงเป็น

รองประเทศท่ีพัฒนาแล้ว เช่น ญี่ปุ่น,เกาหลี,ออสเตรเลีย และสหภาพยุโป ที่ยังมีตัวเลขสูงกว่า 
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  ในช่วงไม่กี่ปีที่ผ่านมาเวียดนามถือว่าเป็น “แม่เหล็กดึงดูดเบียร์ต่างชาติ” เพราะผู้น า

ธุรกิจเบียร์ระดับโลก เช่น Hineken หรือ AB Inbev  ต่างสนใจและจับตาดูตลาดเบียร์เวียดนามเพ่ือขยาย

เครื่อข่าย,ขยายฐานการผลิต และตลาด นอกจากนั้นตลาดเบียร์ในประเทศก็แข่งขันกันอย่างเข้มข้นเพ่ือ

ส่วนแบ่งการตลาด โดยการลงทุนในเรื่องของอุปกรณ์เทคโนโลยีที่ทันสมัยเพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการผลิตและ

คุณภาพ ซึ่งเป็นความท้าทายในตลาดของตนเอง เนื่องจากในปัจจุบันคนเวียดนามหันมามุ่งเน้นที่คุณภาพ

และมาตราฐานของสินค้ามากขึ้นท าเกิดการแข่งขันในส่วนของผลิตภัณฑ์ประเภทพรีเมี่ยมมากขึ้น ซึ่ง มี

อิทธิพลมากจากเบียร์ต่างชาติที่ เป็นแบรนด์ที่แข็งแกร่งกว่า ดังนั้นผู้ผลิตในประเทศจะต้องพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ไปในทิศทางของผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยม ด้วยการเข้าถึงบรรจุภัณฑ์แบบพรีเมี่ยม เช่น การออกแบบ

ที่ดีทันสมัย เพื่อรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดไม่ให้ลดลง ในช่วงที่ผ่านมามีเบียร์ของบริษัทต่างชาติได้น าเข้า

มามากขึ้น และบริษัทต่างชาติยังต้องการสร้างโรงงานการผลิตและใช้ประโยชน์จากนโยบายด้านภาษี ที่มา

จากข้อตกลงหุ้นส่วนเศรษฐกิจเอเชีย-แปซิฟิก (Trans Pacific Partnership:TPP) ที่ได้มีข้อก าหนดให้

เวียดนามต้องลดภาษีน าเข้าเบียร์ให้กับ 11 ประเทศสมาชิก จาก 35 % เหลือ 0 % (ข้อมูลจาก 

หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจปี. (2558). ตลาดเบียร์เวียดนามเดือด TPP เปิดช่องน าเข้าเบียร์ต่างชาติไม่ต้อง

เสียภาษี เข้าถึงเมื่อ 30 กันยายน 2560. เข้าถึงจาก www.thansettakij.com/content/22046) ส่งผล

ท าให้ผู้ผลิตเบียร์ในประเทศต้องเร่งรองรับการแข่งขันนี้ นอกจากนั้นในอนาคตรัฐบาลมีแผนจะขายหุ้นใน

ส่วนของบริษัท Sabeco และบริษัท Habeco ที่รัฐบาลเป็นผู้ถือหุ้นส่วนใหญ่ออกสู่ตลาด เพ่ือเปิดกว้าง

ให้กับคู่แข่งต่างชาติและแสดงให้เห็นถึงความมุ่งม่ันของรัฐบาลในการปรับโครงสร้างเศรษฐกิจ ท าให้บริษัท

ต่างชาติจะเร่งตัวขึ้นเพ่ือครอบครองส่วนแบ่งการตลาดในตลาดเบียร์เวียดนาม เช่น บริษัทไทยเบฟเวอเรจ

มีความต้องการจะซื้อ Sabeco และปัจจุบันตลาดเบียร์เวียดนามค่อนข้างมีความผันผวนสูง 

 2.2) โครงสร้างและภาวะการแข่งขันของตลาดเบียร์เวียดนาม 

  2.2.1) อุตสาหกรรมเบียร์ในเวียดนามมีการแข่งขันสูงตามในแต่ละภูมิภาค อุตสาหกรรม

เบียร์ในประเทศเวียดนามมี 4 บริษัทใหญ่ ๆ คือ Sabeco Habeco Hue Brewery และ Heineken VN 
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รูปที่ 2.3 โครงสร้างการผลิตเบยีรใ์นประเทศเวียดนามตามบริษัท และตารางสรุปความส าคญั
และต าแหน่งของบริษัทขนาดใหญ ่
ที่มา : รายงานอุตสาหกรรมเบยีร์เวียดนามของบริษัท Viet Capital Securities 

ชื่อบริษัทชั้นน า 3 แห่งสะท้อนถึงให้เห็นถึงความสนใจทางภูมิศาสตร์ Sabeco Habeco และ Hue 

Brewery เป็นผู้น าในภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต้ และHeineken VN เป็นผู้น าตลาดระดับพรีเม่ียมมีส่วน

ส าคัญในภาคกลางและภาคใต้ และคาดว่าทั้ง 4 บริษัท นี้จะคิดเป็นสัดส่วน 90% ของยอดขายเบียร์ในปี 

2015 ส่วนที่เหลือเป็นของบริษัทต่างชาติที่ค่อนข้างใหม่ เช่น Sapporo และ AB InBev หรือธุรกิจท้องถิ่น

อ่ืน ๆ เช่น Masan Brewery 
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รูปที่ 2.4 โครงสร้างการบริโภคเบยีร์ตามภูมภิาคในเวียดนาม 
ที่มา : รายงานอุตสาหกรรมเบยีร์เวียดนามของบริษัท Viet Capital Securities 

  ความแตกต่างระหว่างการบริโภคเบียร์ระหว่างภูมิภาคจะอธิบายความแตกต่างของส่วน

แบ่งการตลาด Sabeco และ Habeco เดิมมีรัฐเป็นเจ้าของ ในขณะที่ Hue Brewery เดิมเป็นกิจการร่วม

ค้าระหว่างรัฐบาลเมือง Hueและ Carlsberg ด้วยทุนจดทะเบียน 50:50 โดยบริษัททั้ง 3 จะครองแต่ละ

ภูมิภาค เนื่องจากมีประชากรมากขึ้น รายได้สูงขึ้น ท าให้มีความพร้อมที่จะใช้จ่ายมากขึ้น ในภาคใต้บริโภค

เบียร์มากที่สุด ต่อมาคือภาคเหนือและสุดท้ายคือภาคกลาง สิ่งนี้เป็นตัวก าหนดส่วนแบ่งการตลาดของทั้ง 

3 บริษัทนี้ ในขณะที่ Heineken VN มีส่วนแบ่งการตลาดสินค้าประเภทพรีเมี่ยมใหญ่เป็นอันดับ 2 พร้อม

ทั้งความแข็งแกร่งในตลาดที่ภาคใต้ แตใ่นภาคกลางมีความแข็งแกร่งน้อยกว่า 
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รูปที่ 2.5 โครงสร้างของการบรโิภคเบียร์ในรูปแบบของบรรจภุัณฑ์ในประเทศเวยีดนาม 
ที่มา : รายงานอุตสาหกรรมเบยีร์เวียดนามของบริษัท Viet Capital Securities 

  2.2.2) ในเวียดนามเบียร์มีการบริโภคส่วนใหญ่ในร้านอาหาร อัตราการบริโภคคิดเป็น 

65% ของเบียร์ที่บริโภคในเวียดนาม เนื่องจากมีนิสัยการดื่มเบียร์ในงานปาร์ตี้และการประชุม แต่ในช่วง

หลายปีที่ผ่านมาการบริโภคเบียร์ที่บ้านก็เพ่ิมขึ้น จึงท าให้เบียร์กระป๋องกลายเป็นที่นิยมมากขึ้น และเบียร์

แบบขวดมีจ านวนการบริโภคลดลง เนื่องจากความคิดของคนเวียดนาม "ดื่มเพ่ือเมา" จึงท าให้ผู้บริโภค

พบว่าการดื่มเบียร์ที่บ้านปลอดภัยและสะดวกสบาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  2.2.3) ผู้บริโภคก าลังเปลี่ยนรสนิยมของตนไปยังผลิตภัณฑ์ที่พรีเมี่ยมมากขึ้น 5 ปีที่ผ่าน

มาผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยมราคาไม่แพงในเวียดนาม ส่งผลให้เกิดความแตกต่างของราคาระหว่างกลุ่ม

ระดับกลางและระดับไฮเอนด์ จากสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงในช่วงไม่กี่ปีที่ผ่านมาเมื่อ Heineken VN

น าแบรนด์ Tiger ออกสู่ตลาดโดยท าให้กลายเป็นแบรนด์ที่หรูหราราคาไม่แพง และ Sabeco ที่ก าลังโปร

โมตแบรนด์ Saigon Special ผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยมเหล่านี้ใช้ประโยชน์จากจ านวนผู้บริโภคชั้นกลางที่ย้ายไป

ใช้ผลิตภัณฑ์ที่พรีเมี่ยมขึ้น กลุ่มนี้มีการเติบโตถึง 12% ในปี 2011-2015 ในขณะที่ผู้บริโภคจากกลุ่มต่ า

ย้ายไปที่กลุ่มปานกลาง ซ่ึงกลุ่มนีช้่วยรักษาส่วนแบ่งการตลาดไว้ 
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รูปที่ 2.6 โครงสร้างอุตสาหกรรมเบียร์ของเวียดนามตามส่วนงาน 
ที่มา : รายงานอุตสาหกรรมเบยีร์เวียดนามของบริษัท Viet Capital Securities 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  2.2.4) ข้อบัญญัติเกี่ยวกับภาษีสรรพสามิตและใบอนุญาตการผลิต ภาษีสรรพสามิตที่

เพ่ิมขึ้นจะสร้างแรงกดดันต่อส่วนต่างก าไรของบริษัทเบียร์โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงปลายปี ภาษี

สรรพสามิตเบียร์จะเพ่ิมขึ้นจาก 45% เป็น 50% ในปี 2013 เป็น 55% ในปี 2016 และคาดว่าจะเพ่ิมขึ้น

อีก 60% ในปี 2017 และ 65% ในปี 2018 ซึ่งอาจส่งผลกระทบต่อการท าก าไรของบริษัทเบียร์ 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งบริษัทในกลุ่มปานกลาง ซึ่งเป็นส่วนที่มีการแข่งขันลูกค้ามีความเสี่ยงต่อผลกระทบด้าน

ราคามากที่สุด ส่วนใบอนุญาตการผลิตอาจจะเป็นอุปสรรคส าคัญส าหรับธุรกิจใหม่ หากต้องการเปิดโรง

เบียร์ในเวียดนาม จะต้องได้รับใบอนุญาตจากกระทรวงอุตสาหกรรมและการค้า แต่การด าเนินการก็ยัง

อาจเป็นเรื่องยากและล่าช้าแม้ทุกจังหวัดยินดีที่จะสร้างเงื่อนไขท่ีดีส าหรับโรงเบียร์ใหม่เพ่ือการจัดเก็บภาษี 

แต่การออกใบอนุญาตยังขึ้นอยู่กับกระทรวงอุตสาหกรรมและการค้า ในทางตรงกันข้ามอาจมีข้อยกเว้น

ส าหรับบริษัทต่างชาติแม้ว่าจะได้รับใบอนุญาตบริษัทต่างชาติจ าเป็นต้องมีประสบการณ์ ดังนั้นบริษัทเบียร์

ต่างชาติมักจะร่วมมือกับคู่ค้าในท้องถิ่นเมื่อยื่นขอใบอนุญาตผลิตเพ่ือช่วยให้พวกเขาเข้าถึงตลาดเบียร์

เวียดนามได้เร็วขึ้นมากในแง่ของการผลิต 
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 ตลาดเบียร์เวียดนามถือว่าเป็นหนึ่งในตลาดที่มีศักยภาพในการเติบโตสูงและเป็นตลาดที่น่าจับ

ตาดู เพราะอุตสาหกรรมเบียร์โดยรวมยังคงเติบโตเมื่อเทียบกับอุตสาหกรรมอ่ืนๆ แม้ในปีที่ผ่านมาจะมี

วิกฤตผลลกระทบของสภาพอากาศที่มีผลต่อราคาของวัตถุดิบ หรือความท้าทายจากการเพ่ิมภาษีเบียร์

จาก 55 % เป็น 65% ในปี 2018 ที่ส่งผลทั้งบริษัทในประเทศและบริษัทต่างชาติ ดังนั้นไม่ว่าจะเป็น

บริษัทในประเทศที่จ าเป็นต้องมีกลยุทธ์ระยะยาวเพ่ือรับมือกับปัญหาข้างหน้า ควรเพ่ิมความแข็งแกร่งไม่

ว่าจะเรื่องของการบริหารหรือนวัตกรรมทางธุรกิจ และบริษัทต่างชาติที่ต้องการจะประสบความส าเร็จใน

ตลาดเบียร์เวียดนามจ าเป็นที่ต้องมีกลยุทธ์และการค านวณอย่างรอบคอบ และด้วยปัจจัยต่างๆที่ส่งผลท า

ให้ตลาดเบียร์เวียดนามโดดเด่นน่าสนใจนั้น รัฐบาลจ าเป็นต้องมีกลไกหรือข้อระเบียบที่เข้มงวดเกี่ยวการ

ลงทุนจากบริษัทต่างชาติ เพ่ือไม่ให้บริษัทเบียร์ในประเทศอยู่ในภาวะเสี่ ยงและกลายเป็นเวทีของธุรกิจ

เบียร์ต่างชาติอย่างแท้จริง  

3.กลยุทธ์การตลาด 

 สมาคมการตลาดอเมริกัน  (American Marketing Association,AMA) ได้มี การก าหนด

ความหมายของการตลาด เพ่ือให้เกิดความเข้าใจความหมายการตลาดตรงกัน ซึ่งมีการก าหนดความหมาย

ตั้งแต่ปี ค.ศ.1985 และได้มีการใช้ความหมายที่ก าหนดไว้จนถึงปี ค.ศ. 2005 ไว้ว่า “การตลาด คือ 

กระบวนการการวางแผนและแนวคิดการด าเนินการ ราคา การส่งเสริมการตลาด การกระจายแนวคิด

สินค้า และบริการเพ่ือให้ก่อเกิดการแลกเปลี่ยนที่ท าให้บุคคลเกิดความพึงพอใจและบรรลุเป้าหมาย

องค์กร” แต่ต่อมา AMA ได้ปรับเปลี่ยนควาหมายให้เหมาะสมกับการตลาดในปัจจุบัน เป็น “การตลาด 

คือ หน้าที่องค์กรและกระบวนการส าหรับสร้างสรรค์การสื่อสาร และการส่งมอบคุณค่าไปยังลูกค้าและยัง

เป็นกระบวนการส าหรับการจัดการสัมพันธ์กับลูกค้าที่จะท าให้เกิดผลประโยชน์แก่องค์กรและผู้มีส่วนได้

ส่วนเสียทั้งหมด” (สุวิทย์ เปียผ่อง, 2547: 6-7) 
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 William J. Stanton ได้กล่าวว่า การตลาด คือ กิจกรรมของระบบธุรกิจทั้งหมด ซึ่งก าหนดขึ้น

เพ่ือวางแนการด าเนินงาน ก าหนดราคา ส่งเสริมการจ าหน่ายและการกระจายสินค้าและบริการันที่จะ

ตอบสนองความพอใจแก่ผู้บริโภคท้ังในปัจจุบันและอนาคต (สุวิทย์ เปียผ่อง, 2530 : 1) 

 ปกติการวางแผนการตลาดโดยใช้ 4P กลยุทธ์ทางการตลาดนั้นมีอยู่มากมาย แต่ที่เป็นที่รู้จักและ

เป็นพ้ืนฐานที่สุดก็คือการ ใช้ 4P (Product Price Place Promotion) ซึ่งหลักการใช้คือการวางแผนใน

แต่ละส่วนให้เข้ากัน และเป็นที่ต้องการของกลุ่มเป้าหมายที่เราเลือกเอาไว้ให้มากท่ีสุด ในบางธุรกิจอาจจะ

ไม่สามารถปรับเปลี่ยน ทั้ง 4P ได้ทั้งหมดในระยะสั้นก็ไม่เป็นไรเพราะเราสามารถค่อยๆปรับกลยุทธ์จนได้

ส่วนผสมทางการตลาดได้เหมาะสมที่สุด 

 ความหมาย 4P ของ Philip Kotler หมายถึง “กลุ่มเครื่องมือด้านการตลาดที่บริษัทน ามาใช้เพ่ือ

การบรรลุวัตถุประสงค์ด้านการตลาดของบริษัทกลุ่มเป้าหมาย” ซึ่งเป็นส่วนประกอบที่มีอิทธิพลและมี

ความส าคัญเป็นอย่างยิ่งต่อธุรกิจการตลาดเป็นปัจจัยที่ควบคุมได้นักการตลาดจะก าหนดปรับเปลี่ยน

ปรับปรุงแก้ไขได้เหมาะกับสภาพแวดล้อมและวัตถุประสงค์ขององค์การเพ่ือตอบสนองความพอใจและ

ความต้องการของตลาดเป้าหมายซ่ึงประกอบด้วย 

  1.ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่สามารถจับต้องมองเห็นได้ เป็นสินค้าที่มีตัวตน รวมถึง

คุณภาพ การออกแบบ รูปลักษณ์ การสร้างตราสินค้า และการบรรจุภัณฑ์ นอกจากนี้ยังรวมถึงบริการ

ความคิดเพ่ือไปตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้หรือเป็นเจ้าของสินค้านั้น 

  2.การจัดจ าหน่าย (Distribution) หมายถึง กิจกรรมต่างๆที่เป็นช่องทางการจ าหน่าย

สินค้าและแจกจ่ายตัวสินค้า 

  3.ราคา (Price) หรือจ านวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายให้กับบริษัท แต่สิ่งที่ต้องจ าไว้ว่า

วัตถุประสงค์ของธุรกิจมีเป้าหมายจะตั้งราคาอย่างไร ตั้งราคาเมื่อต้องการก าไรระยะสั้น ระยะยาว หรือ

ส่วนครองตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครื่องมือที่ส าคัญที่คู่แข่งขันน ามาใช้ได้ผลเร็วกว่าปัจจัยอ่ืนๆและการตั้ง
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ราคาสินค้าที่สูงส าหรับสินค้าพิเศษเพ่ือดึงภาพพจน์ยี่ห้อเพราะผู้บริโภคส่วนมากเข้าใจว่าสินค้าราคาแพง

มักมีคุณภาพเป็นเลิศ 

  4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่งเสริมกิจกรรมเพ่ือการสื่อสาร และ

