
“เจน4” ขาวหงษทอง ปรับกลยุทธครัง้ใหญ ดึง

Supply Chain Department ทําตลาด ตัง้เป าปี 61

โกยยอดขายกวา 2,000 ลานบาท

“เจน4” ขาวหงษทอง ปรับกลยุทธครัง้ใหญ ดึง Supply Chain Department ทําตลาด ตัง้เป าปี 61 โกยยอดขาย

กวา 2,000 ลานบาท

ขาวหงษทอง (เจนเนอเรชัน่ที่ 4) ปรับกระบวนทัพใหม ดึง Supply Chain Department เพื่อทําการพัฒนาระบบ 3

เรื่องใหญ ปรับประมาณการยอดขายและการผลิต ผานระบบ Web Order System และการจัดการงาน Support

ดวยวิธี e-Filing และใชโปรแกรมการวิเคราะหขอมูล Data Analysis หวังเป ายอดขายปี 2561 กวา 2,000 ลาน

บาท และอีก 3 ปี โตปีละไมตํ่ากวา 15% ในทุกแบรนดของกลุมทัง้ หงษทอง (ขาวหอมมะลิ) หงษทิพย (ขาวหอม

ผสม) หงษไทย (ขาวขาว) และหงษทองไลฟ  (ขาวกลอง) โดยขาวหงษทอง ครองแชมป ยอดขายกวา 85% ของทัง้

กลุม

นายกัมปนาท มานะธัญญา กรรมการ บริษทั เจียเมงมารเก็ตติง้ จํากัด ผูผลิต และจําหนายขาวแบรนด “ขาวหง

ษทอง” เปิดเผยวา ตนเป็นผูบริหาร (เจนเนอเรชัน่ที่ 4) ในการเขามาบริหารบริษทัฯ รับผิดชอบในการทําตลาดใน

ประเทศเป็นหลัก ดูแลแบรนดของขาวหงษทองทัง้หมด ไมวาจะเป็น หงษทอง (ขาวหอมมะลิ) หงษทิพย (ขาวหอม

ผสม) หงษไทย (ขาวขาว) และหงษทองไลฟ  (ขาวกลอง) ซึ่งไดเขามาบริหารไดสักระยะหน่ึง และไดมีการปรับ

เปลี่ยนกลยุทธในการบริหารจัดการมาตัง้แตปี 2559 เพื่อเพิ่มระบบใหมีประสิทธิภาพในการทํางานในดานตางๆ เริ่ม

จากการคิดที่จะลดกระดาษของสํานักงาน เพราะมีคาใชจายเยอะมากตอเดือน จึงมีแนวคิดที่จะทําใหเอกสารสวนมาก

ให เป็น e-Filing แทน

ตัง้แตปี 2559 จึงไดเริ่มศึกษาอยางจริงจัง วาตองทําอะไรบาง เกี่ยวกับเรื่อง Supply chain จะทําอยางไรใหเปลี่ยน

เป็น Value chain ใหได ซึ่งไดจัดองคกรใหม เพิ่มฝ าย Supply Chain Department เพื่อทําการพัฒนาระบบ โดยได

ทํา 3 เรื่องใหญๆ คือ เรื่องประมาณการยอดขายและการผลิต ผานระบบ Web Order System โดย Forecast ที่

ตองเริ่มทําเป็นเรื่องแรกๆ เน่ืองจาก คลังสินคาของเราไมเพียงพอตอรอบการขายที่เติบโตอยางรวดเร็ว จึงมีสินคาที่

ไมสามารถ สงไดทันกําหนด เพราะการหมุนรอบสต็อก และการผลิตไมทัน เลยเริ่มใหพนักงานขายทํา FC เพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพของการเก็บสต็อกสินคา และสามารถลดคาใชจาย ไดประมาณ 10% คิดเป็นมูลคารวมทัง้ปีได

