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1. นโยบายและภาพรวมการประกอบธุรกิจ 

 
1.1 วิสัยทัศน์ วัตถุประสงค์ เป้าหมาย และกลยุทธ์ในการด าเนินงานของกลุ่มบริษัทฯ 

1.1.1 วิสัยทัศน์ 

 บริษัท คาราบาวกรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) (“CBG” หรือ “บริษัทฯ”) และบริษัทย่อยของบริษัทฯ ได้แก่ (1) บริษัท  
คาราบาวตะวันแดง จ ากัด (“CBD”) (2) บริษัท ตะวันแดง ดีซีเอ็ม จ ากัด (“DCM”) และ (3) บริษัท เอเชียแปซิฟิกกลาส 
จ ากัด (“APG”) (รวมกันเรียกว่า “กลุ่มบริษัทฯ”) มีวิสัยทัศน์ในการด าเนินธุรกิจคือ “บริษัทฯ จะเป็นบริษัทชั้นน าใน
ธุรกิจเครื่องดื่มบ ารุงก าลังในประเทศไทยและกลุ่มประเทศ CLMV (กัมพูชา ลาว เมียนมาร์  และเวียดนาม)” 

1.1.2 พันธกิจ 

 บริษัทฯ จะสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าด้วยนวัตกรรมทางการตลาดในเชิงรุก 

 บริษัทฯ จะเป็นองค์กรที่มีระบบบริหารจัดการที่มีคุณภาพโดยใช้องค์ความรู้ขับเคล่ือนธุรกิจและ 
มีความรับผิดชอบต่อชุมชนและสังคม 

1.1.3 เป้าหมายและกลยุทธ์ในการด าเนินงานของกลุ่มบริษัทฯ 

บริษัทฯ มีเป้าหมายในการเป็นผู้น าในธุรกิจผลิต ท าการตลาดและจ าหน่ายเครื่องดื่มบ ารุงก าลังในประเทศไทย
และกลุ่มประเทศ CLMV (กัมพูชา ลาว เมียนมาร์ และเวียดนาม) องค์ประกอบส าคัญของกลยุทธ์ของบริษัทฯ ในการบรรลุ
เป้าหมายดังกล่าวมีดังนี้ 

(1) สร้างกลยุทธ์ที่มีความแข็งแกร่ง เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดส าหรับเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังใน
ประเทศ 

 นวัตกรรมทางการตลาด  

 กลุ่มบริษัทฯ มีการวางแผนทางการตลาดอย่างมีระบบ โดยมุ่งเน้นที่จะส่งเสริมความแข็งแกร่งของ
เครื่องหมายการค้า ควบคู่ไปกับการใช้นวัตกรรมทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อรักษาและขยายฐานลูกค้าและ
ส่วนแบ่งทางการตลาด โดยได้วางกลยุทธ์การตลาดสองกลยุทธ์ที่ท างานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ กล่าวคือ การ
กระจายผลิตภัณฑ์ที่ท่ัวถึง (Push Strategy) และ การสร้างความต้องการผลิตภัณฑ์ (Pull Strategy) 

(ก) การกระจายผลิตภัณฑ์ที่ทั่วถึง (Push Strategy) 

ธุรกิจเครื่องดื่มบ ารุงก าลังในประเทศไทยมีสัดส่วนปริมาณการจ าหน่ายผ่านช่องทางร้านค้า
แบบดั้งเดิม (Traditional Trade) และ ช่องทางร้านค้าแบบสมัยใหม่ (Modern Trade) ร้อยละ 76.0 และร้อยละ 24.0 
ตามล าดับ (ข้อมูลจาก Nielsen ส าหรับรอบระยะเวลาตั้งแต่เดือนพฤษภาคม 2556 ถึงเมษายน 2557) ส าหรับธุรกิจ
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เครื่องดื่มเกลือแร่ในประเทศไทยมีสัดส่วนปริมาณการจ าหน่ายผ่านช่องทางร้านค้าแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) และ 
ช่องทางร้านค้าแบบสมัยใหม่ (Modern Trade) ร้อยละ 73.0 และร้อยละ 27.0 ตามล าดับ (ข้อมูลจาก Nielsen ส าหรับ
รอบระยะเวลาตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน 2555 ถึงเดือนตุลาคม 2556) ดังนั้น การกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและทั่วถึง 
ทุกพื้นที่จึงเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญในการท่ีจะผลักดันให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ  