ส่งเสริมผลิตภัณฑ์ของตนไปสู่ตลาดเป้าหมายฉะนั้นบริษัทต้องคิดก าหนดโครงการใหม่ๆ ในการสื่อสารและ

ส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วยโฆษณา การตลาดแบบตรง เป็นต้น ดังนั้นธุรกิจที่ส าเร็จ ได้แก่ ธุรกิจที่

สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้เหมาะสม เมื่อผู้บริโภคมีการด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนไป ธุรกิจก็

ควรปรับ 4P และการตัดสินใจส่วนแบ่งตลาดให้เหมาะสม (สุวิทย์ เปียผ่อง, 2547: 15-17) 

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  

(Product) การจัดจ าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เรา

สามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดได้อีกอย่างหนึ่งว่า 4P’s  ส่วนประกอบทั้ง 4 ตัวนี้ ทุกตัวมีความ

เกี่ยวพันกัน P แต่ละตัวมีความส าคัญเท่าเทียมกัน แต่ขึ้นอยู่กับผู้บริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ 

โดยเน้นน้ าหนักที่ P ใดมากกว่ากัน เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาดคือ

ตัวผู้บริโภค 

  1. ผลิตภัณฑ์  (Product) นักการตลาดมักจะศึกษาผลิตภัณฑ์ในรูปของผลิตภัณฑ์

เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินค้าบวกกับความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนที่ผู้บริโภคได้รับ

จากการซื้อสินค้านั้นท าให้มีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการที่ผลิตขึ้นมาให้สอดคล้องกับความต้องการของ

กลุ่มเป้าหมายนอกจากนั้นบทบาทของการบรรจุภัณฑ์ก็มีความส าคัญต่อตัวผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์จะช่วย

ให้เกิดประโยชน์หลักอยู่ 2 ประการคือ เป็นการป้องกันคุณภาพของสินค้าและช่วยส่งเสริมการจ าหน่าย 

ดังนั้นรูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อ ในปัจจุบันจึงมีสีสันสะดุดตา และวัสดุที่ใช้ท าหีบห่อแปลกใหม่

กว่าเดิมเพ่ือเป็นการแสดงให้เห็นว่าผลิตภัณฑ์นั้นเป็นของผู้ผลิตรายใดได้อย่างชัดเจน เพราะตราสินค้าเป็น

สิ่งมีประโยชน์แก่ผู้บริโภค เนื่องท าให้ผู้บริโภคสามารถทราบว่าสินค้าชนิดนั้นเป็นของผู้ผลิตรายใด และ
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สามารถใช้ประสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้นโดยมิต้องสอบถามข้อมูลและเกิดความ

มั่นใจในการตัดสินใจซื้อสินค้านั้น 

  2.การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) การจัดจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 

ส่วน คือ ช่องทางจ าหน่ายสินค้า (Channel of  Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการ

จ าหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคโดยตรงหรือการขายสินค้าผ่านสถาบันคนกลางต่างๆ 

บทบาทของสถาบันคนกลางต่างๆ เช่น พ่อค้าส่ง (Wholesalers ) พ่อค้าปลีก (Retailers) และตัวแทนคน

กลาง (Agent Middleman) ที่มีต่อตลาด อีกส่วนหนึ่งของกิจกรรมการจัดจ าหน่ายสินค้า คือ การ

แจกจ่ายตัวสินค้า (Physical Distribution) การกระจายสินค้าเข้าสู่ตัวผู้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง 

Transportation) ที่เหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินค้า สื่อการขนส่งได้แก่ การขนส่งทางอากาศ ทาง

รถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ นอกจากนีข้ั้นตอนที่ส าคัญอีกประการหนึ่งในการแจกจ่ายตัวสินค้า 

คือ ขั้นตอนของการจัดเก็บรักษาสินค้า (Storage) เพ่ือรอการจ าหน่ายให้ทันเวลาที่ผู้บริโภคต้องการ 

  3. การก าหนดราคา (Price) การก าหนดราคาที่เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ที่จะน าไป

เสนอขาย ธุรกิจต้องมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคาเพ่ือต้องการก าไร หรือเพ่ือขยายส่วนถือครองตลาด (Market  

Share) หรือเพ่ือเป้าหมายอย่างอ่ืน อีกทั้งต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้เกิดการยอมรับจาก

ตลาดเป้า หมายและสู้กับคู่แข่งขันได้ในการแข่งขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครื่องมือที่คู่แข่งขันน ามาใช้

ได้ ผลรวดเร็วกว่าปัจจัยอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินค้าให้สูงส าหรับสินค้าที่มีลักษณะพิเศษ

ในตัวของมันเอง เพ่ือแสดงภาพพจน์ที่ดี นอกจากนั้นธุรกิจจะต้องค านึงถึงกฎข้อบังคับทางกฎหมายที่จะมี

ผลกระทบต่อราคาด้วย ราคามูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะ

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะตัดสินใจซื้อ 

ดังนั้น ผู้ก าหนดกลยุทธ์การตลาดด้านราคาต้องค านึงถึงประเด็นต่างๆดังนี้ 

   3.1) คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้า
ในคุณคา่ของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคานั้นผลิตภัณฑ์นั้น  
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   3.2) ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง  

   3.3) การแข่งขัน  

   3.4) ปัจจัยอื่นๆ 

  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีวัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพ่ือ

บอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่ายในตลาดพยายามชักชวนให้ลูกค้าซื้อและเพ่ือเตือนความ

ทรงจ ากับตัวผู้บริโภค การส่งเสริมการตลาดจะต้องมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อสื่อสาร 

(CommunicationProcess) เพ่ือเข้าใจถึงความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับกับผู้ส่ง การส่งเสริมการตลาดมี

เครื่องมือส าคัญที่จะใช้อยู่ 4 ชนิดด้วยกัน ที่เรียกว่าส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) 

ได้แก่    

   4.1) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ

เผชิญหน้ากัน (Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผู้ซื้อโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินค้า การ

ส่งเสริมการตลาดโดยวิธีนี้เป็นวิธีที่ดีที่สุดแต่เสียค่าใช้จ่ายสูง 

   4.2) การโฆษณา(Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพ่ือการ

ส่งเสริมการตลาด โดยมิได้อาศัยตัวบุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้สื่อโฆษณา

ประเภทต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เนท (Internet) สื่อโฆษณา

เหล่านี้จะสามารถเข้าถึงผู้บริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินค้าที่ต้องการกระจายตลาดกว้าง    

   4.3) การส่งเสริมการขาย(Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมที่ท าหน้าที่ช่วย

พนักงานขายและการโฆษณาในการขายสินค้า การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความ

ต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายจัดท าในรูปของการแสดงสินค้า การแจกของตัวอย่าง แจกคูปอง 

ของแถม การใช้แสตมป์เพื่อแลกสินค้าการชิงโชคแจกรางวัลต่างๆ ฯลฯ  
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   4.4) การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์(Publicity and Public Relation) ใน

ปัจจุบันธุรกิจมักสนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจได้ใช้เงินจ านวนมากเพ่ือสร้างชื่อเสียงและภาพพจน์ของ

กิจการ ปัจจุบันองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นที่การแสวงหาก าไร (Maximize Profit) เพียงอย่างเดียว 

ต้องเน้นที่วัตถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมด้วย (Social Objective) เพราะความอยู่รอดของ

องค์การธุรกิจจะขึ้นอยู่กับการยอมรับของกลุ่มผู้บริโภคในสังคม ถ้าหากกลุ่มผู้บริโภคต่อต้านหรือมี

ความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กับตนมากจนไม่ค านึงถึงสังคม หรือผู้บริโภค บริษัทบุญ

รอดบริเวอรี่ จ ากัด เป็นกิจการขายเบียร์ ซึ่งมีส่วนในการเสนอสิ่งที่เป็นพิษภัยต่อประชาชน จึงพยายามท า

ป้ายโฆษณาเพ่ือเสริมสร้างภาพพจน์ ด้วยการเสนอเรื่องการอนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษ์วัฒนธรรมไทย เป็น

การชดเชย เบี่ยงเบนความรู้สึกต่อต้านผลิตภัณฑ์ 

   4.5) กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบ

ของผลิตภัณฑ์โดยอาศัยกระบวนการที่วางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ที่ส าคัญส าหรับการบริการ คือ เวลา

และประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการบริการที่ดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพใน

กาส่งมอบ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติการ เพื่อที่พนักงานจะได้ไม่เกิดความสับสน ท างานได้อย่างถูกต้อง

และมีแบบแผนเดียวกันและงานที่ได้ต้องดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ (Phan Sophin, 2555) 
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4.ข่าว บทความและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 Nguyen Minh Duc และคณะ (2011) ได้กล่าวถึงกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัท Sabeco 

ประกอบไปด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัท Sabeco ส าหรับผลิตภัณฑ์เบียร์ ประกอบไปด้วย 

   1. ด้านผลิตภัณฑ์ โดยเบียร์ของบริษัทจะมีทั้งแบบขวดแก้วและกระป๋องโดยเบียร์แบบ

ขวดจะออกแบบให้ทันสมัยสะดวกสบายพอดีมือง่ายตอการดื่มจากขวด จากค าขวัญ “ ปลุกเร้าอารมณ์ 

คุ้มค่าระดับ ” นอกจากนั้นบริษัทจะใส่ใจในเรื่องของสีที่ผลิตภัณฑ์หรือสีบนเครื่องหมายการค้า เพ่ือท าให้

สินค้าน่าสนใจและสร้างความพึงพอใจใก้กับลูกค้า เช่น เครื่องหมายการค้า 333 สีขาวบนพ้ืนสีแดง ท าให้

เมื่อลูกค้าเห็นเลข 333สีขาว สามารถรับรู้ได้ทันทีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ชิ้นนี้ หรือสลากที่ติดบนขวดแก้วของ

ผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการออกแบบด้วยการผสมของสีเงินและสีขาวที่สื่อถึงความสง่างามของความเป็นชายที่

เข้มแข็งและยังผสมความละเอียดอ่อนด้วยสีเหลืองและสีแดงเพ่ือแสดงถึงความดั้งเดิมของเอเชีย 

   2. ด้านราคา “ ผลิตภัณฑ์ Sabeco มีราคาที่ขึ้นอยู่กับการรับรู้ของผู้ซื้อ ” บริษัทมอง

เกี่ยวกับคุณค่าที่ไม่ใช่ต้นทุนของผู้ขายเป็นพ้ืนฐานส าคัญของการก าหนดราคา บริษัทใช้ปัจจัยด้านต้นทุน

ในการผสมสานด้านการตลาดเพ่ือสร้างมูลค่าที่รับรู้ในใจของผู้ซื้อ เพราะกลยุทธ์การประเมิ นมูลค่าของ

บริษัท Sabeco จะใช้กลยุทธ์การประเมินคุณค่าที่สูงเพ่ือกลั่นกรองตลาดท าให้แตกต่างจากกลยุทธ์การ

ประเมินคุณของบริษัทอ่ืน เช่น Cocacola ซึ่งใช้กลยุทธ์ที่คิดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ต่ าเพ่ือที่จะเจาะตลาด

หวังที่จะดึงลูกค้าจ านวนมากและบรรลุส่วนแบ่งการตลาดขนาดใหญ่  และเนื่องจากบริษัท Sabeco มี

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ที่ แ ต ก ต่ า ง กั น ทั้ ง รู ป แ บ บ แ ล ะ ลั ก ษ ณ ะ ท า ให้ ร า ค า อ ยู่ ใน ร ะ ดั บ ที่ ต่ า ง กั น 

   3. การจัดจ าหน่าย เครื่องดื่มแอลกฮอล์ของบริษัท Sabeco ได้ผลิตเบียร์ออกมาเกือบ 

700 ล้านลิตรต่อเดือน และต้องการขนส่งประมาณ 40,000 การขนส่งเพ่ือขนส่งสินค้าไปถึงผู้บริโภคทั่ว

ประเทศ ปัจจุบันมีเครือข่าย 39 สาขา และคลังสินค้าในหลายพ้ืนที่ ดังนั้นกระบวนการขนส่งจึงมีวิธีการ

ตรวจสอบคุณภาพของขวดเบียร์อยู่เสมอไม่ให้เกิดรอยขีดข่วน นอกจากนั้นยังใส่ใจในเรื่องการดูแลรถและ

เด็กรถของบริษัท ช่องทางการจัดจ าหน่ายของบริษัท Sabeco จัดตามระบบตลาดแบบเดิมด้วยระบบ
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คลังสินค้าในหลายต าแหน่งของประเทศ โดยผลิตภัณฑ์จะถูกจ าหน่ายให้กับผู้บริโภคผ่านตัวแทนจ าหน่าย

ลัร้านค้าปลีกทั่วประเทศ เช่น ร้านอาหาร   

   4. การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการตลาดของบริษัท Sabeco เป็นแบบผสม โดย

จะแบ่งออกเป็น  

    4.1) การโฆษณา ฝ่ายการตลาดของบริษัท Sabeco ได้จัดท าโฆษณาส าหรับ

ผลิตภัณฑ์ทั้งหมด โดยจะใช้กลุ่มงานโฆษณาที่มืออาชีพ เพราะต้องการมุ่งเน้นถึงการค้นหาเอกลักษณ์ของ

ผลิตภัณฑ์อย่างรอบคอบตั้งแต่รูปร่างจนถึงกลิ่นหอม ดังนั้นแนวคิดในการโฆษณาจะต้อ งเน้นตาม

คุณลักษณะดังกล่าว เช่น ผลิตภัณฑ์แบบขวดแก้วมีรูปร่างแคระท าให้เป็นข้อเสียเพราะผู้บริโภคอาจจะ

ตัดสินได้ว่ารูปร่างของขวดท าให้ปริมาณของเบียร์มีน้อย ท าให้กลุ่มงานโฆษณาต้องเน้นคุณลักษณะนี้

ออกมาเป็นสโลแกรน “ แม้ว่าคุณจะไม่สูงแต่คนอ่ืนก็ต้องเงยหน้ามอง” เพ่ือเป็นการสร้างภาพลักษณ์ให้มี

ประสิทธิภาพและจะยังคงเติบโตต่อไป  

    4.2) โปรโมชั่น บริษัท Sabeco ได้จัดรายการโปรโมชั่นในผลิตภัณฑ์แบบขวด

แก้ว “ เปิดฝาทันที  รับเงินด้วยเบียร์ไซ่ง่อน ” นอกจากนั้นยังจัดโปรโมชั่นพิเศษที่จังหวัดในภาคตะวันตก

เฉียงใต้ให้ผู้บริโภคเบียร์ขวดไซง่อนที่ร้านค้าปลีกของบริษัท Sabeco จากที่กล่าวมาข้างต้น ข้อสรุปของ

ยุทธ์ศาสตร์การตลาดของบริษัท Sabeco คือมีการก าหนดสินค้าของตัวเองให้ตรงกับผู้บริโภคและ

ต าแหน่งเป็นผู้น าในตลาดเบียร์เวียดนาม จากสิ่งนั้นท าให้คู่แข่งสามารถขึ้นมาครองตลาดได้ยาก และ

พิสูจน์ให้ เห็นว่าบริษัท Sabeco ได้ท างานด้านการตลาดได้ดี น าแบรนด์ผลิตภัณฑ์ไปถึงผู้บริโภค 

   Hanh Tran (2011) ได้กล่าวถึงยุทธศาสตร์การตลาดของบริษัท Sabeco (Marketing 

mix strategy) เบียร์ของบริษัท Sabeco จะมุ่งเน้นไปที่ภาคใต้ เต่ยเหงวี่ยนและบางจังหวัดเมืองอ่ืนในทั้ง

ประเทศ ตามสถิติของสมาคมเบียร์และเครื่องดื่มแอลกฮอล์แห่งประเทศเวียดนาม บริษัท Sabeco เป็น

ผู้น าตลาดเบียร์และคิดเป็นสัดส่วน 35 % ของยอดขายเบียร์ทั้งหมดของตลาด และปัจจัยที่ส่งผลถึง
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กิจกรรมการตลาดของบริษัท Sabeco คือ ลักษณะการตลาด ลูกค้า คู่แข่ง กิจกรรมการตลาดแบบ

ผสมผสาน กลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัท Sabeco 

  1. ผลิตภัณฑ์ บริษัท Sabeco ใช้ส่วนประกอบหลักในผลิตภัณฑ์ ส่วนผสมของเบียร์ที่มี

ส่วนประกอบ สกัดจาก hops ที่มีฤทธิ์ต้านการแข็งตัวของเลือด ลดอัตราการเกิดโรคหัวใจและโรคมะเร็ง 

และคุณภาพผ่านมาตรฐาน TCCS 4 : 2008 ท าให้เป็นแบรนด์ที่คุ้นเคยและมีชื่อเสียงในด้านคุณภาพและ

รูปแบบที่กลมกลืนกับตลาดเบียร์เวียดนาม  

  2. ราคา ผลิตภัณฑ์ของบริษัท Sabeco ก าหนดราคาผู้ซื้อตามมูลค่าที่รับรู้ คือ ดูการรับรู้

มูลค่าของผู้ซื้อมากกว่าต้นทุนเป็นพ้ืนฐานส าคัญในการประเมินมูลค่า ใช้ปัจจัยด้านต้นทุนผสมผสานด้าน

การตลาดเพ่ือสร้างคุณค่าที่รู้สึกในใจของผู้ซื้อ บริษัท Sabeco มีกลยุทธ์การก าหนดราคาต่างกันส าหรับ

ผลิตภัณฑ์ต่างๆ คือก าหนดราคาแตกต่างตามรูปร่างและชนิดของผลิตภัณฑ์ นอกจากนั้นเบียร์ของบริษัท 

Sabeco มีการเสนอขายในราคาที่เหมาะสมกับระดับรายได้ของลูกค้าจ านวนมาก 

  3. การจัดจ าหน่าย บริษัท Sabeco จะแบ่งส่งออกไป 2 แหล่งใหญ่ คือ  

   3.1) ผู้จัดจ าหน่ายส่งไปตามหน่วยงานและจะถูกส่งต่อไปยังร้านค้าปลีก 

   3.2) บริษัทท่องเที่ยวจะถูกจ าหน่ายไปตามร้านค้าหรือโรงแรม  

  4. การส่งเสริมการตลาด ท าโฆษณาแบบคลิป จัดตั้งสมาคมเบียร์ไซ่ก่อนทั่วทั้งประเทศ 

จะกลายเป็นจุดหมายส าหรับกลุ่มคนที่ชื่นชอบเครื่องดื่มชนิดนี้ เพ่ือสร้างภาพลักษณ์และส่งเสริมบริษัท 

Sabeco อย่างมีประสิทธิภาพ และจัดโปรโมชั่นที่หลากหลายดึงดูดน่าสนใจ พร้อมกับของรางวัลราคาแพง