https://www.thaimediapr.com/%e0%b9%80%e0%b8%88%e0%b8%994-%e0%b8%82%e0%b9%89%e0%b8%b2%e0%b8%a7%e0%b8%ab%e0%b8%87%e0%b8%a9%e0%b9%8c%e0%b8%97%e0%b8%ad%e0%b8%87-%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b1%e0%b8%9a%e0%b8%81%e0%b8%a5%e0%b8%a2/
https://www.thaimediapr.com/%e0%b9%80%e0%b8%88%e0%b8%994-%e0%b8%82%e0%b9%89%e0%b8%b2%e0%b8%a7%e0%b8%ab%e0%b8%87%e0%b8%a9%e0%b9%8c%e0%b8%97%e0%b8%ad%e0%b8%87-%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b1%e0%b8%9a%e0%b8%81%e0%b8%a5%e0%b8%a2/
https://www.thaimediapr.com/%e0%b9%80%e0%b8%88%e0%b8%994-%e0%b8%82%e0%b9%89%e0%b8%b2%e0%b8%a7%e0%b8%ab%e0%b8%87%e0%b8%a9%e0%b9%8c%e0%b8%97%e0%b8%ad%e0%b8%87-%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b1%e0%b8%9a%e0%b8%81%e0%b8%a5%e0%b8%a2/
https://www.thaimediapr.com/%e0%b9%80%e0%b8%88%e0%b8%994-%e0%b8%82%e0%b9%89%e0%b8%b2%e0%b8%a7%e0%b8%ab%e0%b8%87%e0%b8%a9%e0%b9%8c%e0%b8%97%e0%b8%ad%e0%b8%87-%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b1%e0%b8%9a%e0%b8%81%e0%b8%a5%e0%b8%a2/


3,000,000 บาท และเพิ่มการหมุนของรอบสต็อกจาก 3 ครัง้ เป็น 4 ครัง้ รวมถึงสงผลตอเน่ืองทําใหเพิ่มกําลังการ

ผลิตของโรงงานไดเกือบ 15%-20% จากกําลังการผลิตเดิม 4,000 ตันตอเดือน เป็น 5,000 ตอเดือน

เรื่องที่สอง คือการจัดการงาน Support ดวยวิธี e-Filing เริ่มจากลดการ Print Order จากลูกคา ซึ่งแตละวันจะมี

บิลออรเดอรเขามาไมตํ่ากวา 300 ใบ และกระบวนการทํางานของแตละฝ ายที่ตองพิมพกระดาษออกมาอีกประมาณ

3 ชุด ทําใหเราตองใชกระดาษจํานวนมาก และปัญหาสําคัญคือพื้นที่การเก็บเอกสาร จึงมีการวางระบบใหเป็นการเปิด

order จากระบบ Web Order แทน และตามดวยการทําราคาและรายการสงเสริมการขายของทีมขาย Modern

Trade และ Traditional Trade ใหอยูในระบบ เป็นตน ซึ่งจะชวยใหการทํางานของฝายขายและฝายการตลาด ลด

ขัน้ตอน ความซับซอนและตรวจสอบไดตามลําดับอํานาจอนุมัติ เพิ่มประสิทธิภาพการทํางาน ไมเสียเวลากับการ

ทําเอกสาร และรวมถึงไดทําเรื่องงานของฝายจัดซื้อการเปิด Purchase Request & Purchase Order ใหอยูใน

ระบบดวยเชนกัน

นายกัมปนาท กลาวตอไปอีกวา เรื่องสําคัญเรื่องที่สามคือ การนําโปรแกรมการวิเคราะหขอมูล Data Analysis โดย

จากการเปลี่ยนระบบการทํางานโดยใช e-Filing แลว ทําใหสามารถที่จะดึงขอมูลนํามาประมวลผลไดทันที ซึ่งรวด

เร็ว และถูกตองแมนยํามากยิ่งขึ้น ลดการทํางานแบบ Manual ซึ่งอาจเกิดความผิดพลาดจาก Human Error โดย

ไดเริ่มจากการวิเคราะหขอมูลดานการขายและการตลาด วิเคราะหผลตอบรับซึ่งจะชวยใหการวางแผนงานขายและ

งานการตลาดมีประสิทธิภาพมากขึ้น เป็นตน

“ในการปรับกลยุทธครัง้ใหญของ “ขาวหงษทอง” ก็เพื่อรองรับการเติบโตของบริษทัที่มีเป าหมายในปี 2561 ดวย

ยอดขาย 2,000 ลานบาท และในอีก 3 ปีขางหน า วางแผนการเติบโตไวปีละไมตํ่ากวา 15% ดวยกลยุทธทางการ

ตลาดที่วางแบรนดสินคาไวตาม Product Segmentation ในปัจจุบันมีทัง้สิน้ 4 แบรนดคือ หงษทอง (ขาวหอมมะลิ)

หงษทิพย (ขาวหอมผสม) หงษไทย (ขาวขาว) และหงษทองไลฟ  (ขาวกลอง) ซึ่งยอดขายสวนใหญ 85% คือขาวหง

ษทอง และรองลงมาคือขาวสุขภาพ โดยในปีน้ีเราไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมของขาวสุขภาพถึง คือ ขาว Zuper

Rice ขนาด 1 กก. และขาวหอมคุณภาพ 100% ขนาด 5 กก. วางจําหนายตามหางสรรพสินคาชัน้นําแลว” นาย

กัมปนาท กลาวสรุปในตอนทาย