กลุ่มบริษัทฯ จึงได้มีการวางแผนทั้งก าลังคน  เครื่องมือที่ใช้ในการท าการตลาด รวมทั้ง 
กลยุทธ์ในการกระจายสินค้าครบทุกช่องทาง ทั้งช่องทางร้านค้าแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ซึ่งรวมถึงหน่วยรถ
กระจายสินค้า (Cash Van) และช่องทางร้านค้าแบบสมัยใหม่ (Modern Trade) 

 กลยุทธ์การกระจายผลิตภัณฑ์ผ่านตัวแทนจ าหน่ายเป้าหมายอย่างทั่วถึง ส าหรับ
ช่องทางร้านค้าแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ในประเทศไทย 

เนื่องจากเครื่องดื่มบ ารุงก าลัง และเครื่องดื่มเกลือแร่ในประเทศไทยมีสัดส่วนปริมาณ
การจ าหน่ายส่วนใหญ่ผ่านช่องทางร้านค้าแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) มากกว่าร้อยละ 70.0 ของปริมาณการ
จ าหน่ายเครื่องดื่มบ ารุงก าลังและเครื่องดื่มเกลือแร่ทั้งหมด (ข้อมูลจาก Nielsen) กลุ่มบริษัทฯ จึงให้ความส าคัญกับ
ช่องทางร้านค้าแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) โดยกลุ่มบริษัทฯ ใช้กลยุทธ์สร้างตัวแทนจ าหน่ายในแต่ละจังหวัด และ
ท างานร่วมกับตัวแทนดังกล่าวเสมือนหน่ึงเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ  ตัวแทนจ าหน่ายของกลุ่มบริษัทฯ แบ่งได้เป็นสามระดับ 
ได้แก่  

– ตัวแทนจ าหน่ายหลัก (Agent)  
– ตัวแทนจ าหน่ายย่อย (Sub-Agent หรือยี่ปั๊ว) และ 
– ร้านค้าส่งขนาดเล็ก (Sub-Sub-Agent หรือซาปั๊ว)  

ซึ่งมีพื้นที่จัดจ าหน่ายในความดูแลที่แตกต่างกันตามล าดับ 

กลุ่มบริษัทฯ มีกลยุทธ์ในการจัดจ าหน่ายโดยมอบหมายให้ผู้จัดการภาคและผู้จัดการ
สาขาลงพื้นที่เพื่อคัดเลือกตัวแทนจ าหน่ายหลัก (Agent) ในแต่ละจังหวัด จากนั้นผู้จัดการภาคและผู้จัดการสาขาจะร่วมกับ
ตัวแทนจ าหน่ายหลัก (Agent) เพื่อสรรหาตัวแทนจ าหน่ายย่อย (Sub-Agent หรือยี่ปั๊ว) และร้านค้าส่งขนาดเล็ก (Sub-Sub-
Agent หรือซาปั๊ว) ที่มีศักยภาพเพื่อเข้าร่วมเป็นตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ และสร้างเป็นเครือข่ายของตัวแทน
จ าหน่ายหลัก (Agent)  

กลยุทธ์ดังกล่าวท าให้กลุ่มบริษัทฯ สามารถขยายทั้งฐานตัวแทนจ าหน่ายและธุรกิจของ
ตัวแทนจ าหน่ายให้เติบโตอย่างรวดเร็ว นอกจากนี้  กลุ่มบริษัทฯ ใช้ข้อมูลทางการตลาดในการวิเคราะห์และน ามา
ประมวลผล เพื่อก าหนดพื้นที่เป้าหมายที่มีศักยภาพและจัดท าเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดในการกระจายสินค้าต่อไป  
กลุ่มบริษัทฯ เชื่อว่าเครือข่ายตัวแทนจ าหน่ายที่ครอบคลุมพื้นที่ต่าง  ๆ อย่างทั่วถึงนั้น เป็นปัจจัยส าคัญในการเข้าถึง
ช่องทางร้านค้าแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
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 กลยุทธ์การกระจายผลิตภัณฑ์ โดยหน่วยรถกระจายสินค้า (Cash Van) 

เพื่อให้กลุ่มบริษัทฯ สามารถกระจายผลิตภัณฑ์ได้อย่างทั่วถึง ครอบคลุมทุกพื้นที่ และ
ลดการสูญเสียโอกาสทางการขาย (Out of Stock) กลุ่มบริษัทฯ จึงสร้างทีมหน่วยรถกระจายสินค้า (Cash Van) เพื่อ
กระจายสินค้าสู่ร้านค้าปลีก  โดยก าหนดเส้นทางตามแผนกลยุทธ์ร่วมกับตัวแทนจ าหน่ายหลัก (Agent) และตัวแทน
จ าหน่ายอื่น ๆ ของกลุ่มบริษัทฯ 