ที่ดึงดูดผู้บริโภคเป็นจ านวนมากให้เข้าร่วมและส่งเสริมการบริโภคเบียร์ นอกจากนั้นบริษัทยังมีกิจกรรม

อ่ืนๆทางสังคม เพ่ือทั้งประโยชน์ของสังคมและเพ่ือยกระดับมูลค่าบริษัท 
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 รายงานของกระทรวงอุตสาหกรรมและการค้า (2016) ได้กล่าวถึงภาพรวมของตลาดเบียร์

เวียดนามว่า ในปี 2014 เวียดนามครองอันดับที่ 11 ของการบริโภคเบียร์ทั่วโลก (ข้อมูลปี2014ของKirin 

Holdings) มีความต้องการถึง 3.4 พันล้านลิตร และมีการบริโภคเฉลี่ยต่อหัว 19 ลิตรต่อคน ซึ่งเวียดนาม

อยู่ในอันดับที่ 42 ของโลก เนื่องจากจากการส ารวจพบว่าสังคมเวียดนามมองว่าการดื่มเบียร์เป็นเรื่องปกติ

และถือว่าเป็นวัฒนธรรมเพ่ือใช่ติดต่อสื่อสารทางธุรกิจ และบางส่วนมีความเชื่ อว่าแอลกฮอล์ดีต่อสุขภาพ 

ท าให้มีการบริโภคเบียร์สูงและจะสูงขึ้นเรื่อยๆในอนาคต ตลาดเบียร์เวียดนามจะแบ่งประเภทของลูกค้า

ออกเป็น 3 กลุ่ม คือ 1.กลุ่มเยาวชนช่วงอายุ 18-25 ปีเป็น 40 % 2.กลุ่มอายุ 25-39 ปีเป็น 51 % 3.กลุ่ม

ที่อายุมากกว่า 40 ปีเป็น 9% และตลาดเบียร์เวียดนามจะแบ่งการผลิตการบริโภคจ าแนกออกเป็นแต่ละ

ภูมิภาค โดยในปี 2013 เมืองโฮจิมินห์มีการผลิตสูงที่สุด และพ้ืนที่ที่มีการบริโภคมากที่สุด คือ เมือง

ฮานอยและภาคกลางที่คิดเป็น 35 %  โดยบริษัทเบียร์ Saigon หรือบริษัท Sabeco เป็นผู้น าทั้งด้านการ

ผลิตและบริโภคซึ่งคิดเป็น 36.7 % ของส่วนแบ่งการตลาดเบียร์ นอกจากนั้นภายในปี 2020 สมาคมธุรกิจ

และอุตสาหกรรมเบียร์ - เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ – เครื่องดื่มมีความต้องการที่จะผลิตให้มากขึ้นจากเดิม 4 

พันล้านลิตรต่อปีให้เป็น 4.25 พันล้านลิตรต่อปี ในส่วนของ 4P 

  1. ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ของแต่ละบริษัทจะก าหนดภาพลักษณ์ให้กับผลิตภัณฑ์ของ

ตนเองอย่างชัดเจนเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าท่ีต่างกัน  

  2. ราคา ผู้บริโภคหันมานิยมผลิตภัณฑ์ที่หรูหรา ท าให้เบียร์ในประเทศ เช่น เบียร์  Ha 

Noi เบียร์Saigon, เบียร์ Huda กลายเป็นเบียร์ที่ถูกจัดอยู่ในกลุ่มเบียร์ที่เป็นที่นิยมมีราคาไม่แพง  

  3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย ในพ้ืนที่เขตเมืองการจ าหน่ายแบบ On-trade มากกว่าการ

จ าหน่ายแบบ Off-trade แต่จะมีอัตราการเติบโตที่สูงขึ้นในอนาคตเนื่องจากแนวโน้มการพัฒนาของการ

จ าหน่ายแบบ Modern Trade ในเขตชนบทการจ าหน่ายแบบ Off-trade มีสัดส่วนที่สูง แต่แนวโน้มการ

เติบโตของการจ าหน่ายแบบ On-trade ก็เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง เพราะกระบวนการสร้างเมืองแบบชนบท  
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  4. การส่งเสริมการขาย ประกอบไปด้วย กลยุทธ์ผลักดัน รางวัล ยอดขาย สนับสนุนผู้จัด

จ าหน่าย ใส่ใจผู้จัดจ าหน่าย เช่น ไปท่องเที่ยว จัดการประชุม NPP ทีมตัวแทน นโยบายการช าระเงินที่ดี 

มีระบบบริหารจัดการและฝึกอบรมพนักงานการตลาดเชิงวิชาชีพ นอกจากนั้นยังศึกษาตลาดใหม่ๆ 

จ าพวกตลาดดิจิตอลที่เป็นเทคโนโลยีใหม่ๆ ท าให้ในปี 2015 กิจกรรรมสื่อของบริษัทเบียร์นั้นมุ่งเน้นไปที่

ช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะในแบรนด์ต่างประเทศ เช่น Tiger Hineken และ Budweiser เป็น 3 แบ

รนด์ใช้กิจกกรรมส่วนใหญ่ผ่านโซเชียลมีเดียโดยเฉพาะ Facebook ทั้ง 3 แบรนด์นี้ใช้โต้ตอบพูดคุยกับ

ลูกค้า จากกรณีศึกษาเบียร์บริษัท Hineken VN ที่เป็นเจ้าของแบรนด์เบียร์ Hineken และ Tiger ที่ก าลัง

เป็นที่นิยม การจัดจ าหน่ายของ VBL นับวันยิ่งพัฒนา การจัดจ าหน่ายแบบ Off-trade มีแนวโน้มเพ้ิมขึ้น

อย่างรวดเร็ว โดยบริษัทเพ่ิงเริ่มการจัดจ าหน่ายแบบ Off-trade เมื่อต้นปี 2013 และใช้กลยุทธ์ดึง โดย

ผลิตภัณฑ์หลัก คือ Hineken Tiger และLarue จะจัดกิจกรรมตลอดทั้งปีเพ่ือผู้บริโภค และยังมีกิจกรรมส่

เสริมการขายส าหรับผู้จัดจ าหน่าย ทั้งตัวแทน ร้านขายของช า ไปจนถึงซูเปอร์มาร์เก็ต สิ่งเหล่านี้ท าให้เห็น

ว่า Hineken ได้รับสัญญาณที่ดีจากตลาดเบียร์เวียดนาม เนื่องจากมีการพัฒนาและเติบโตได้อย่างรวดเร็ว 

ดังนั้นการที่จะสร้างให้เป็นแบรนด์ที่ดีจ าเป็นที่จะต้องมีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้จัดจ าหน่ายมีการแบ่งกลุ่ม

ลูกค้าเพ่ือแยกประเภทผลิตภัณฑ์ประเภทต่างๆให้เหมาะสมส าหรับแต่ละกลุ่ม และพัฒนาด้านนวัตกรรม

อย่างสม่ าเสมอ นอกจากนั้นจ าป็นที่รู้วิธีจัดการความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้น 

 รายงานภาควิชาธุรกิจระหว่างประเทศของ Tran Phuong Yen Nhi และคณะ (2009) เบียร์ 

Saigon กับโอกาสธุรกิจที่ตลาดลาวและกัมพูชา ได้กล่าวถึง บริษัท Sabeco ที่ถือว่าเป็นบริษัทที่มี

โครงสร้างขององค์กรและการด าเนินงานที่แข็งแกร่ง และมีส่วนการจัดจ าหน่ายและบรรจุภัณฑ์ท่ีมีชื่อเสียง

ร่วมอยู่ด้วยกัน มีระบบการจัดจ าหน่ายในประเทศแพร่กระจายกว้างขวางทั่วทุกภูมิภาคของประเทศ และ

ยังกระจายไปยังภูมิภาคอ่ืนในโลกอีกด้วย เช่น สหรัฐอเมริกา ญี่ปุ่น และฮ่องกง ถือว่าเป็นประสบการณ์

การเจาะตลาดใหม่ๆ เบียร์ Saigon อยู่คู่กับชาวเวียดนามมาตลอด 30 ปีในวงการของตลาดเบียร์

เวียดนาม โดยผลิตภัณฑ์ของเบียร์ Saigon มีดังนี ้  
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  1. Bia Saigon Lager เป็นเบียร์ที่อยู่ในตลาดเบียร์ของเวียดนามตั้งแต่ปี 1992 เป็นเบียร์

ที่ชาวเวียดนามนับล้านไว้วางใจ ผลิตในสายเทคโนโลยีที่ทันสมัยภายใต้การควบคุมของกลุ่มผู้มีทักษะและ

ความช านาญในเรื่องเบียร์  

  2. Bia 333 

  3. Bia Saigon Special เป็นเบียร์ที่มีบรรจุภัณฑ์แบบขวดที่มีอย่างกว้างขวางทั่ ว

ประเทศ โดยเฉพาะในเมืองใหญ่ เช่น เมืองโฮจิมินต์ เมืองฮานอย และเมืองดานัง เป็นเบียร์ที่ส่วนผสมจาก

ข้าวมอลต์ 100% มีการผลิตด้วยเทคโลโลยีที่ทันสมัยที่สุดในระดับภูมิภาคและมีการหมักแบบบดั้งเดิม 

เพ่ือรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์แตกต่างจากผลิตภัณฑ์เบียร์อ่ืนในตลาด  

  4. Bia Saigon Export ตลาดส่วนใหญ่จะเป็นตลาดในภาคไปถึงภาคใต้ ผลิตภัณฑ์ของ

เบียร์ Saigon ถูกส่งออกไปกว่า 20 ประเทศทั่วโลก ผลิตภัณฑ์ของเบียร์ Saigon เป็นที่นิยมในตลาดเบียร์

เวียดนาม เนื่องมาจากคุณภาพของเบียร์ที่หลังจากดื่มนั้น ไม่ก่อให้เกิดอาการปวดหัว เพราะมีกระบวนการ

ผลิตด้วยเทคนิคและวิธีการสมัยใหม่ร่วมกับสูตรพิเศษ ถือว่าเป็นเอกลักษณ์ของเบียร์ Saigon และเบียร์ 

Saigon มีส่วนแบ่งการตลาด 35 % ในตลาดเบียร์เวียดนาม โดยเบียร์ Saigon มาจากบริษัท Sabeco ที่มี

ส านักงานอยู่ 19 ประเทศทั่วโลก และเป็นแบรนด์เบียร์ที่มีชื่อเสียงในหลายประเทศ เช่น เยอรมันนี 

ฝรั่งเศส และ เนเธอร์แลนด์ มักจะถูกจ าหน่ายอยู่ในร้านอาหารหรู ท าให้เห็นว่าเบียร์ Saigon ได้เข้าครอง

ตลาดและครองใจผู้บริโภคได้นั้นมาจากรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ 

 ดร.Nguyen Van Son ได้วิเคราะห์ถึง การจัดการธุรกิจเชิงกลยุทธ์ทีส่ภาพแวดล้อมในธุรกิจมีการ

เปลี่ยนแปลงเสมอ ส่งผลต่อธุรกิจและแผนการผลิตของผู้ประกอบการ ดังนั้นการวางแผนและใช้กลยุทธ์จึง

เป็นสิ่งส าคัญที่จะช่วยรับมือกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมในธุรกิจ เพราะจะช่วยให้

ผู้ประกอบการสามารถก าหนดเป้าหมายและระบุทิศทางในอนาคตได้ และยังท าให้มองเห็นจุดแข็งจุดอ่อน
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โอกาสและความเสี่ยงของธุรกิจ เพ่ือช่วยให้ธุรกิจด าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันในตลาดและส่งเสริมให้ธุรกิจเติบโต โดยศึกษาจากกลยุทธ์ธุรกิจของบริษัท วีบีแอล (VBL) 

  1. Product โดยมีวัตถุประสงค์ที่มีผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพพรีเมี่ยมและเท่าเทียมทั่วโลก 

VBL จึงเน้นสร้างความม่ันใจปลอดภัยของสุขอนามัยอย่างต่อเนื่องและการปรับปรุงคุณภาพ VBL จะมุ่งไป

ในการลงทุนเรื่องทางวิทยาศาสตร์นวัตกรรมของสายการผลิตเบียร์ ท าให้กระบวนการจัดการคุณภาพของ

โรงงานจะเข้มงวด ตั้งแต่การเลือกซัพพลายเออร์ที่มีคุณภาพ หรือวัตถุดิบที่น าเข้ามาจากยุโรป อเมริกา 

และออสเตรเลีย VBL จะมีการผลิตเบียร์ที่มีข้อบังคับเข้มงวดตั้งแต่น้ าที่ต้องบริสุทธิ์  ส่วนผสมต่างๆ ไป

จนถึงคุณภาพของบรรจุภัณฑ์ พร้อมกับขั้นตอนการประกันคุณภาพ ซึ่งน าไปใช้ในโรงงานของ VBL ทั่ว

โลก ดังนั้นการผลิตของ VBL เป็นการลงทุนที่ทันสมัยเพ่ือนสร้างคุณภาพที่มั่นคงและตอบสนองความ

ต้องการที่เพ่ิมข้ึนของลูกค้า นอกจากนั้นการจัดการตลาดเป็นกระบวนการของการวางแผนและการด าเนิน

ธุรกิจไปตามแปนที่ก าหนดราคา การกระจายสินค้า และโปรโมชั่น โดยการตลาดของ VBL ที่ผ่านมาถือว่า

แบรนด์ที่มีการออกแบบผลิตภัณฑ์สวยงาม คุณภาพคงท่ีมีมาตรฐานความปลอดภัยและสุขอนามัย 

  2. Price กลุ่มลูกค้าของ VBL เป็นผู้ชาย โดยเฉพาะในช่วงอายุ 18-30 ปี ท าให้ VBL 

สร้างแบรนด์ตัวเป็นแบรนด์พรีเมี่ยม และในตลาดเบียร์เวียดนามจะก ากลุ่มเป้ากมายลูกค้าเป็นคนที่มี

รายได้สูง เช่น พวกนักธุรกิจ หรือบุคคลที่จบการศึกษาแล้วมีอาชีพอยู่ในเขตเมือง โดยผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่

นิยมของ VBL คือ Hineken และTiger 

  3. Place เบียร์ในเวียดนามเป็นเครื่องดื่มยอดนิยม ท าให้บริษัทเบียร์ต้องมั่นใจว่าลูกค้า

สามารถหาซื้อได้ตามต้องการ ดังนั้นการสร้างกลยุทธ์การจัดจ าหน่ายจึงส่ งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ 

VBL จึงได้จัดตั้งเครือข่ายการกระจายสินค้าไว้อย่างกว้างขวาง ตั้ งแต่ช่องทางปกติ จากตัวแทน

ซูเปอร์มาร์เก็ต ผับบาร์ ร้านอาหาร ไปจนถึงตัวตัวแทนจ าหน่ายขนาดเล็ก คือ ร้านอาหารขนาดเล็กและ

ร้านของช า การจัดช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้งค้าส่งและค้าปลีกของ VBL มีความุ่งมั่นที่จะสร้างความม่ันใจ

ในการดูแลรักษาผลิตภัณฑ์อย่างเข้มงวด โดยตั้งแต่การใช้เกณฑ์การคัดเลือกและการปฏิบัติตามข้อบังคับ
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ของการเป็นตัวแทนจ าหน่ายเบียร์ของบริษัท โดยมีการฝึกการอบรมถึงข้อก าหนดและคุณสมบัติการ

จัดการคลังสินค้าของผลิตภัณฑ์  และเนื่องจากเบียร์ในตลาดเวียดนามมีจ านวนมากและผู้ผลิตเบียร์จาก

ต่างประเทศก็มีความต้องการที่จะเจาะตลาดเบียร์ระดับพรีเมี่ยม ดังนั้น VBL จึงจ าเป็นต้องจ่ายค่า

คอมมิชชั่นให้กับตัวแทนจ าหน่ายเพื่อป้องกันพ้ืนที่การจ าหน่ายที่ครอบครองอยู่ 

  4. Promotion กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย VBL มีจุดมุ่ งหมายที่จะท าให้ลูกค้า

ประทับใจได้อย่างรวดเร็วและก็ยากที่จะลืม ดังนั้น VBL ได้พยายามอย่างต่อเนื่องทั้งการงานออกแบบโล

โก้ หรือสโลแกนสั้นๆ โดยใช้การโฆษณาที่ไม่เหมือนใครคือการสร้างตราสินค้าผ่านกิจกรรมที่เป็นประโยชน์

และความหมาย ค านึงถึงสิ่งแวดล้อม สิ่งเหล่านี้ถือว่าเป็นเรื่องที่มาคู่กันกับการตลาด และ  VBL มักจะ

สร้างความประทับใจให้ลูกค้า ด้วยคลิปที่ตลกดึงดูดใจไม่ซ้ าแบรนด์อ่ืนแล้ว VBL ยังให้ความส าคัญในการ

สนับสนุนกีฬา การแสดงดนตรี และภาพยนตร์ที่ส่วนใหญ่เป็นพ่ืนที่ที่ใช้ตอบสนองการพักผ่อนของผู้คน 

เช่น ในช่วงปีใหม่ VBL ได้จัดงาน Countdown party ในพ้ืนที่ขนาดใหญ่ ให้ผู้คนมาใช้เป็นพ้ืนที่สร้าง

กิจกรรมร่วมกัน ตามเมืองใหญ่ๆในเวียดนาม ด้วยการสนับสนุนจากแบรนด์ Hineken ของบริษัท VBL 

 Nganguyen ได้วิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัท Sabeco 

  1. ผลิตภัณฑ์ คุณภาพเบียร์ของบริษัท Sabeco นั้นมีส่วนผสมที่ช่วยลดความเสี่ยง

โรคหัวใจ เบาหวาน มะเร็ง กระดูกพรุน และลดอาการนอนไม่หลับ ท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่นิยมของ

ผู้บริโภค ส่วนของบรรจุภัณฑ์นั้นเนื่องจากบริษัท Sabeco มีผลิตภัณฑ์หลากหลายท าให้ต้องให้

ความส าคัญในการแยกแยะสินค้าให้กับผู้บริโภคเพ่ือไม่ให้เกิดความสับสน ซึ่งสินค้าแต่ละรายการจะมีชื่อ

แบรนด์ที่และข้อความที่แตกต่างกัน ฉลาก บรรจุภัณฑ์ และภาพลักษณ์ของบริษัท Sabeco จะได้รับการ

ยกระดับตามความทันสมัยสะดวกสบายเป็นมิตรและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในกลุ่มที่

แตกต่างกันไป นอกจากนั้นบริษัท Sabeco มีความมุ่งมั่นที่จะเติบโตไปพร้อมกับลูกค้าเสมอ พร้อมทั้ง

สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าด้วยผลิตภัณฑ์ที่ดีข้ึนและตอบสนองความต้องการให้ดียิ่งขึ้น  
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  2. การก าหนดราคา บริษัทพยายามที่จะก าหนดราคาสินค้าในราคาที่เหมาะสม เพราะ

ผลิตภัณฑ์ของบริษัท Sabeco จะก าหนดราคาที่ข้ึนอยู่กับราคาซื้อของผู้ซื้อ คือ การก าหนดราคาจะอ้างอิง

จากการเรียนรู้และเข้าใจเกี่ยวกับมูลค่าของผู้ซื้อไม่ใช่ค่าใช้จ่ายของผู้ขายเป็นพ้ืนฐาน และผลิตภัณฑ์ของ

บริษัท Sabeco มีหลากหลายตั้งแต่ราคาต่ าถึงราคาสูง ท าให้สามารถเข้าถึงได้ง่ายในหลายระดับท า ให้

สามารถดื่มด่ ากับรสชาติของผลิตภัณฑ์ได้อย่างง่ายดาย นอกจากนั้นเพ่ือให้ผลิตภัณฑ์สามารถแข่งขันกับ

ผลิตภัณฑ์ของบริษัทอ่ืนได้ ท าให้บริษัท Sabeco จ าเป็นต้องราคาขายที่เหมาะสมและสมจริง ราคาขาย

ผลิตภัณฑ์ของบริษัท Sabeco มีจึงมีราคาต่ า 

  3. การกระจายสินค้า มีบริษัทการค้าในภูมิภาค 9 บริษัท 36 สาขา ร้านค้าผู้จัดจ าหน่าย 

1,300 รายทั่วประเทศ และโรงงานผลิต 24 แห่ง โดยลูกค้าของบริษัท Sabeco ส่วนใหญ่เป็นตัวแทน

จ าหน่ายค้าปลีกและซุปเปอร์มาร์เก็ต 

  4. ส่งเสริมการตลาด บริษัท Sabeco มีกลยุทธ์ทางการตลาดในรูปแบบของโฆษณาบน

ทีวี อินเทอร์เน็ต หนังสือพิมพ์ วิทยุ บอร์ดเชิญชวน บริษัท Sabeco มีโฆษณาเพียงเพ่ือให้ลูกค้าเห็นภาพ

สินค้าได้ดีขึ้นเท่านั้น และยังมีสโมสรเบียร์ Saigon เป็นสถานที่ส าหรับผู้ที่หลงใหลในเครื่องดื่มแอลกฮอล์ 

ด้วยพ้ืนที่กว้างขวางโปร่งโล่ง พร้อมบริการจากพนักงานที่สุภาพและใส่ใจ ด้วยผลิตภัณฑ์ของบริษัท 

Sabeco และยังบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ์โดยการตั้งร้านแยกในซุปเปอร์มาร์เก็ตเพ่ือให้ลูกค้าได้รับความ

สะดวกสบายและมีพนักงานที่มีทักษะการขายคอยแนะน าเพ่ือให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจผลิตภัณฑ์ได้

รวดเร็วขึ้น นอกจากนั้นยังจัดโปรโมชั่นรูปแบบต่างๆส่งเสริมการขาย เช่น มีของรางวัลที่มีมูลค่า ผลิตภัณฑ์

ของบริษัท Sabeco ครอบคลุมอยู่ทุกภูมิภาคทั่วประเทศ ท าให้บริษัท Sabeco ลุงทุนในเรื่องของ

โปรแกรมการตลาดที่ทันสมัยและการประสานงานของระบบขนส่งที่จัดส่งตรงเวลา จะเป็นบริษัทที่มีความ

มั่นคงเพ่ือให้แน่ใจว่าเบียร์ไซ่ก่อนจะเติบโตอย่างต่อเนื่องในอนาคต ความมั่นคงของคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

และให้ความส าคัญเป็นพิเศษต่อสุขอนามัยและควาปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ 
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 จากหนังสือพิมพ์ออนไลน์ฐานเศรษฐกิจปีที่ 35 ฉบับที่ 3,114 (2558)ได้กล่าวว่า เวียดนามนิวส์

อ้างตัวเลขจากยูโรโมนิเตอร์ ระบุว่าขณะนี้ผู้ผลิตเบียร์รายใหญ่ของเวียดนามมีอยู่ 3 รายคือ บริษัท ไซ่ง่อน

เบียร์แอลกอฮอล์แอนด์เบเวอเรจ-ซาบีโกฯ (Sabeco) เจ้าของแบรนด์ ไซ่ง่อนเบียร์ และ 333 เบียร์ ซึ่ง

ครองตลาดอยู่ 46 % บริษัท ฮานอยเบียร์แอลกอฮอล์แอนด์เบเวอเรจ-ฮาบีโกฯ (Habeco) เจ้าของแบ

รนด์ฮานอยเบียร์และ จุ๊คแบ็ค ครองตลาด 17 % และ บริษัท เวียดนามบริวเวอรี่ฯ ซึ่งเป็นบริษัทร่วมทุน

กับเอเชีย-แปซิฟิกบริวเวอรี่เจ้าของแบรนด์ไฮเนเก้น และไทเกอร์ ครองตลาดอยู่  18 %  

 ส านักงานส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ (2558) ได้กล่าวว่า ตลาดเบียร์เวียดนามเป็นที่สนใจ 

รายงานการผลิตเบียร์ 6 เดือนแรกของโรงงานเบียร์บริษัท Sabeco ผู้ผลิตเบียร์ Saigon ด้วยก าลังการ

ผลิตกว่า 702 ล้าน ลิตร เพ่ิมขึ้นร้อยละ 8 จากช่วงเดียวกันของปีก่อน คิดเป็นมูลค่า 12,743 พันล้านด่อง 

เพ่ิมขึ้นร้อยละ 13 ปัจจุบันมีบริษัทเบียร์ต่างประเทศเข้ามาจะขอซื้อหุ้น ของบริษัท Sabeco ถึง 14 

บริษัท โดยเฉพาะอย่างยิ่งสองบริษัทยักษ์ใหญ่ของไทย Thai Beverage และ Singha ที่แสดงความสนใจ 

และได้สอบถามรัฐบาลเวียดนามในการร่วมทุนร้อยละ 40 กับบริษัท Sabeco แต่ก็ยังไม่ได้ยื่นเสนอราคา

มา เหตุผลหลักท่ีนักลงทุน ต้องการซื้อบริษัทเป็นเพราะรสชาติเบียร์ที่ดีและมีชื่อเสียงเป็นที่นิยมในปัจจุบัน 

นอกจากนั้นเวียดนามยังมียี่ห้อเบียร์อื่นๆที่ ไม่มีต้นทุนที่จะขยายโรงงานเบียร์ เช่น เบียร์ Su Tu Trang ซึ่ง

เป็นเบียร์นิยมใน ชนบททางภาคใต้ของเวียดนาม แต่ยังไม่ประสบความส าเร็จมากนัก เวียดนามเป็น

ประเทศที่ผลิตเบียร์เป็นอันดับสามของทวีปเอเชียด้วยการผลิตที่เพ่ิมขึ้นร้อยละ 15 ต่อปี และเวียดนาม

ก าลังเป็นตลาดเบียร์ที่ใหญ่ที่สุดของเบียร์ไฮเนเก้นอีกด้วย ดังนั้นเวียดนามจะยกเว้นวีซ่าส าหรับนักลงทุนที่

จะเข้ามาลงทุนหลายพันล้านดอลลาร์สหรัฐฯในเวียดนาม ที่ผ่านมานักลงทุนต้องเสียเวลาและค่าใช้จ่ายใน

การขอวีซ่าจ านวนมาก ดังนั้นเวียดนามจึงได้มีการออกกฎหมายใหม่ แต่ยกเว้นการขอวีซ่าส าหรับ

ประเทศสหราชอาณาจักร ฝรั่งเศส เยอรมัน สเปน และอิตาลี  ส าหรับการอยู่ในเวียดนามเป็นเวลา 15 วัน 

โดยมีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 1 กรกฎาคม พ.ศ.2558 จนถึง วันที่ 30 มิถุนายน 2559 เพ่ิมขึ้นจากที่

เวียดนามได้ยกเว้นการขอวีซ่าส าหรับรัสเซีย ญี่ปุ่น เกาหลีใต้ นอรเวย์ ฟินแลนด์ เดนมาร์ก สวีเดน และ
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เบลารุส อยู่ก่อนแล้ว รวมทั้งอาเซียน ที่ได้รับการยกเว้นเป็นเวลา 30 วัน เพราะระยะเวลา 15 วันนั้น เป็น

ระยะเวลาที่สั้นเกินไปที่นักลงทุนจะเข้ามาศึกษาและลงทุนในตลาดเวียดนาม 

 จากหนังสือพิมพ์ออนไลน์ดอกเบี้ยออนไลน์ (2558) ได้กล่าวว่ารัฐบาลเวียดนามใช้นโยบายแปร

รูปรัฐวิสาหกิจขายกิจการให้เอกชน 12 แห่ง เป็นเบียร์ที่ขายดีที่สุด 2 แบรนด์ คือ บริษัท Habeco ใน

ฮานอย และบริษัท Sabeco ในเมืองโฮจิมินห์ ทั้ง 2 บริษัทนี้เป็นบริษัทที่มียอดขายสูงสุดในเวียดนาม ครั้ง

นี้รัฐบาลขายหุ้นทั้งบริษัทเพ่ือแปรรูปเป็นวิสาหกิจเอกชนโดยสมบูรณ์ ด้วยหลักการเศรษฐศาสตร์สังคม

นิยม รัฐบาลจะเป็นเจ้าของกิจการขนาดใหญ่กิจการสาธารณูปโภคทั้งหมด หรืออย่างต่ า 60 % การที่

รัฐบาลต้องการชายหุ้นทั้งหมดใน Sabeco และ Habeco เพราะมีเป้าหมาย คือ ท ารายได้เข้ารัฐ 7 พัน

ล้านดอลล่าร์ เพ่ือไปโปะงบประมาณที่ขาดดุลมาก โดยรัฐบาลได้ถือหุ้นใน Habeco 81.79  % และใน

Sabeco 89.59 % และจากการประเมินมูลค่าบริษัทของ VND 50000 คาร์ลสเบิร์กเจรจาซื้อหุ้น 17 % 

ของ Habeco ในปี 2008 มีการตีมูลค่าปัจจุบันนี้อยู่ที่ 400 ล้านดอลล่าร์สหรัฐ ส่วนบริษัท Sabeco ยังไม่

มีการประเมินมูลค่า แต่ในปี 2014 ThaiBev ได้เสนอซื้อทั้งบริษัท 2 พันล้านดอลล่าร์ เพราะทั้ง 2 บริษัท

มีมูลค่าที่ไม่ตรงกัน ทางบรรษัทเงินทุนเพ่ือการลงทุนแห่งรัฐที่ดูแลการลงทุนของรัฐจึงตกลงใช้มูลค่ากา

ตลาดปัจจุบันของทั้ง 2 บริษัทเป็นมูลค่ารวมกับมูลค่าของรัฐวิสาหกิจอีก 10 บริษัทที่จะแปรรูป ทั้ง 12 

บริษัทจะมีมูลค่ารวม 7.4 พันล้านดอลล่าร์ ทั้ง 2 บริษัทเบียร์นี้ มีมูลค่าทั้งหมดรวมกัน 2.2 พันล้านดอล

ล่าร์ แยกเป็น Sabeco 89.59 % มูลค่า 1.81 พันล้านดอล่าร์และ Habeco 81.79 % มูลค่า 404 พัน

ล้านดอลล่าร์ โดยแบ่งการขายเป็น 2 ช่วง คือ การขาย Habeco จะจบภายในปี 2016 ส่วน Sabeco จะ

จบภายในปี 2017 และคาดว่าการเติบโตอย่างรวดเร็วของตลาดเบียร์เวียดนามนั้นได้ดึงดูดบริษัทเบียร์

ใหญ่ของต่างชาติ เพราะถ้าบริษัทใดได้เข้าครองนั้น หมายถึงได้เป็นผู้ครองตลาดเบียร์รายใหญ่ที่สุดของ

เวียดนาม โดนเฉพาะไทยเบฟกับไฮเนเก้น ที่สามารถต่อยอดตลาดที่มีอยู่ให้เป็นตลาดรายใหญ่ที่สุด และ

ล่าสุดเดือนกรกฎาคมที่ผ่านมาไฮเนเก้นซื้อโรงงานเบียร์ของ Carlsberg A/S ในเมืองวังเตา ท าให้คลาส

เบิร์กที่มีสัดส่วน 20 % ของตลาดเบียร์เวียดนามมาครอง และถ้าสามารถได้ซื้อ Sabeco ได้ ก็จะได้อีก 40 
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% ของตลาดเบียร์เวียดนามที่แบรนด์เบียร์ Saigon กับ 333 Beer ครองตลาดอยู่ รวมเป็น 60 % แต่

ส าหรับไทยเบฟมีความเป็นไปได้สูงที่สุดที่จะได้ครอง 2 บริษัทเจ้าตลาดเบียร์เวียดนามเพราะเคยเสนอ

วงเงินถึง 2 พันล้านดอลล่าร์ และต่อมาเพ่ิมให้อีก 200 ล้านดอลล่าร์  

 จากหนังสือพิมพ์ออนไลน์ASTVผู้จัดการออนไลน์ (2558) ได้กล่าวถึงบริษัทผู้ผลิตเบียร์ชั้นน าของ

ไทย 2 ราย ต่างก าลังมองหาช่องทางในการเข้าถือหุ้นในบริษัท Sabeco ของเวียดนาม บริษัทไทยเบฟเวอ

เรจ จ ากัด (มหาชน) ผู้ผลิตเบียร์ช้าง ก าลังมองหาโอกาสที่จะซื้อหุ้นของบริษัท Sabeco ราว 40% ใน

ข้อตกลงที่อาจมีมูลค่าเกือบ 1,000 ล้านดอลลาร์ บริษัทไทยเบฟเวอเรจ จ ากัด (มหาชน) ได้เสนอที่จะจ่าย

มากที่สุดที่ 80,000 ด่ง (3.76 ดอลลาร์) ต่อหุ้น ให้แก่บริษัท Sabeco หรือท่ีรู้จักในชื่อ บริษัทไซ่ง่อน เบียร์ 

แอลกอฮอล์ เบฟเวอเรจ ที่มีราคาหุ้นซื้อขายนอกตลาดที่ประมาณ 45,000-50,000 ด่ง โดยรัฐบาล

เวียดนามถือครองหุ้นในกิจการนี้อยู่  89% ด้านประธานบริษัท Sabeco แต่การขายหุ้นของบริษัท 

Sabeco จะขึ้นอยู่กับรัฐ โดยบริษัท Sabeco คือ เจ้าของเครื่องดื่มยอดนิยมยี่ห้อ 333 และไซ่ง่อนเบียร์ ที่

ถือว่าครองส่วนแบ่งตลาดเบียร์ของประเทศอยู่ 46% และผลก าไรของบริษัท Sabeco หลังหักภาษีอยู่ที่ 

128 ล้านดอลลาร์ ในช่วง 9 เดือนแรกของปีก่อน ขยายตัวขึ้น 23% เมื่อเทียบต่อปี นอกจากนั้นปริมาณ

การบริโภคเบียร์ในปี 2557 เพ่ิมสูงขึ้น 8% ที่ 3,200 ล้านลิตร และคาดว่าปริมาณเบียร์ในเวียดนามในปี 

2558 จะขยายตัว 9% ที่ 3,880 ล้านลิตร  

 R.Somboon (2559) ได้วิเคราะห์ว่าตลาดเบียร์ในกลุ่มประเทศ CLMV เป็นตลาดเกิดใหม่ที่ถูก

จับตามองโดยเบียร์ยักษ์ใหญ่ทั้งระดับโลก และระดับภูมิภาค ในการขยายฐานการลงทุนเข้าไปท าตลาด ซึ่ง 

“ทางลัด” ในการเข้าตลาดนี้คงไม่มีอะไรดีไปกว่า การเข้าซื้อกิจการของบริษัทท้องถิ่นเพ่ืออาศัยฐานที่มีอยู่

มาต่อยอดในการท าตลาดของตัวเอง ผู้ผลิตเบียร์รายใหญ่จากทั่วโลก ทั้งไฮเนเก้น เอบีอินเบฟ ไทยเบฟ 

ซาฟมิลเลอร์ อาซาฮี และคิริน ต่างตบเท้าประกาศเข้าร่วมประมูลซื้อกิจการมูลค่ากว่า 1.8 พันล้านเหรียญ

สหรัฐ เพ่ือเข้าซื้อกิจการของโรงงานผลิตเบียร์ "ไซ่ง่อน เบียร์ แอลกอฮอล์ เบฟเวอเรจ คอมปะนี" หรือ

ซาเบโค (Sabeco) ผู้ผลิตเบียร์รายใหญ่ของประเทศ ด้วยส่วนแบ่งถึง 40% ของตลาด พร้อมเครือข่ายโรง
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กลั่น 23 แห่ง รวมก าลังผลิต 1.8 ล้านลิตรต่อปี และเครือข่ายบริษัทกระจายสินค้าอีก 11 แห่ง จาก

เจ้าของคือรัฐบาลเวียดนามที่ต้องการน าเงินที่ขายได้มาลงทุนในโครงสร้างพ้ืนฐานด้านสาธารณูปโภคของ

ประเทศ เพราะนี่คือเส้นทางลัดที่ดีที่สุดในการเจาะเข้าไปยังตลาดเบียร์เวียดนามที่มีการเติบโตเฉลี่ยปีละ

ไม่ต่ ากว่า 10% โดยเวียดนามติดอันดับที่ 9 ที่มีการดื่มรวมกันประมาณ 3,832 ล้านลิตร ขณะที่ภาพรวม

ของตลาดมีการเติบโตปีละไม่ต่ ากว่า 10% ท าให้ตลาดเบียร์เวียดนาม กลายเป็นที่สนใจของผู้เล่นจากทั่ว

โลก ซึ่งไฮเนเก้น เบอร์ 2 ของโลก มีการเข้าไปลงทุนสร้างโรงงานในเวียดนาม ส่วนเบียร์ที่เป็นที่รู้จักใน

เวียดนามนั้น นอกจากไฮเนเก้น ไทเกอร์ และคาร์ลสเบอร์ก แล้ว ยังมีเบียร์ท้องถิ่นของเวียดนาม อาทิ Bia 

Hoi ซึ่งหมายถึง เบียร์สด ถูกผลิตขึ้นในโรงเบียร์กว่า 300 แห่ง ทั้งขนาดใหญ่และเล็กที่กระจายอยู่รอบ

