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เครื่องด่ืมชกู าลัง 

 

สถานการณ์การแข่งขัน 

 
ตลาดเคร่ืองด่ืมชูก าลังยังคงอยํูในภาวะทีไ่ด๎รับผลกระทบเน่ืองจากภาวะการ

แพรํระบาดของโควิด-19 ระลอกใหมํมีความรุนแรงและกระจายเช้ือได๎เร็วกวําเดิม ซึ่ง
สํงผลตํอระบบเศรษฐกิจและตลาดเคร่ืองด่ืมชูก าลังในภาพรวมที่ได๎รับปัจจัยลบจากการ
ระงับกิจกรรมการกํอสร๎างตําง ๆ ท าให๎ผู๎ใช๎แรงงานบางสํวนต๎องหยุดงานและท าให๎มี
การบริโภคน๎อยลง  

ขณะที่กลุํมเกษตรกรได๎รับผลกระทบจากสินค๎าเกษตรตกต่ า ผลผลิตเสียหาย 
รวมทั้งเศรษฐกิจที่เปราะบางที่ท าให๎ผู๎บริโภคระมัดระวังการใช๎จํายหรือร๎านค๎าปลีกปรับ
ลดเวลาการจ าหนําย การปิดศูนย์กระจายสินค๎าบางแหํง หรือกระทั่งร๎านค๎าปลีกจ านวน
หน่ึงที่ตัดสินใจปิดร๎านเพ่ือลดความเสี่ยงในการติดเช้ือ ปัจจัยเหลําน้ีล๎วนสํงผลกระทบ
กับเคร่ืองด่ืมชูก าลังโดยตรง ประกอบกับผู๎บริโภคเคร่ืองด่ืมชูก าลังเองได๎รับผลกระทบ
จากรายได๎และก าลังซื้อที่ลดลง เบื้องต๎นคาดวําตลาดเคร่ืองด่ืมชูก าลังจะหดตัวลง
ประมาณ 7-10%  

นอกจากน้ียังมีปัจจัยการปลดใบกระทํอมจากบัญชียาเสพติดซึ่งหลายฝ่าย
วิเคราะห์วําอาจจะกระทบตลาดเคร่ืองด่ืมชูก าลัง อยํางไรก็ตามขณะน้ียังไมํชัดเจนถึง
ผลกระทบดังกลําวเน่ืองจากการบริโภคยังไมํแพรํหลายนัก และมีข๎อจ ากัดในเร่ืองของ
การพัฒนาผลิตภัณฑ์และสํวนมากยังเป็นการค๎าของกลุํมผู๎ประกอบการลักษณะราย
ยํอย 

ด๎านการแขํงขันในตลาดพบวําผู๎ประกอบการแบรนด์หลักยังคงให๎ความส าคัญ
กับการใช๎กลยุทธ์สํงเสริมการขายเพ่ือกระต๎ุนก าลังซื้ออยํางตํอเน่ือง โดยเฉพาะกิจกรรม
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ชิงโชคผํานสื่อออนไลน์ที่ยังคงน าเสนอของรางวัลที่มีมูลคําสูง เชํน รถยนต์ ทองค า เป็น
ต๎น ซึ่งมีการจัดแคมเปญอยํางตํอเน่ืองตลอดทั้งปี  
 ขณะเดียวกันได๎น ากลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์เข๎ามาขยายฐาน
กลุํมเป้าหมายแบบเฉพาะกลุํม อาทิ เครือ TCP วางจ าหนําย “โสมพลัส ซุปเปอร์” 
เคร่ืองด่ืมให๎พลังงานผสมสมุนไพร และเลือกใช๎จินตหรา พูนลาภ เป็นพรีเซ็นเตอร์ เพ่ือ
ต๎องการเจาะกลุํมผู๎หญิงวัยท างาน   

สํวนลิโพในเครือบริษัท โอสถาสภา จ ากัด (มหาชน) ได๎น ากลยุทธ์ลักษณะ
เดียวกันเข๎ามาท าตลาดโดยวางจ าหนําย “ลิโพ ไฟน์” ด๎วยจุดขายการเป็นเคร่ืองด่ืมชู
ก าลังที่มีทอรีน 1,000 มก. แตํมีน้ าตาล 0% ให๎รสชาติของรสมิกซ์เบอร่ีเพ่ือเจาะกลุํม
ผู๎หญิงวัยท างานในเขตเมืองซึ่งมีไลฟ์สไตล์ดูแลและใสํใจสขุภาพ โดยที่ผํานมาเครือโอสถ
สภามีเคร่ืองด่ืมชูก าลังแบรนด์โสมอินซัม เข๎ามาเจาะกลุํมเป้าหมายผู๎หญิงระดับทั่วไป
(Mass Market) อยํูแล๎ว 

อยํางไรก็ตามการเคลื่อนตัวของตลาดในลักษณะการเจาะตลาดเฉพาะกลุํมใน
ตลาดเคร่ืองชูก าลังมีความนําสนใจมากข้ึน จากกรณีการเข๎าสูํตลาดของบริษัท เอเซอร์ 
คอมพิวเตอร์ จ ากัด ได๎วางจ าหนํายแบรนด์พรีเดเตอร์ช็อต (Predator Shot) ราคา
จ าหนํายกระป๋องละ 20 บาท เข๎ามาท าตลาดในไทยหลังจากมีวางจ าหนํายมาแล๎วใน
ตํางประเทศ เชํน ไต๎หวัน โดยไทยจะเป็นศูนย์กลางการผลิตและจัดจ าหนํายไปยังตลาด
อื่นทั่วอาเซียน 

เหตุผลที่เอเซอร์ตัดสินใจน าแบรนด์พรีเดเตอร์ (Predator) มาตํอยอดธุรกิจ 
เพราะพรีเดเตอร์เป็นแบรนด์ไอทีที่ร๎ูจักทั่วโลกในฐานะฮาร์ดแวร์เกมรายหลักของตลาด 
ซึ่งที่ผํานมามีการจัดแขํงขัน Predator League ประจ าปีทั่วภูมิภาค และในประเทศ
ไทยก็เคยมีการจัดแขํงขันที่สนามกีฬานิมิบุตร แตํภายหลังเปลี่ยนมาแขํงขันแบบ
ออนไลน์แทน 