ประเทศเวียดนาม นอกจากนี้ยังมีแบรนด์ 333 ที่ผลิตโดยบริษัท Sabeco ซึ่งยังผลิตเบียร์ในชื่อแบรนด์ 

Saigon Lager และ Saigon Export โดยเบียร์ 333 เริ่มผลิตครั้งแรกเมื่อปี 1893 ซึ่งเป็นผลงานการ

พัฒนาของฝรั่งเศส ก่อนจะเปลี่ยนชื่อเป็น 33 และเปลี่ยนกลับเป็น 333 อีกครั้งในปี 1975 รวมถึงแบรนด์ 

Hue Beer  เบียร์ดีกรีแอลกอฮอล์ 5.0% ผลิตโดย Hue Brewery ซึ่งมีเบียร์คาร์ลสเบอร์กเป็นเจ้าของ 

จุดเด่นอยู่ที่ที่สีเหลืองอ าพัน ฟองเบียร์ที่หายไปอย่างรวดเร็วหลังจากรินออกจากขวดไม่นาน และมีกลิ่น

หอมของข้าว นอกจาก Hue Beer แล้ว บริษัทนี้ยังผลิต Festival Beer ส าหรับตลาดเวียดนามอีกด้วย  

 จากหนังสือพิมพ์ออนไลน์ MGR Online (2560) สมาคมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์และเบียร์ของ

เวียดนาม คาดการณ์ว่า กลุ่มบริษัทเบียร์ในเวียดนามจะผลิตเบียร์ได้ประมาณ 4 พันล้านลิตร ในปี 2560 

เพ่ิมขึ้นร้อยละ 10 เมื่อเทียบรายปี หลังจากในปี 2559 กลุ่มบริษัทเบียร์ในเวียดนามผลิตเบียร์ได้เกือบ 3.8 

พันล้านลิตร ขณะที่ไซง่อน เบียร์ แอลกอฮอล์ เบเวอเรจ คอร์ปอเรชั่น (Sabeco) ยังคงเป็นบริษัทผู้ผลิต

เบียร์รายใหญ่สุดของเวียดนาม ด้วยปริมาณการผลิตในปีที่แล้ว 1.6 พันล้านลิตร 
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บทที ่3 

วธิกีารศึกษา 

1.การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ในการศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยโดยการน าข้อมูลในขั้นทุติยภูมิจากแหล่งต่างๆ ทั้งเอกสารต ารา

ทั่วไป รายงานขององค์กรต่างๆ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับตลาดเบียร์เวียดนามและบริษัท 

Sabeco มาเป็นตัววิเคราะห์เกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด  

2.แหลง่ที่มาของข้อมลู 

 2.1) หอสมุดมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร์ 

 2.2) บทความวิจัย 

 2.3) สื่อออนไลน์และสื่ออิเล็กทรอนิกส์ที่เกี่ยวข้อง 

3.การวเิคราะหแ์ละสรปุผล 

 ได้ศึกษาค้นคว้าข้อมูลเชิงทุติยภูมิที่รวบรวมจากแหล่งต่างๆ ทั้งข้อมูลในเว็บไซต์ของประเทศไทย

และประเทศเวียดนาม แล้วน าข้อมูลมาพิจารณาและหาประเด็นที่เกี่ยวข้องกับเรื่องที่ศึกษา เพ่ือวิเคราะห์

และสรุปผล 

4.เครื่องมือหรืออปุกรณ์ทีใ่ชใ้นการศกึษา 

 4.1) เครื่องคอมพิวเตอร์ 

 4.2) โปรแกรม Microsoft Word 2010 

 4.3) โปรแกรม Portable Document Format (PDF) 

 4.4) Browser Google Chrome
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รูปท่ี 4.1 ตราบริษัท Sabeco 
ที่มา : http://baovetnxp.vn/pictures/customer/bia%20sai%20 
gon_141077139646.jpg 

บทที ่4 

ผลการศึกษา 

การศึกษาเรื่องการตลาดเบียร์เวียดนาม กรณีศึกษา : บริษัทเบียร์ Sabeco โดยผู้วิจัยได้ท าการ

วิเคราะห์และน าเสอหัวข้อต่างๆดังนี้ 

1. เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัทเบียร์ Sabeco 

2. เพ่ือศึกษาการเติบโตของบริษัทเบียร์ Sabeco 

3. เพ่ือศึกษาแนวโน้มการร่วมลงทุนในธุรกิจเบียร์เวียดนามจากต่างประเทศ 

1.เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัทเบียร์ Sabeco 

1.1) ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับบริษัทเบียร์ Sabeco 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://baovetnxp.vn/pictures/customer/bia%20sai
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1.1.1) ประวัติความเป็นมาและการพัฒนา 

  โรงเบียร์ไซง่อน Nguyen Chi Thanh เป็นแหล่งก าเนิดของเบียร์ไซ่ง่อน เบียร์ยี่ห้อนี้

กลายเป็นที่คุ้นเคย โรงงาน BSG-NCT เริ่มด าเนินการเป็นโรงงานเล็ก ๆ ของฝรั่งเศสตั้งแต่โรงงานผลิต BGI 

ในปีค.ศ. 1875 หลังจากท่ีได้รับการปลดปล่อยจากภาคใต้โรงงานได้รับการบริหารจัดการโดย บริษัท เบียร์

ใต้และได้เปลี่ยนชื่อเป็นโรงงาน BSG ในปีค.ศ. 1977 และในปีค.ศ. 1993 ก็ได้กลายเป็น บริษัทเบียร์

ไซ่ง่อนและสิ่งที่ท าให้โรงงานพิเศษคือท าเลที่ตั้งของ SG – NCT เป็นหนึ่งในไม่กี่โรงงานที่ตั้งอยู่ในใจกลาง

เมืองเก่าของไซ่ง่อนและมีอยู่จนถึงขณะนี้ในใจกลางเมืองโฮจิมินห์ซึ่งเป็นเมืองที่ทันสมัยที่สุดในประเทศ 

หากเดินทางรอบใจกลางเมืองก็สามารถมองเห็นสถาปัตยกรรมยุคอาณานิคมฝรั่งเศสได้อย่างง่ายดาย แต่

สถาปัตยกรรมของโรงงานมีไม่มากนัก และโรงงาน BSG-NCT เป็นหนึ่งในร่องรอยที่หาได้ยาก ซากโบราณ

จะมองเห็นได้บนผนัง ประตู รูปปั้น กรอบประตู ราวบันไดที่ท าจากทองแดง ที่ท าด้วยวิธีที่มีความซับซ้อน

และทนทาน เริ่มจากปีค.ศ. 1875 - โรงเบียร์ขนาดเล็กที่ก่อตั้งโดยนาย Victor Larue ชาวฝรั่งเศสที่

ไซ่ง่อน ปี ค.ศ.1910 โรงงานได้พัฒนาเป็นโรงงานผลิตเบียร์  น้ าหวาน และน้ าแข็ง นอกจากนั้นโรงงานยัง

ได้ถูกจัดตั้งขึ้นอย่างเป็นทางการด้วยระบบ BGI ของฝรั่งเศสปีค.ศ. 1977 ได้รับการจัดการบริษัทเบียร์

ภาคใต้และได้เปลี่ยนชื่อเป็นโรงงานเบียร์ไซ่ง่อนและก้าวสู่การพัฒนาใหม่ปีค.ศ.1985 เปิดตัวเบียร์กระป๋อง 

333 ในเดือนตุลาคม และโรงงานได้ตั้งระบบสกัดกระป๋อง ท าให้เกิดผลิตภัณฑ์เบียร์กระป๋องครั้งแรกที่

เวียดนาม คือ เบียร์กระป๋อง 333 ปีค.ศ. 1922  เดือนกุมภาพันธ์ได้เปิดตัวเบียร์ขวด Saigon Lager ปคี.ศ. 

1922 โรงงานเกิดความส าเร็จ และน าไปสู่ก าลังการผลิตที่สกัดเบียร์ได้ 300 ขวดต่อชั่วโมง ปีค.ศ. 1933 

โรงงานเบียร์ไซ่ง่อนกลายเป็นบริษัทเบียร์ไซ่ง่อน หลังจากควบรวมกิจการโรงงานน้ าแข็งไซ่ง่อน โรงงาน

เครื่องจักรกลเบียร์ และโรงงานผลิตน้ าแร่ ปีค.ศ. 1966 เดือนสิงหาคม เปิดตัวเบียร์ขวด Saigon Exportปี

ค.ศ. 1966 ได้ออกผลิตภัณฑ์ใหม่มา คือ การส่งออกเบียร์ขวด Saigon Export ความจุ 355 มล.ปีค.ศ. 

1999 บริษัทออกผลิตภัณฑ์ระดับสูง คือ Saigon Special ปีค.ศ. 2003 – บริษัทเหล้าเบียร์-NGK ไซ่ง่อน

(Sabeco) ได้ก่อตั้งขึ้นบนพ้ืนฐานบริษัทไซ่ง่อน และรับสมาชิกใหม่ คือ บริษัทเหล้าบิ่งเติย บริษัทเครื่องดื่ม
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ชูก าลัง โรงงานแก้วฟู๋เธอะ และบริษัทบริการด้านการค้าเหล้าเบียร์ -NGK ไซ่ง่อน ปีค.ศ. 2008 เกิดการ

เปลี่ยนรูปแบบการด าเนินงานผ่านกระบวนการหุ้นกลุ่มเบียร์ – เครื่องดื่ม- เครื่องดื่มไซ่ง่อนได้จัดตั้งขึ้น 

นอกจากยังได้รับขนานนามว่าเป็นฮีโร่โรงงานในช่วงโด่ยเหม่ย นอกจากนั้นยังได้เปิดโรงงานอย่างเป็น

ทางการ และเป็นโรงเบียร์ที่ทันสมัยที่สุดในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ปีค.ศ. 2010 บริษัท Sabeco 

มีก าลังการผลิตถึง 1000 ล้านลิตร ปีค.ศ. 2015 บริษัท Sabeco ได้ฉลองครบรอบ 140 ปีแห่งการก่อตั้ง

และพัฒนาเบียร์ไซง่อน และในปีค.ศ. 2016 ได้จดทะเบียนอย่างเป็นทางการในหุ้น SGDCK- TP.HCMH 

ซึ่งมีรหัสหุ้นคือ SAB (ข้อมูลแนะน าในเว็บไซด์หลักของบริษัท Sabeco) 

1.1.2) วิสัยทัศน์ พันธกิจ และค่านิยมหลัก 

   วิสัยทัศน์ถึงปีค.ศ. 2025 จะพัฒนา Sabeco ให้กลายเป็นกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องดื่มชั้น

น าในประเทศที่มีสถานะในระดับภูมิภาคและระดับสากล และพันธกิจ คือ 1. พัฒนาอุตสาหกรรม

เครื่องดื่มเวียดนามให้พ้นระดับโลก 2. เน้นวัฒนธรรมการท าอาหารของชาวเวียดนาม 3. ปรับปรุงคุณภาพ

ชีวิตด้วยการจัดหาผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มที่มีคุณภาพสูงปลอดภัยและมีคุณค่าทางโภชนาการ 4. น าประโยชน์

ที่เป็นประโยชน์ต่อผู้ถือหุ้นลูกค้าคู่ค้าพนักงานและสังคม นอกจากนั้นค่านิยมหลัก คือ 1. แบรนด์แบบ

ดั้งเดิม: ความเหนือกว่าของแบรนด์แบบดั้งเดิมนั้นสร้างขึ้นและได้รับการยืนยันผ่านระยะเวลา ลูกค้ามัก

สนใจในบริการและทางเลือกมากมาย ความสัมพันธ์ใกล้ชิดนี้ เป็นความแตกต่างที่ช่วยให้ Sabeco มี

ต าแหน่งพิเศษในใจของลูกค้า 2. ความรับผิดชอบต่อสังคม: การพัฒนาความรับผิดชอบต่อสังคมเป็น

ประเพณีของ Sabeco เราให้ความส าคัญกับสังคมด้วยผลิตภัณฑ์ที่ปลอดภัยและเป็นประโยชน์และเรา

ต้องการที่จะแบ่งปันและรับผิดชอบต่องานสังคมสงเคราะห์และการปกป้องสิ่งแวดล้อมด้วยการปฏิบัติ

อย่างจริงจัง 3. ความร่วมมือในการพัฒนา: เราสร้างความร่วมมือ " ประโยชน์ร่วมกัน " ซึ่งเป็นพื้นฐานของ

การพัฒนาอย่างยั่งยืน เราพัฒนานโยบายที่เหมาะสมเพ่ือให้คู่ค้าของเราสามารถเข้าร่วมกับเราได้เป็น

เวลานานกับ Sabeco 4. ผสาน: ผสานเข้ากับสภาพแวดล้อมที่เป็นกันเอง ที่ซึ่งผู้คนมีขีดความสามารถใน

การเรียนรู้สร้างและมีส่วนร่วมในความสุขในการประสบความส าเร็จ 5. การปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง: เราไม่
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รูปที่ 4.2 ผลิตภณัฑเ์บียร์ของบริษทั Sabeco 
ที่มา : http://thuonghieuvietnoitieng.vn/upload_images/images/biasg.jpg 

พอใจกับสิ่งที่เรามีและมักจะฝันถึงการเพ่ิมขึ้นการเรียนรู้การสร้างและการสร้างสรรค์สิ่งใหม่ ๆ เพ่ือ

ตอบสนองความต้องการที่เพ่ิมมากขึ้นและการเปลี่ยนแปลงของตลาด มักจะเรียนรู้ คิดสร้างสรรค์ และ

นวัตกรรมเป็นของเรา (ข้อมูลแนะน าในเว็บไซด์ของบริษัท Sabeco) 

1.1.3) กลยุทธ์ทางการตลาด 

   1.1.3.1  ผลิตภัณฑ์ 

 

 

 

 

 

  บริษัทเบียร์ Sabeco มีผลิตภัณฑ์เบียร์ ทั้งหมด 5 ชนิด ได้แก่ 

    1. Saigon Gold " Saigon Gold – ที่ละเอียดอ่อนชั้นหนึ่ง " ไซ่ง่อนโกลด์เป็น

ผลิตภัณฑ์ท่ีดีที่สุดและเป็นหัวใจหลักที่สุดของเบียร์ไซ่ง่อนที่สร้างขึ้นโดยผู้เชี่ยวชาญด้านเทคโนโลยีชั้นแนว

หน้าของโลกพร้อมกับกระบวนการผลิตแบบดั้งเดิมที่เข้มงวดโดยการหมั่นผลิตต้นแบบด้วยประสบการณ์

การท างานของเบียร์ไซ่ง่อนกว่า 142 ปี และไซ่ง่อนโกลด์มีความเข้มข้นและกลิ่นหอมที่อุดมไปด้วยความ

สดชื่นของสายพันธุ์พิเศษของดอกฮ็อพเพ่ือสร้างรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ นอกเหนือจากส่วนผสมที่คัดสรร

มาอย่างพิถีพิถันแล้วองค์ประกอบที่ท าให้รสชาติของเบียร์ Saigon Gold ละเอียดอ่อน คือ ยีสต์บริสุทธิ์จะ

ถูกเก็บด้วยวิธีการเฉพาะไว้อย่างเคร่งครัด ตลาดที่ Saigon Gold จะจ าหน่ายมักจะจ าหน่ายในเมืองส าคัญ 

ๆ เช่น Ho Chi Minh City Hanoi Hai Phong และQuang Ninh  
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    2. Saigon Special “ ไซ่ง่อน สเปเชี่ยล - โฉมใหม่ ยังคงเป็นความรักที่แท้จริง 

” เบียร์ไซ่ง่อน สเปเชี่ยล ที่มีมอลต์แท้ 100% (ไม่มีข้าว) ผลิตจากเทคโนโลยีที่ล้ าสมัยที่สุดและหมักด้วย

เทคโนโลยีแบบดั้งเดิมในระยะยาวเพ่ือสร้างรสชาติที่อร่อย แตกต่างจากผลิตภัณฑ์เบียร์อ่ืน ๆ ในตลาด 

ไซ่ง่อน สเปเชี่ยล เป็นชนิดพิเศษของเบียร์ไซง่อนให้ส าหรับลูกค้าวัยหนุ่มสาวที่ทีพลังและประสบ

ความส าเร็จในชีวิต โดยจะมีบรรจุภัณฑ์แบบกระป๋องอลูมิเนียม และบรรจุในขวดแก้วสีเขียว ตลาดเบียร์

ไซ่ง่อน สเปเชี่ยล มักจะผลิตและจ าหน่ายทั่วประเทศโดยเฉพาะในเมืองใหญ่ ๆ เช่น TPHCM Ha Noi Hai 

Phong Da Nang และCan Tho  

    3. 333 Export “ 333 Export – ความสง่าสงามถึงความมั่นใจ ” ได้เปิดตัวใน

ปีค.ศ. 1985  แบรนด์เบียร์ 333 ได้ครองต าแหน่งแรกในตลาดเบียร์ในเวียดนาม ปัจจุบันเบียร์กระป๋อง 

333 เป็นเบียร์แบรนด์แรกที่ผลิตในตลาดเวียดนามและส่งออกไปยัง 18 ประเทศ นอกจากนั้นยังมีเบียร์ 

333 Premium ซึ่งเป็นแบบบรรจุในขวด เปิดให้ออกสู่ตลาดตั้งแต่เดือนมิถุนายน ปีค.ศ. 2010 เนื่องจาก 

333 Export เป็นเบียร์กระป๋องท าให้สามารถผลิตและจ าหน่ายได้ท่ัวประเทศ 

    4 . Saigon Export “Saigon Export - ไม่ ขั ด  ไม่ รบกวน  ไม่ ซั บ ซ้ อน  ไม่

จ าเป็นต้องอวด ดื่มแล้วจะเข้าใจ ” Saigon Export เป็นเบียร์ที่ได้รับความนิยมมากที่สุดในเวียดนาม 

เพราะถือว่าเบียร์แต่ละหยดมาจากวิญญาณของคนไซ่ง่อนท าให้มีรสชาติที่ดั้งเดิมทั้งเข้มข้นทั้งเรียบง่ายแต่

เต็มไปด้วยเสรี และขวดสีน้ าตาลที่แข็งแรงล้อมรอบด้วยฉลากท่ีหรูหราจะช่วยให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์

อันน่าจดจ า Saigon Export จะผลิตและจ าหน่ายทั่วประเทศ โดยเฉพาะภาคกลางและภาคใต้  

    5. Saigon Lager “Saigon Lager - เชื่อมต่อมิตรภาพ ” Saigon Lager ได้รับ

ความไว้วางใจจากนักดื่มเวียดนามหลายล้านราย ซึ่งผลิตขึ้นจากเทคโนโลยีที่ทันสมัยที่สุดในโลกภายใต้การ

ดูแลของทีมงานช่างผู้ช านาญและคนงานที่มีทักษะเบียร์สด ทั้งสดชื่นและเข้มข้นส าหรับผู้ดื่ม มีจ าหน่ายทั่ว

ประเทศ แต่จะโฟกัสที่ตลาดภาคเหนือตอนกลาง ภาคกลาง ภาคใต้ตอนล่าง และที่สูงตอนกลาง (ข้อมูล

Sản phẩmในเว็บไซด์ของบริษัท Sabeco) 

http://www.sabeco.com.vn/san-pham/bia/saigon-lager
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   ผลิตภัณฑ์ของ Sabeco เป็นที่นิยมและเป็นที่รู้จัก ท าให้ผลิตภัณฑ์ที่ถูกไว้วางใจใกล้ชิด

กับผู้บริโภค ดังนั้นความส าเร็จของ Sabeco มาจากการท าผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภคทั้งด้านคุณภาพ รสชาติ และกลยุทธ์การกระจายผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะในกลุ่มตลาดเบียร์พรีเมี่ยม 

โดยผลิตภัณฑ์จะถูกผลิตด้วยกรรมวิธีจากเทคโนโลยีทันสมัย การหมักแบบดั้งเดิมเฉพาะ หรือด้วยวัตถุดิบ

ที่มีคุณภาพสูง เพ่ือสะท้อนให้เห็นภาพลักษณ์ของแบรนด์เบียร์ไซง่อนและตอบสนองความต้องการของ

ตลาด จุดแข็งของบริษัท คือ การประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ์ Sabeco เลือกเน้นทิศทางการลงทุนด้าน

ด้านคุณภาพเพ่ือสร้างความเติบโตให้แบรนด์  

   การลงทุนด้านคุณภาพ 1.มีความกระตือรือร้นในการแสวงหาวัตถุดิบจากแหล่งวัตถุดิบที่

หลากหลาย จากการการร่วมมือกับซัพพลายเออร์ที่มีความสามารถและมีชื่อเสียงทั้งในและต่างประเทศ 

เช่น การน้ าเข้าข้าวมอลต์ (เมล็ดข้าวบาร์เลย์) ดอกฮอปส์ จากประเทศในยุโรป ออสเตรเลีย และ

สหหรัฐอเมริกา 2. ทุกโรงงานของSabeco จะใช้กระบวนการผลิตที่มีระบบมาตราฐานและกฎระเบียบที่

เหมือนกันเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ โดยขั้นตอนทั้งหมดของกระบวนการผลิตจะได้รับการตรวจสอบ

จากคณะกรรมการควบคุมคุณภาพของSabeco 3. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ เนื่องจากเบียร์ไซง่อน

มีการกระจุกตัวอยู่ในตลาดทางภาคใต้เป็นหลัก ท าให้แบรนด์สร้างความหลากหลายเพ่ือขยายตลาดไปยัง

ภาคเหนือ Sabeco จึงได้ก าหนดกลยุทธ์ระยะยาวเพ่ือแข่งขันกับคู่แข่ง คือ นอกเหนือจากการรักษาการ

เติบโตในกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่นิยม บริษัทจะมุ่งเน้นไปในส่วนของผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยมที่อยู่ในกลุ่มของ

ผู้บริโภควัยหนุ่มสาวและวัยท างาน  

   การรักษาเสถียรภาพของผลิตภัณฑ์ ตั้งแต่ในช่วงต้นปีค.ศ. 2012 บริษัทได้ใช้ระบบการ

จัดการแบบครบวงจรที่ได้มาตราฐาน ISO 901: 2008,มาตรฐานความปลอดภัยด้านอาหารของHACCP 

และการจัดการสิ่งแวดล้อม ISO 14000 ซึ่งระบบการจัดการคุณภาพทั้งหมดได้ติดตั้งและใช้งานในบริษัท

ย่อย 44 บริษัท และบริษัทร่วมทั่วประเทศ และผลิตภัณฑ์ของ Sabeco ได้รับรองจากศูนย์รับรองคุณภาพ 

Accredited Certification Center - กรมควบคุมคุณภาพท่ัวไป Quacert  
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   นอกจากจะพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ บริษัท Sabeco ต้องการที่จะยืนยัดเป็นผู้น า

ในอุตสาหกรรมเบียร์เวียดนามและต้องการไปในตลาดโลก ท าให้บริษัทมีการพัฒนาและเปลี่ยนแปลง

ตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นแบบบรรจุภัณฑ์ที่บริษัทจะเน้นให้มีรูปแบบที่ทันสมัยและสะดวกในการใช้ การ

ปรับภาพโลโก้ที่ถือว่าเป็นส่วนส าคัญของกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ นอกจากนั้นบริษัท Sabeco ก็ให้ความส าคัญ

กับการระบุรายละเอียดที่จะเป็นประโยชน์ เช่น ชื่อผลิตภัณฑ์ ผู้ผลิต ปริมาณแอลกอฮอล์ ความจุ 

ส่วนประกอบ ค าแนะน าการใช้ การเก็บรักษา และเครื่องหมายการค้าของผลิตภัณฑ์ ซึ่งการติดฉลากเบียร์

นั้นเป็นส่วนหนึ่งของวัฒนธรรมเวียดนามตั้งแต่ดั้งเดิม โดยบริษัท Sabeco ได้น าคุณค่าและวัฒนธรรมของ

ประเทศตนในส่วนนี้มาใช้กับผลิตภัณฑ์จนเกิดผลส าเร็จกลายเป็นเอกลักษณ์ของแบรนด์ และสร้าง

คุณสมบัติที่โดดเด่นให้ผลิตภัณฑ์ คือ เบียร์ของบริษัท Sabeco จะไม่ก่อให้เกิดอาการปวดหัวหลังจากการ

ดื่ม และมีส่วนผสมที่ประกอบด้วยวิตามิน B1 B3 B11 แร่ธาตุ และสารต้านอนุมูลอิสระ สิ่งเหล่านี้จะช่วย

สร้างภาพลักษณ์ให้แบรนด์เป็นที่ต้องการในตลาด เพราะถ้าผลิตภัณฑ์ไม่สร้างความเป็นเอกลักษณ์จะท า

ให้ไม่สามารถเป็นที่รู้จักได้ในระยะยาว และเพ่ือช่วยให้ผู้บริโภคสามารถแยกแยะความแตกต่างของ

ผลิตภัณฑ์ได้เมื่อเทียบกับบริษัทอ่ืน เช่น เบียร์ Saigon Special และ เบียร์ Hineken ที่มีขวดบรรจุภัณฑ์

สีเขียวเหมือนกัน ดังนั้นภาพโลโก้จะแสดงความเป็นเอกลักษณ์ ความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ และสิ่ง

เหล่านี้ส่งผลให้ผู้บริโภคมองเห็นถึงความตั้งใจของบริษัทท่ีจะเปลี่ยนแปลงและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 

   1.1.3.2  ราคา 

   เบียร์ของบริษัท Sabeco ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคมาอย่างยาวนาน มีรสชาติที่เป็น

เอกลักษณ์ และราคาที่เหมาะสม การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ของบริษัท Sabeco ราคาจะขึ้นอยู่กับ

ผู้บริโภค เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีราคาที่เหมาะสมกับระดับรายได้ของผู้บริโภค เพราะบริษัทมองถึงความส าคัญ

ของผู้บริโภคมากกว่าต้นทุนของผลิตภัณฑ์ในการก าหนดราคา กลยุทธ์การก าหนดราคาแบบนี้ท าให้เป็นกล

ยุทธ์ที่แตกต่างจากการก าหนดราคาของบริษัทอ่ืน กลยุทธ์นี้เพ่ือสร้างคุณค่าของแบรนด์ให้อยู่ในใจของ

ผู้บริโภค โดยบริษัท Sabeco มีเกณฑ์การก าหนดราคาอยู่ 3 เกณฑ์  
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    1. ค านวณจากต้นทุน : วัตถุดิบเป็นรายการที่คิดเป็นสัดส่วนที่ใหญ่ที่สุดจาก

ต้นทุนการผลิตทั้งหมด ราคาวัตถุดิบมักจะเกิดความผันผวนและน าเข้าจากต่างประเทศ เช่น น าเข้ามอลค์

จากประเทศออสเตรเลีย เดนมาร์ก ฝรั่งเศส หรือน าเข้าดอกฮอปส์จากเดนมาร์ก ท าให้บริษัทพยายามที่จะ

ก าหนดราคาให้ประกันต้นทุนการผลิตและผลก าไร 

    2. ค่านิยม : ผลิตภัณฑ์ของ Sabeco จะก าหนดราคาจากผู้บริโภคเป็นพ้ืนฐาน

ส าคัญ ดังนั้นจึงจะก าหนดราคาจากการรับรู้ของผู้บริโภคมากกว่าต้นทุนของผลิตภัณฑ์ 

    3. คู่แข่ง : คู่แข่งของบริษัท Sabeco คือบริษัท Hineken ซึ่งเป็นแบรนด์เบียร์

ชั้นน าของโลกและมีฐานการผลิตอยู่ในเวียดนาม เพ่ือที่จะแข่งขันกับ Hineken ได้บริษัท Sabeco จึง

ก าหนดราคาขายต่ ากว่า Hieneken เพราะต้องการที่จะรักษาความได้เปรียบกับคู่แข่ง 

   และเนื่องจากเบียร์ของบริษัท Sabeco มีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย ตั้งแต่ราคาต่ าจนถึง

ราคาสูง ดังนั้นจึงมีการก าหนดราคาที่แตกต่างกัน โดยจะก าหนดราคาตามรูปร่างและชนิดของผลิตภัณฑ์ 

และความหลากหลายของราคาท าให้สามารถดึงดูดและเข้าถึงผู้บริโภคได้หลายระดับ ส่งผลให้มีส่วนแบ่ง

ทางการตลาดมากกว่าบริษัทอ่ืน นอกจากนั้นด้วยกลยุทธ์การก าหนดราคาต่ าเป็นประโยชน์ต่อบริษัท 

Sabeco อย่างมาก เนื่องจากผู้บริโภคมักจะเลือกผลิตภัณฑ์ที่ราคาต่ า 

   1.1.3.3  การจัดจ าหน่าย 

   นอกเหนือจากการลงทุนระบบการผลิตที่ทันสมัย ยังจ าเป็นต้องขยายฐานการผลิตออกสู่

ระดับท้องถิ่น เพ่ือแสดงให้เห็นถึงความเร็วในการกระจายผลิตภัณฑ์และการเติบโตของการผลิต การ

พัฒนาระบบการกระจายเพ่ือนสร้างความเข้มแข็งให้กับตลาดในประเทศ การปรับโครงสร้างเครือข่ายการ

จัดจหน่ายถือเป็นหนึ่งในกลยุทธ์การขยายตลาดที่ส าคัญของSabeco โดยศึกษาจากรูปแบบและ

ความส าเร็จจากบริษัทเบียร์ชั้นน าของโลก เกิดเป็นการค้าร่วมที่เป็นพ้ืนฐานของการกระจายสินค้า ซึ่งมีอยู่ 

9 บริษัท 36 สาขากระจายอยู่ทั่วประเทศ และผ่านตัวแทนจ าหน่ายร้านค้าปลีก 1 ,300 ราย เช่น 
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ร้านอาหาร นอกจากนั้นยังมีโรงงานผลิต 24 แห่ง ท าให้เครือข่ายการจัดจ าหน่ายของบริษัท Sabeco 

ครอบคลุมทั้งประเทศ เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็วและสะดวกที่สุด ดังนั้น

เพ่ือให้การจัดจ าหน่ายเป็นไปอย่างมีคุณภาพ จึงมีระบบการตรวจสอบการขนส่ง 1. ตรวจสอบคุณภาพ

ของบรรจุภัณฑ์ 2. พนักงานเดินรถขนส่ง เพ่ือให้การประสานงานของระบบขนส่งนั้นจัดส่งได้ตรงทันเวลา

เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

   1.1.3.4  การส่งเสริมการขาย 

   ธุรกิจเครื่องดื่มแอลกฮอล์โดยทั่วไปขึ้นอยู่กับการตลาดการสื่อสารและการโฆษณา 

เพราะส่งผลโดยตรงต่อการเติบโตของยอดขาย เริ่มตั้งแต่ในปีค.ศ. 2015 บริษัท Sabeco ใช้เงินในการ

โฆษณาและการตลาดเบียร์สูงมากที่สุดซึ่งเป็น 3 เท่าของการตลาดตลอดสามปีที่ผ่านมา โดยในปีค.ศ. 

2015 ได้ใช้เงินส าหรับค่าโฆษณา การตลาด การประชาสัมพันธ์ คิดเป็นเงิน 1.269 พันล้านดง ซึ่งสัดส่วน

รูปที่ 4.3 : ส านักงานบริษัท CPTM Bia Sai Gon – ทิศตะวันออก ที่มีหนา้ที่รับผิดชอบการขายในจังหวัด 
Binh Duong,โกดังเก็บสินค้าที่จังหวัด Long Khanh และเป็นผู้จัดจ าหน่ายในบริเวณเกาะ  Con 
แหล่งที่มา : http://www.thesaigontimes.vn/Uploads/Articles/155255/90cf4_hinhsabeco.jpg 
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รูปที่ 4.4 : ค่าใช้จ่ายโฆษณาและสัดส่วนเปรียบเทียบรายได้ 
แหล่งที่มา : http://pano.vn/ngan-sach-nghin-ty-bia-sai-gon-danh-cho-quang-cao/ 

 

 

ของค่าใช้จ่ายในการโฆษณาถึง 4.68 % ซึ่งการลงทุนในด้านโฆษณานั้นท าให้รายได้ของบริษัทเพ่ิมขึ้นถึง 

25 % หากค านวณจากปีค.ศ. 2012-2015   

 

 

 

 

 

 

 

 

สามารถแบ่งวิธีการส่งเสริมการขายของบริษัท ได้เป็น 

1. การโฆษณา เป็นการเน้นถึงเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่รู้จัก และสร้างภาพลักษณ์ 

ให้กับผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะเป็นในรูปแบบของ โฆษณาบนทีวี สื่อออนไลน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ 

2. โปรโมชั่น กลยุทธ์ของบริษัทคือการก าหนดสินค้าให้ตรงกับผู้บริโภค และต าแหน่งที่ตนเอง 

ครองตลาด ด้วยโปรโมชั่นที่หลากหลายดึงดูดน่าสนใจจากของรางวัลราคาแพง เช่น กิจกรรมส่งเสริมการ

ขายผลิตภัณ์แบบขวดแก้ว “ เปิดฝาปั๊ปรับโชค ” 

3. ตั้งร้านแยกในซุปเปอร์มาร์เก็ต เพ่ือให้ลูกค้าสะดวกในการเลือกซื้อ พร้อมมีพนักงานขาย 

คอยแนะน าผลิตภัณฑ์ 

4. ตั้งสมาคมเบียร์ Saigon ทั่วประเทศ เป็นสถานที่ท่ีเป็นจุดหมายส าหรับกลุ่มคนที่ชื่นชอบ 

http://pano.vn/ngan-sach-nghin-ty-bia-sai-gon-danh-cho-quang-cao/
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ผลิตภัณฑ์ของบริษัท ที่นี่จะจ าหน่ายเฉพาะเบียร์ที่เป็นผลิตภัณฑ์ของบริษัท Sabeco เท่านั้น บริการด้วย

พ้ืนที่ที่กว้างขวางโปร่งสบาย พนักงานสุภาพนอกจากนั้นยังมีโปรโมชั่นมากมาย ซึ่งที่ผ่านมาสมาคมเบียร์ 

Sai Gon มีบทบาทส าคัญในการช่วยสร้างภาพลักษณ์ให้บริษัท Sabeco  

5. กิจกรรมทางสังคม “ Sabeco จับมือชุมชน ”บริษัท Sabeco จะให้ความส าคัญเก่ียวกับ 

ความรับผิดชอบต่อสังคมเสมอ ทุกๆปีบริษัท จะมีส่วนร่วมในโครงการต่างๆส าหรับชุมชุน หรือกิจกรรม

ทางกีฬา เพ่ือประโยชน์ต่อสังคมและสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับบริษัท 

  ตัวอย่างกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 4.5 : ภาพบางส่วนจากโมษณาในรูปแบบของ โฆษณาบนทีวขีองผลิตภณัฑเ์บียร์ 
Sai Gon Special 
ที่มา : https://www.youtube.com/watch?v=-AZH2VJu9J0 
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รูปที่ 4.6  : จัดโปรโมชั่น “ซื้อ 2 ลัง แถม 6 กระป๋อง” ของ
ผลิตภณัฑ์เบียร์ Sai gon Special 
ที่มา : 
http://imgs.vietnamnet.vn/Images/2013/02/04/11/201
30204113025_Bia-SG1.jpg 

รูปที่ 4.7 : จัดกิจกรรมขอขอบคณุลูกค้า “LIKE BIA SAIGON ” ที่ร้านอาหาร Pho Dem 
เมือง Buon Ma Thuot  
ที่มา : https://daklak24h.com.vn/images/news/2016/11/24/11.jpg 
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รูปที่ 4.8 : ตั้งร้านแยกในซุปเปอรม์าร์เกต็ 
ที่มา : https://baomoi-photo-2-td.zadn.vn/w700_r1m/17/12/13/50/242 
73313/2_128300.jpg 

รูปที่ 4.9 : พนักงานส่งเสริมการขาย 
ที่มา : http://image.plo.vn/w653/Uploaded/dinhlong/2017_12_18/gia-tri-
biasai-gon1myki_CFLP.jpg 

https://baomoi-photo-2-td.zadn.vn/w700_r1m/17/12/13/50/242
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รูปที่ 4.10 : สมาคมเบียร์ที่บริษัท Sabeco เป็นผูส้นับสนุน 
ที่มา : http://sukienquangcao.com/bang-hieu/bang-hieu-cua-hang/bang-
hieu-cua-hang-hiflex/bang-hieu-cua-hang-hiflex-sabeco.html 

รูปที่ 4.11 : จัดกิจกรรมทางสังคม “ การแข่งขันฟุตบอล Saigon Beer Cup 2015 ” 
ที่มา : http://anh.24h.com.vn/upload/4-2015/images/2015-12-09/1449628533-
giai-bong-da-cup-sai-gon--1-.jpg 
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บริษัทเชื่อว่าการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เป็นสิ่งจ าเป็นเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถมองเห็นผลิตภัณฑ์ได้

อย่างชัดเจน และบริษัทสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย จึงมุ่งเน้นในการลงทุนโฆษณาด้วยเงินจ านวนมากใน

แต่ละปี  

2.เพื่อศึกษาการเติบโตของบริษัทเบียร์ Sabeco 

จากการผลิตขนาดเล็กที่ผลิตได้เพียง 21.5 ล้านลิตในปีค.ศ. 1977 ปัจจุบันบริษัท Sabeco เป็น

บริษัทเบียร์ชั้นน าของประเทศเวียดนามที่มีความแข็งแกร่งทางการเงิน โดยเป็นบริษัทที่มีส่วนแบ่ง

การตลาดในตลาดเบียร์มากที่สุด มีก าลังการผลิตรวม 1.8 ล้านลิตรต่อปี ท าให้อยู่ในอันดับที่ 17 ในบรรดา

ผู้ผลิตเบียร์รายใหญ่ของโลก Sabeco มีผลประกอบการและผลการด าเนินงานที่ดี ทั้งในเรื่องรายได้ การ

เติบโตของก าไร และอัตราการจ่ายเงินปันผลสูง โดย Sabeco ได้พัฒนานวัตกรรมและมุ่งเน้นการลงทุน

ระยะยาวในด้านต่างๆ ด้วยกลยุทธ์ให้สอดคล้องกัน ไม่ว่าจะเป็นแหล่งจ่าย การขนส่ง คลังสินค้า การผลิต 

การตลาด และกิจกรรมแสดงความรับผิดชอบต่อชุมชน (Corporate Social Responsibility) เนื่องจาก

ผลิตภัณฑ์ของSabeco ถือว่าเป็นแบรนด์ที่ติดตลาด ท าให้ต้องลงทุนในการสร้างภาพลักษณ์ให้ผลิตภัณฑ์

ใกล้ชิดกับผู้บริโภค ร่วมทั้งปรับปรุงการกระจายสินค้าอย่างเป็นมืออาชีพให้เหมาะสมกับตลาดเบียร์

เวียดนาม นอกจากนั้นส่วนใหญ่ผลิตภัณฑ์ Sabeco จะมีตลาดส่วนใหญ่เป็นบริเวณทางภาคใต้ บริษัทจึง

ต้องการขยายตลาดไปในภาคเหนือ ที่เป็นตลาดหลักของเบียร์ฮานอย เบียร์เฮว้ และคาล์สเบิร์ก เนื่องจาก

แนวโน้มในตลาดภาคใต้ก าลังอ่ิมตัว แต่โดยหลักบริษัทจะเน้นในเรื่องของการรักษาคุณภาพสินค้าเพ่ือ

ประโยชน์ของผู้บริโภคและคงราคาให้คงที่ส าหรับการจัดจ าหน่ายในตัวแทนเพ่ือรับประกันก าไรของผู้จัด

จ าหน่าย นอกเหนือจากด้านคุณภาพ บริษัท Sabeco ยังเน้นในเรื่องของปัญหาด้านสิ่งแวดล้อม “ ไซง่อน

เบียร์จับมือกับชุมชน ” เป็นแนวทางส าหรับกิจกรรมทั้งหมดของบริษัทในแต่ละปี เพ่ือเพ่ิมการพัฒนา

อย่างยั่งยืนในการด าเนินธุรกิจด้วยความรู้สึกของความรับผิดชอบต่อชุมชน ในช่วงปีค.ศ. 2013-2016 

บริษัทได้ให้เงินสนับสนุนกิจกรรมเพ่ือสังคมมากกว่า 200 พันล้านดง และร่วมลงทุนในระบบการบ าบัดน้ า

เสียการปล่อยของเสียที่เหมาะสมส าหรับกระบวนการผลิตที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม โดยการใช้ระบบ
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รูปที่ 4.12 : Nha may Bia Sai Gon – Cu Chi ที่เป็นโรงงานสีเขียว-สะอาด-ที่สวยงามและ
ทันสมัยที่สดุในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ 
แหล่งที่มา : 
http://www.thesaigontimes.vn/Uploads/Articles/155255/90cf4_hinhsaboco.jpg 

 
 

สากล “ โรงงานสีเขียว ” ประกอบด้วย 3 เกณฑ์ : การประหยัดเชื้อเพลิง ประสิทธิภาพสูง และเทคโนโลยี

กรองของเสีย และตั้งแต่ปีค.ศ. 2013 บริษัท Sabeco ได้จัดหาระบบการแก้ปัญหาและการจัดการธุรกิจ 

จากบริษัท Bravo คือ ซอฟแวร์การจัดระบบ-การแก้ปัญหา BRAVO 7 ERP-VN เป็นโปรแกรมซอฟแวร์ที่

ถูกน ามาใช้ในหลายส่วน ทั้งส่วนบัญชี คลังสินค้า การผลิต โดยน าไปใช้ในบริษัทและหน่วยงานต่างๆของ

บริษัททั่วประเทศ เช่น Nha may Bia Sai Gon – Cu Chi ซึ่งจะช่วยน าไปสู่การเพ่ิมประสิทธิภาพการ

บริหารจัดการ  

 

  

 

 

 

 

 

   

 

  

ในปีค.ศ. 2015 แม้ว่า Sabeco จะผลิตเบียร์ได้ 1.3 พันล้านลิตร แต่การเติบโตของบริษัทแทบไม่

มีการเติบโตขึ้น ตามข้อมูล Buzzmetrics เบียร์ไซง่อนเป็นที่นิยมอันดับ 4 ตามหลังไทเกอร์และไฮเนเก้น 

และในปีค.ศ. 2016 Sabeco ไม่ได้ตั้งเป้าหมายการเติบโตไว้มากเกินไป จากการประชุมผู้ถือหุ้นเดือน

พฤษภาคมปีค.ศ. 2015 ได้แสดงแผนรายได้ของบริษัทที่เพ่ิมขึ้น 3 % จาก 3 ปีก่อน คิดเป็นเงิน 28 ,558 

พันล้านดง (Minh Quan ,2559) โดยแผนในปีค.ศ. 2016 มีแผนปริมาณการขายเบียร์ให้เพ่ิม 1 % จาก 

1.52 พันล้านลิตรเป็น 1.54 พันล้านลิตร  
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แม้บริษัทจะไม่การเติบโตแต่บริษัทก็ยังพยายามในการพัฒนาที่ยั่งยืนและมั่นคง ปรับปรุงคุณภาพ

อย่างต่อเนื่อง และสร้างความหลากหลายของผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความคาดหวังของผู้บริโภค และ

ยังคงได้รับการยอมรับว่าเป็นแบรนด์ระดับชาติ เนื่องจากมีรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ของเบียร์ไซง่อน และ

เป็นความภูมิใจของผลิตภัณฑ์เวียดนาม ดังนั้นบริษัทจ าเป็นต้องเปลี่ยนแปลงเพ่ือความอยู่รอดและเติบโต 

ทั้งเศรษฐกิจของประเทศที่ก าลังฟ้ืนตัวมากกว่าปีก่อนๆ หรือความผันผวนของสภาพแวดล้อมยังคงส่งผล

ต่อการบริโภคของตลาดเบียร์ โดยเฉพาะนโยบายการเพ่ิมภาษีสรรพสามิตและการจ ากัดการบริโภค

เครื่องดื่มแอลกฮอล์ที่ส่งต่อการบริโภค  

 

 

 

 

 

 

น

อกจา

ก นั้ น

ยั งถู ก

แบรนด์เบียร์ชั้นน าของโลกที่ได้เปรียบในชื่อเสียงและศักยภาพทางการเงินสร้างแรงกดดันมากขึ้น ท าให้

บริษัทจ าเป็นต้องมีความคิดใหม่เพ่ืออยู่รอดต่อความท้าทายในอนาคต นาย Ong Vo Thanh Ha ประธาน

คณะกรรมการบริหารบริษัท Sabeco กล่าวว่า “ บริษัท Sabeco มุ่งเน้นไปที่การพัฒนาระยะยาว คือ 

รูปที ่4.13 : กราฟรายไดสุ้ทธิและก าไรก่อนหักภาษีระยะตั้งแต่ปี 2009-2015 
ที่มา : https://cafebiz.cafebizcdn.vn/k:2016/photo1466216486160-
1466216486174/nem-nghin-ti-vao-quang- 
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การปรับโครงสร้างองค์กรให้ครอบคลุมทุกด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้านระบบการจัดจ าหน่าย  ผลิตภัณฑ์ การ

ลงทุน การโปรโมทแบรนด์ และการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการบริหารจัดการธุรกิจ เพ่ือเพ่ิม

ทรัพยากรภายในควบคู่ไปกับแผนการเงินลงทุนอย่างต่อเนื่อง ด้วยค าขวัญ “ การค้าเป็นแนวหน้า 

เทคโนโลยี เป็นรากฐาน การบริหารเป็นสิ่ งส าคัญ  ” ภายใต้แนวคิดสามัคคี นวัตกรรม โปร่งใส 

ประสิทธิภาพ  บริษัทตัดสินใจที่จะด าเนินการตามแผน เพ่ือยืนยันจุดยืนของตนผู้ เป็นผู้บุกเบิก

อุตสาหกรรมเบียร์ในตลาดเบียร์เวียดนามท่ีใช้มุมมองภูมิภาคและโลก ” (ข้อมูลแนะน าในเว็บไซด์หลักของ

บริษัท Sabeco) นอกจากการปรับโครงสร้างองค์กรหรือทิศทางการพัฒนา ยังมีการฝึกอบรมพนักงานเพ่ือ

ยกระดับให้มีความเป็นมืออาชีพ และวางแผนดึงบุคคลากรที่มีทักษะ เพ่ือเตรียมรากฐานที่มั่นคงในระยะ

ยาวในปีค.ศ. 2017 คณะกรรมการบริษัทมีเป้าหมายในการรักษาและพัฒนาตลาด รวมทั้งเพ่ิมสัดส่วนของ

ผลิตภัณฑ์ในกลุ่มผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยมและผู้บริโภควัยหนุ่มสาว และเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันด้วย

การอัพเกรดผลิตภัณฑ์และบริการเสริมต่างๆ เพ่ือรักษาต าแหน่งในตลาด รวมถึงการขยายตลาดออกไปยัง

ตลาดต่างประเทศ 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 4.14 : Sai gon Gold จุดเริม่ต้นส าหรับแผนธุรกิจปี 2018 
ที่มา : https://www.tuhaohangviet2017.vn/upload/Saigongold.jpg 
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3.แนวโน้มการลงทุนจากต่างประเทศ  

บริษัท Sabeco เป็นบริษัทชั้นน าของอุตสาหกรรมเบียร์ที่ประสบความส าเร็จ และผลิตภัณฑ์เบียร์

ของบริษัท Sabeco ถือว่าเป็นความภาคภูมิใจของผลิตภัณฑ์เวียดนาม ก่อนที่ประเทศเวียดนามจะเข้าเป็น

สมาชิกองค์การค้าโลก บริษัท Sabeco ก็ได้พัฒนาตลาดในระดับสากลอยู่เสมอ แม้ตลาดการส่งออกยังคง

อยู่ในระดับที่ต่ ากว่าเมื่อเทียบกับ 18 ประเทศใน 5 ทวีป แต่บริษัทก็ส่งเสริมการตลาดในต่างประเทศ เช่น 

สหรัฐฯ ญี่ปุ่น และเนเธอร์แลนด์ ตามรายงานของ VietNam Report “ ในปีค.ศ. 2017บริษัท Sabeco 

ยังคงครองต าแหน่งผู้น าในกลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม ซึ่งก าไรจากการที่มีส่วนแบ่งการตลาดกว่า 40 %

ท่ามกลางการแข่งขันที่รุนแรงจากผู้ผลิตในภูมิภาคและทั่วโลก”( Hoang Thang, 2561) บริษัท Sabeco 

มีแผนจะขายหุ้นในส่วนของรัฐออก 53 % ซึ่งจะท าให้ลดสัดส่วนการถือครองบริษัทจาก 89.59 % เหลือ 

36 % (Bạch Duong, 2559) แต่แผนการซื้อขายหุ้นนั้นจะต้องรอผ่านอนุมัติจากกระทรวงและรัฐบาล 

เนื่องจากจ าเป็นในการเลือกนักลงทุน เพราะผลิตภัณฑ์ของบริษัท Sabeco แบรนด์เบียร์ Sai Gon เป็น

แบรนด์ที่มีมูลค่า และเมื่อบริษัทจดทะเบียนเข้าสู่ตลาดหลักทรัพย์อย่างเป็นทางการ โดยได้จดทะเบียน

อย่างเป็นทางการในวันที่ 6 ธันวาคม 2016 พร้อมรหัสหุ้น SAB และราคาซื้อขายเริ่มต้นที่ 110,000 ดงต่อ

หุ้น ภายหลังการเปิดขายหุ้น หุ้น SAB มีราคาเพ่ิมขึ้นและปริมาณการสั่งซื้อสูง ด้วยการปิดขายครั้งแรกที่

ราคา 132,000 ดงต่อหุ้น ท าให้ถูกจัดอันดับเป็นหุ้นที่ดึงดูดความสนใจนักลงทุนเป็นพิเศษของนักลงทุนใน

ตลาด  (Hoang Ha/Bizlive, 2559) เหตุผลที่นักลงทุนต้องการเข้าครอบครองบริษัท Sabeco เนื่องจาก 

1. มีเสถียรภาพทางการเมืองมั่นคง 2. มีสภาพอากาศเป็นเขตร้อนชื้นตลอดทั้งปี ท าให้สังคมและ

วัฒนธรรมนิยมบริโภคเบียร์ 3. มีการผลิตเบียร์เป็นอันดับ 3 ของทวีปเอเชีย 4. ภาพรวมของตลาดมีการ

เติบโตปีละไม่ต่ ากว่า 10 % ซึ่งจากหนังสือพิมพ์ออนไลน์ ASTV ผู้จัดการออนไลน์กล่าวว่าเนื่องจาก

มาตราฐานค่าครองชีพที่สูงขึ้นท าให้ประชาการมีแนวโน้มการใช้จ่ายมากขึ้น 5.  เป็นแบรนด์ที่มีชื่อเสียง

และเป็นที่นิยมของเวียดนาม (จากหนังสือพิมพ์ออนไลน์ ASTV ผู้จัดการออนไลน์(2558))  ในพิธีการเปิด

ขายหุ้น นาย Vo Thanh Ha ประธานคณะกรรมการบริษัท Sabeco กล่าวว่า “การซื้อขายหลักทรัพย์
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ของ SAB ถือว่าเป็นก้าวใหม่ของ Sabeco การลงทุนในตลาดหุ้นจะเปิดโอกาสมากขึ้นส าหรับ Sabeco 

และยังสร้างความท้าทายมากขึ้นในอนาคต นอกจากนี้ยังเป็นแรงจูงใจให้พนักงานมากขึ้นอีกด้วย” (Khac 

lam,2556) 

ดังนั้นการเข้าถือครองบริษัท Sabeco ได้ก็จะหมายถึงการเป็นผู้ครองตลาดเบียร์รายใหญ่ที่สุดของ

เวียดนาม และบริษัทต่างชาติยังมองการเข้าไปลงทุนในตลาดเบียร์เวียดนามนั้นเป็น “ ทางลัด ” ในการ

เข้าสู่ตลาดเบียร์ โดยการเข้าซื้อกิจการของบริษัทท้องถิ่นเพ่ือน ามาต่อยอดในการท าการตลาดของตนเอง

บริษัท Sabeco จึงเป็นที่สนใจของผู้ผลิตรายใหญ่ทั่วโลกทั้ง Hineken AB-Inbev ThaiB2everage 

Sabmiller Asahi และ Kirin ที่เข้าร่วมการประมูลซื้อกิจการด้วยมูลค่าหลายล้านพันล้านเหรียญสหรัฐ

เพ่ือเข้าซ้อกิจการของบริษัท Sabeco นอกจากนั้นรัฐบาลเวียดนามได้ออกกฎหมายการยกเว้นวีซ่า ที่ช่วย

อ านวยความสะดวกเปิดรับนักลงทุน เพราะที่ผ่านมานักลงทุนต้องเสียเวลาและค่าใช้จ่ายในการขอวีซ่า

จ านวนมาก โดยมีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 1 กรกฎาคม 2558 
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บทที ่5 

สรปุผล อภปิรายผลและขอ้เสนอแนะ 

  จากการศึกษาการตลาดเบียร์เวียดนาม กรณีศีืกษา : บริษัทเบียร์ Sabeco ตามวัตถุประสงค์เพ่ือ

ศึกษาด้านกลยุทธ์การตลาด การเติบโตและแนวโน้มการลงทุนจากต่างประเทศของบริษัท  Sabeco โดย

ศึกษาโดยการรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของบริษัทเบียร์ Sabeco ตามหลักกลยุทธ์

ทางการตลาด 4P เพ่ือสรุปผลการศึกษา ดังต่อไปนี้ 

1.เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัทเบียร์ Sabeco 

1.1) ผลิตภัณฑ์ 

   ผลิตภัณฑ์ของบริษัท Sabeco เน้นในเรื่องการประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นหลัก

เพ่ือสร้างความเติบโตให้แบรนด์ ด้วยการการจัดการเรื่องของวัตถุดิบ บริษัทได้ร่วมมือกับบริษัทซัพพลาย

เออร์ในการจัดหาวัถุดิบกับหลายบริษัททั้งในประเทศและต่างประเทศ เพ่ือให้ได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพและ

เพียงพอต่อการผลิตให้ทันต่อจ านวนการบริโภค ระบบกระบวนการผลิตในโรงงานที่ต้องได้รับการ

ตรวจสอบจากคณะกรรมการควบคุมคุณภาพของบริษัท Sabeco เพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่มีความเสถียรภาพ 

ความใส่ใจทางด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์นั้น เช่นเดียวกับการวิเคราะห์ถึงกลยุทธ์ด้านราคาของบริษัท 

VBL ที่เป็นบริษัทเบียร์ที่มีผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่นิยมคือ Hineken ที่ถือว่าเป็นแบรนด์เบียร์ชั้นน าของโลกของ

ดร.Nguyen Van Son (2017) ที่ได้วิเคราะห์ว่า บริษัทมีวัตถุประสงค์ท่ีมีคุณภาพพรีเมี่ยมและเท่าเทียมท่ัว

โลก VBLจึงเน้นสร้างความมั่นใจปลอดภัยของสุขอนามัยอย่างต่อเนื่องและการปรับปรุงคุณภาพ VBL จะ

มุ่งไปในการลงทุนเรื่องทางวิทยาศาสตร์นวัตกรรมของสายการผลิตเบียร์ ท าให้กระบวนการจัดการ

คุณภาพของโรงงานจะเข้มงวดตั้งแต่การเลือกซัพพลายเออร์ที่มีคุณภาพ หรือวัตถุดิบที่น าเข้ามาจากยุโรป 

อ เ ม ริ ก า 
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และออสเตรเลียพร้อมกับขั้นตอนการประกันคุณภาพ ซึ่งน าไปใช้ในโรงงานของ VBL ทั่วโลก ดังนั้นการ

ผลิตของ VBL เป็นการลงทุนที่ทันสมัยเพื่อสร้างคุณภาพที่มั่นคงและตอบสนองความต้องการที่เพ่ิมขึ้นของ

ลูกค้า ซึ่งการวิเคราะห์นี้แสดงให้เห็นว่าบริษัท Sabeco มีบริษัท VBL เป็นต้นแบบในกลยุทธ์ด้าน

ผลิตภัณฑ์ นอกเหนือจากรสชาติที่ถูกปากผู้บริโภคแล้วบริษัทมีความพยายามแสดงถึงคุณสมบัติพิเศษของ

ผลิตภัณฑ์จากบริษัทที่เหนือกว่าบริษัทอ่ืน เพราะส่วนผสมในเบียร์ของบริษัท Sabeco จะไม่ท าให้เกิด

อาการต่างๆหลังจากดื่ม คุณสมบัตินี้ท าให้เห็นถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้อย่างชัดเจน นอกจากเรื่อง

คุณภาพแล้ว ยังมีการปรับปรุงในเรื่องของบรรจุภัณฑ์ที่ท าให้สะดวกในการใช้มากขึ้น แบบโลโก้ที่แสดงถึง

ความเป็นเอกลักษณ์ของแบรนด์ โดยโลโก้ของผลิตภัณฑ์ของบริษัท Sabeco จะเน้นแบบที่ยังคงคุณค่า

และวัฒนธรรมของเวียดนามไว้อยู่ เช่น สี หรือลายต่างๆ 

1.2) ราคา 

   บริษัทเบียร์ Sabeco มีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายเพ่ือตอบสนองผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์ของ

บริษัทจะมีระดับราคาและกลุ่มลูกค้าที่แตกต่างกันท าให้เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย ซึ่งกลยุทธ์ส าคัญในด้าน

ราคาของบริษัทเบียร์ Sabeco  คือ ก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์เพ่ือขยายส่วนถือครองตลาดมากกว่าเพ่ือ

ผลก าไร หมายถึง การเน้นในเรื่องมูลค่าการรับบรู้ในสายตาของผู้บริโภคเป็นพ้ืนฐานส าคัญมากกว่าต้นทุน

ของผลิตภัณฑ์ ท าให้ราคาผลิตภัณฑ์ของบริษัทก าหนดราคาที่ขึ้นอยู่กับผู้บริโภค นอกจากนั้นกลยุทธ์นี้ยัง

ช่วยท าให้บริษัทได้เปรียบคู่แข่งในด้านราคา เพราะบริษัท Sabecoจะก าหนดราคาขายต่ ากว่าคู่แข่งเพ่ือ

รักษาส่วนแบ่งการตลาด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Nguyen Minh Duc และคณะ (2011) ที่ได้

กล่าวถึงกลยุทธ์ด้านราคาผลิตภัณฑ์ที่บริษัทใช้ปัจจัยด้านต้นทุนในส่วนผสมด้านการตลาดเพ่ือสร้างมูลค่า

การรับรู้ในใจของผู้ซื้อ เพราะกลยุทธ์การประเมินคุณค่าของบริษัท Sabeco จะใช้การประเมินคุณค่าที่สูง

เพ่ือกลั่นกรองตลาด ท าให้แตกต่างจากกลยุทธ์การประเมินคุณค่าของบริษัทอ่ืน เช่นเดียวกับการวิเคราะห์

ของ Han Tran ที่ได้กล่าวถึงกลยุทธ์ด้านราคาว่า บริษัท Sabeco ก าหนดราคาตามมุลค่าท่ีรับรู้ คือ ดูการ
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รับรู้มูลค่าของผู้ซื้อมากกว่าต้นทุนเป็นพ้ืนฐานส าคัญในการประเมินมูลค่าใช้ปัจจัยด้านต้นทุนผสมผสาน

ด้านการตลาดเพื่อสร้างคุณค่าที่รู้สึกในใจของผู้ซื้อ 

1.3) การจัดจ าหน่าย 

   บริษัท Sabeco มีอยู่ 10 บริษัท 33 สาขากระจายอยู่ทั่วประเทศ โดยศึกษารูปแบบจาก

บริษัทเบียร์ชั้นน าของโลก เพ่ือพัฒนาระบบการจัดจ าหน่ายของบริษัทให้แข็งแกร่ง การจัดจ าหน่ายของ

บริษัทจะกระจายไปยังท้องถิ่นต่างๆ ผ่านทางตัวแทนจ าหน่ายร้านค้าปลีกและค้าส่ง นอกจากนั้นยังมี

โรงงานผลิต 24 แห่ง เพ่ือให้เครือข่ายการจัดจ าหน่ายครอบคลุมเพียงพอ และท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถ

เข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว และมีการควบคุมดูแลเกี่ยวกับระบบขนส่งทั้งการดูแลพนักงานขับรถขนส่ง 

และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ก่อนถึงมือผู้บริโภค ท าให้สอดคล้องกับการวิเคราะห์ถึงกลยุทธ์ด้านการ

จ าหน่ายของดร.Nguyen Van Son (2017) ที่ได้กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่ายของบริษัท VBL ซึ่งเป็น

บริษัทต้นแบบของบริษัท Sabeco วิเคราะห์ได้ว่า ธุรกิจ VBL ได้จัดตั้งเครือข่ายการกระจายสินค้าไว้อย่าง

กว้างขวาง ตั้งแต่ช่องทางปกติไปจนถึงตัวแทนจ าหน่ายขนาดเล็ก การจัดช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้งค้าส่ง

ค้าปลีกของ VBL มีความมุ่งมั่นที่จะสร้างความมั่นใจในการดูแลรักษาผลิตภัณฑ์อย่างเข้มงวด โดยตั้งแต่

การใช้เกณฑ์การคัดเลือกและการปฎิบัติตามข้อบังคับของการเป็นตัวแทนจ าหน่ายเบียร์ของบริษัท โดยมี

การฝึกอบรมถึงข้อก าหนดและคุณสมบัติการจัดการผลิตภัณฑ์ 

1.4) การส่งเสริมการขาย 

   Sabeco เชื่อว่าธุรกิจเครื่องดื่มแอลกฮอล์จ าเป็นต้องมีการส่งเสริมการขายที่ดี เพราะจะ

ช่วยส่งผลต่อการเติบโตของธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นโฆษณาผ่านทางโทรทัศน์ เพ่ือแสดงให้เห็นถึงเอกลักษณ์ของ

แบรนด์ หรือการจัดโปรโมชั่นต่างๆเพ่ือดึงดูดผู้บริโภค โดยจะเน้นจัดกิจกรรมไปยังพ้ืนที่ที่ผลิตภัณฑ์ของ

บริษัทเป็นที่นิยม เพ่ือรักษาต าแหน่งในตลาดไม่ให้คู่แข่งสามารถขึ้นมาครองแทนที่ได้ และตั้งแต่ปีค.ศ. 

2015 บริษัท Sabeco เลือกที่จะลงทุนในด้านการโฆษณาและการตลาดเพ่ิมสูงมากข้ึนกว่าปีที่ผ่านมา โดย
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ในปีค.ศ. 2015 บริษัทได้ใช้เงินลงทุนส าหรับค่าใช้จ่ายในการโฆษณาและการตลาดมากที่สุด ซึ่งผลลัพธ์ที่

บริษัท Sabeco ได้รับถือว่าประสบความส าเร็จ เนื่องจากการลงทุนนั้นได้ส่งผลท าให้ได้รายได้ของบริษัท

เพ่ิมขึ้นถึง 25 % เมื่อค านวณจากปีค.ศ. 2012-2015 และบริษัท Sabeco ให้ความส าคัญกับกิจกรรม

ต่างๆในสังคม เนื่องจากเป็นกระบวนการที่สามารถแสดงถึงตัวแบรนด์ได้ง่าย และยังช่วยส่งเสริม

ภาพลักษณ์ที่ดีของแบรนด์ให้มีคุณค่ามากขึ้นอีกด้วย จากที่กล่าวมาข้างต้นท าให้สรุปว่ากลยุทธ์ด้าน

ส่งเสริมการขายสอดคล้องกับงานวิจัยของ Nguyen Minh Duc และคณะ (2011) ที่กล่าวว่า ข้อสรุปของ

ยุทธศาสตร์การตลาดของบริษัท Sabeco คือมีการก าหนดสินค้าของตัวเองให้ตรงกับผู้บริโภคและ

ต าแหน่งเป็นผู้น าในตลาดเบียร์เวียดนามจากสิ่งนั้นท าให้คู่แข่งสามารถขึ้นมาครองตลาดได้ยาก และพิสูจน์

ให้เห็นว่าบริษัท Sabeco น าแบรนด์ผลิตภัณฑ์ไปถึงผู้บริโภคได้ดี 

2.เพื่อศึกษาการเติบโตของบริษัทเบียร์ Sabeco 

  บริษัทเบียร์ Sabeco ถือว่าเป็นบริษัทที่อยู่ในสังคมเวียดนามมาอย่างยาวนานถึง 142 ปี ถือว่า

เป็นแบรนด์ที่เป็นความภาคภูมิใจของชาวเวียดนาม เนื่องด้วยวัฒนธรรมการดื่ม โครงสร้างระบบประชากร 

และการพัฒนาด้านต่างๆ ท าให้บริษัทเบียร์ Sabeco มีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยผลิตภัณฑ์ของ

บริษัท Sabeco จะเป็นที่นิยมมากที่สุดในภาคใต้ของเวียดนาม เนื่องจากมีรสชาติที่ถูกปากผู้บริโภคใน

พ้ืนที่นั้น ในส่วนของรายได้หรือก าไรของบริษัทนั้น ที่ผ่านมาบริษัทมีการเติบโตในทุกด้าน ไม่ว่าจะเป็น

ปริมาณการผลิต รายได้สุทธิ ก าไรก่อนและหลังหักภาษี แม้ไม่เติบโตขึ้นอย่างรวดเร็วหรือก้าวกระโดด 

เนื่องจากผลกระทบของราคาวัตถุดิบผันผวนที่มีแนวโน้มราคาเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ แต่ก้ยังการเติบโตขึ้นอย่าง

ต่อเนื่องในแต่ละปี ยกเว้นการเติบโตของผลก าไรหลังหักภาษีมีการเติบโตต่ าเป็นผลมาจากนโยบายการ

เรียกเก็บภาษีเครื่องดื่มแอลกฮอล์ที่เพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งการเติบโตเหล่านั้นเติบโตขึ้นมาจากกิจกรรมส่งเสริม

การขายของบริษัท ไม่ว่าจะเป็น การโมษณาผ่านสื่อต่างๆ การตลาด และแผนส่งเสริมการขาย โดยรัฐบาล

ได้เอ้ือประโยชน์ให้กับผู้ผลิตด้วยการยกเลิกนโยบายการควบคุมค่าใช้จ่ายส าหรับการโฆษณา 15 % ท าให้

ผู้ผลิตมีอิสระมากข้ึน 
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  แม้บริษัทจะได้รับความกดดันการเข้ามาของแบรนด์เบียร์ต่างประเทศ โดยเฉพาะบริษัท 

Hineken ที่อยู่อันดับ 2 รองจากบริษัท Sabeco แต่ในปีค.ศ. 2017 บริษัท Sabeco ยังสามารถถือส่วน

แบ่งการตลาดไว้มากที่สุดในตลาดเบียร์ ถึงแม้ว่าท าก าไรได้ไม่มากเมื่อเทียบกับบริษัท Hineken แต่มี

ยอดขายสูงกว่าเนื่องจากเป็นแบรนด์เบียร์ที่นิยมที่สุดในตลาด และเริ่มเจาะตลาดกลุ่มผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยม 

3.แนวโน้มการลงทุนจากต่างประเทศ  

  นักลงทุนมองเห็นถึงศักยภาพการเติบโตของอุตสาหกรรมเบียร์เวียดนาม เป็นผลมาจากประเทศ

เวียดนามได้รับอิทธิพลวิถีชีวิตจากยุโรปตะวันตกและมีประชาการในวัยท างานจ านวนมากท าให้กลายเป็น

ตลาดเบียร์ที่มีการบริโภคเบียร์อย่างแข็งแกร่ง สอดคล้องกับรายงานของกระทรวงอุตสาหกรรมและการค้า

ที่ได้กล่าวว่า จากการส ารวจพบว่าสังคมเวียดนามมองว่าการดื่มเบียร์เป็นเรื่องปกติและถือว่าเป็น

วัฒนธรรมเพ่ือใช้ติดต่อสื่อสานทางธุรกิจ และบางส่วนเชื่อว่าแอลกฮอล์ดีต่อสุขภาพท าให้มีการบริโภค

เบียร์สูงและจะสูงขึ้นเรื่อยๆในอนาคต บริษัทเบียร์ต่างประเทศจึงมีความต้องการเข้ามาเปิดตลาดใน

ประเทศเวียดนาม แต่เนื่องจากประเทศเวียดนามอยู่ในขั้นตอนของการก าลังพัฒนาประเทศท าให้ยังมี

ความยากล าบากในการเข้ามาลงทุน เช่น กฎหมายทางธุรกิจ กิจการส่วนใหญ่เป็นของรัฐบาล การพัฒนา

อ านวยความสะดวกต่อการลงทุนยังไม่เพียงพอ แต่ในปัจจุบันรัฐได้อ านวยความสะดวกต่อการลงทุนจาก

ต่างประเทศมากขึ้นแล้ว เพ่ือให้กิจการเพ่ิมประสิทธิภาพ การจัดการคุณภาพ พัฒนาเครื่องจักรและ

อุปกรณ์การผลิต จึงยอมเปิดตลาดให้บริษัทต่างประเทศเข้ามาลงทุน แต่ไม่สามารถเป็นเจ้าของกิจการนั้น

ได้ 100 % ดังนั้นการลงทุนส่วนใหญ่จึงเป็นการร่วมลงทุนในกิจการเดิมที่มีอยู่ในตลาดนั้น ในตลาดเบียร์

บริษัทที่เป็นที่ดึงดูดนักลงทุนมากที่สุดคือ บริษัท Sabeco เพราะ 1. เป็นบริษัทเบียร์ที่มีการเติบโตของธุ

กิจอย่างต่อเนื่อง 2. มีการพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 3. ราคาขายสม่ าเสมอ 4 .มีตลาดที่มั่นคง และ5. 

มีส่วนแบ่งการตลาดในตลาดเบียร์เวียดนามมากท่ีสุด ดังนั้นถ้าสามารถเข้าถือครองหุ้นในกิจการของบริษัท

เบียร์ Sabeco ได้ก็ถือว่าได้เป็นเจ้าของบริษัทเบียร์ที่ใหญ่ที่สุดในตลาดเบียร์เวียดนาม และตามรายงาน

ภาควิชาธุรกิจระหว่างประเทศของ Tran Phuong Yen Nhi และคณะ ได้กล่าวถึง บริษัท Sabeco ถือว่า
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เป็นบริษัทที่มีโครงสร้างขององค์กร การด าเนินงานที่แข็งแกร่ง และยังมีส่วนการจัดจ าหน่ายและบรรจุ

ภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงร่วมอยู่ด้วยกัน มีระบบการจัดจ าหน่ายในประเทศแพร่กระจายกว้างขวางทั่วทุกภูมิภาค

ของประเทศ และยังกระจายไปยังภูมิภาคอ่ืนในโลกอีกด้วย 

  บริษัทเบียร์ Sabeco เป็นกิจการที่มีรัฐบาลเป็นผู้ถือหุ้นใหญ่ แต่ในปีค.ศ. 2016 บริษัทได้ขึ้นจด

ทะเบียนหุ้นในตลาดหลักทรัพย์เพ่ือออกขายโดยได้รับการอนุมัติจากรัฐบาล ท าให้นักลงทุนที่มีเป้าหมาย

ต้องการเข้ามาเปิดตลาดเบียร์ได้เกิดการแข่งขันในการลงทุนและขอซื้อกิจการของบริษัท Sabeco โดยมี

บริษัทยักษ์ใหญ่ 2 บริษัทที่แข่งขันกันอย่างเข้มข้นคือ บริษัท Hineken และบริษัท ไทยเบฟเวอเรจ จ ากัด 

(มหาชน) โดยเฉพาะบริษัท ไทยเบฟเวอเรจ จ ากัด (มหาชน) ที่มีความต้องการเข้าซื้อหุ้นด้วยการเสนอ

จ านวนเงินที่สูงขึ้นเรื่อยในแต่ละปี แต่บริษัท Sabeco ไม่ได้เลือกผู้เข้าซื้อจากจ านวนเงินเท่านั้น แต่เลือก

จากความได้เปรียบของบริษัทนั้น เช่น บริษัท ไทยเบฟเวอเรจ จ ากัด (มหาชน) ที่ได้เปรียบในด้าน

ภูมิศาสตร์ที่จะน าบริษัทไปสู่การสร้างอาณาจักรให้กับผลิตภัณฑ์ในตลาดอาเซียน และความได้เปรียบของ

บริษัท Hineken ที่เข้าใจกลไกระบบของตลาดเบียร์เวียดนามเป็นอย่างดีเนื่องจากเป็นบริษัทแรกๆที่เข้า

มาเปิดตลาดเบียร์ในประเทศเวียดนาม พร้อมทั้งศักยภาพในการจัดการสูงเนื่องจากเป็นบริษัทเบียร์ชั้นน า

ของโลก 

4.ปัญหาและข้อเสนอแนะ 

  ในการศึกษาเรื่องการตลาดเบียร์เวียดนาม กรณีศีืกษา : บริษัทเบียร์ Sabeco ได้พบปัญหาใน

การศึกษาคือ การหาแหล่งข้อมูลส่วนใหญ่เป็นข้อมูลที่เป็นภาษาเวียดนาม ยังมีข้อมูลที่เป็นภาษาไทย

จ านวนน้อย เนื่องจากเป็นเรื่องที่ยังไม่เป็นที่สนใจในกลุ่มธุรกิจไทย หากต้องการท าวิจัยต่อไปควรหาข้อมูล

ในแหล่งข้อมูลที่เป็นของเวียดนามเป็นหลัก  
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  ส่วนประเด็นที่ควรท าการวิจัยต่อไป ควรเน้นศึกษาในรายละเอียดของการส่งเสริมการขาย 

เนื่องจากเป็นหัวข้อที่น่าสนใจของบริษัท Sabeco เพราะบริษัทได้ประสบความส าเร็จกับกลยุทธ์นี้จนท า

ให้บริษัทเติบโตท่ามกลางการแข่งขันที่รุนแรงในตลาดเบียร์เวียดนาม 
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