 กลยุทธ์การกระจายผลิตภัณฑ์ผ่านตัวแทนจ าหน่ายเป้าหมายอย่างทั่วถึง ส าหรับ
ช่องทางร้านค้าแบบสมัยใหม่ (Modern Trade) ในประเทศไทย 

กลุ่มบริษัทฯ เล็งเห็นถึงโอกาสการเติบโตจากการจ าหน่ายผ่านช่องทางร้านค้าแบบ
สมัยใหม่ (Modern Trade) ได้แก่ ร้านสะดวกซื้อ ซูเปอร์มาร์เกต ไฮเพอร์มาร์เกต ซึ่งมีแนวโน้มที่จะเติบโตอย่างต่อเนื่องทั้ง
ในและต่างประเทศ ดังนั้น ในประเทศไทย กลุ่มบริษัทฯ จึงใช้การกระจายผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางร้านค้าแบบสมัยใหม่  
(Modern Trade) เพื่อเติมเต็มในกรณีท่ีการกระจายผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางร้านค้าแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ยังไม่
ครอบคลุมเพียงพอ  

ดังนั้น กลุ่มบริษัทฯ จึงตั้งทีมขาย ส าหรับช่องทางร้านค้าแบบสมัยใหม่ (Modern Trade)  
เพื่อท างานร่วมกับช่องทางการจัดจ าหน่ายดังกล่าวนี้โดยตรง และกลุ่มบริษัทฯ จะสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาดส าหรับ
ช่องทางการจัดจ าหน่ายนี้อย่างต่อเนื่อง   

  (ข) การสร้างความต้องการผลิตภัณฑ์ (Pull Strategy) 

 มุ่งเน้นการสื่อสารเร่ืองความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) 

เมื่อกลุ่มบริษัทฯ ได้เริ่มท าการตลาดเครื่องดื่มบ ารุงก าลังในประเทศไทยในปี 2545 ผู้น า
ในธุรกิจเครื่องดื่มบ ารุงก าลังมีส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Share) ค่อนข้างสูงและเป็นผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจ
ดังกล่าวมาเป็นระยะเวลานาน ส่งผลให้กลุ่มบริษัทฯ จ าเป็นต้องสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์เพื่อที่จะสามารถเข้ามา
แข่งขันกับคู่แข่งเดิมในตลาดได้  จากการศึกษาข้อมูลผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มบ ารุงก าลังที่วางจ าหน่ายอยู่ในขณะนั้น  
กลุ่มบริษัทฯ พบว่าเครื่องดื่มบ ารุงก าลังที่มีราคาขายปลีกขวดละ 10.0 บาทจะมีส่วนผสมหลักที ่คล้ายกัน ดังนั ้น  
กลุ่มบริษัทฯ จึงได้พัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มบ ารุงก าลังให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งที่จ าหน่ายในราคาเดียวกัน โดย
เพิ่มส่วนผสมของวิตามินบี 12 ในคาราบาวแดง    

ด้วยเหตุนี ้ กลุ่มบริษัทฯ จึงมุ ่ง เน้นการสื่อสารเรื ่อง ส่วนผสม วิตามินบี 12  ใน 
คาราบาวแดง เพื่อสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และได้ประชาสัมพันธ์ให้กับผู้บริโภคและช่องทางการจ าหน่าย โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อใหผู้้บริโภคให้ความสนใจและทดลองบริโภคคาราบาวแดง  ส่งผลให้รายได้จากการขายคาราบาวแดงได้
เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง   
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ส าหรับเครื่องดื่มเกลือแร่นั้น ปัจจุบัน ผู้ผลิตและจ าหน่ายเครื่องดื่มเกลือแร่จะมุ่งเน้น
เฉพาะส่วนผสมหลักของเกลือแร่ซึ่งได้แก่กลูโคลส และโซเดียมเท่านั้น  ดังนั้น เพื่อสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ 
กลุ่มบริษัทฯ จึงเพิ่มส่วนผสมของ Zinc ในเครื่องดื่มเกลือแร่ สตาร์ท พลัส และส่ือสารให้ผู้บริโภคเห็นถึงความส าคัญของ 
Zinc ซึ่งจะสูญเสียไปพร้อมเหงื่อ ทั้งนี้  กลุ่มบริษัทฯ ได้เริ่มวางจ าหน่ายเครื่องดื่มเกลือแร่ สตาร์ท พลัส ทั่วประเทศตั้งแต่
เดือนพฤษภาคม 2557   

 ใช้เครื่องหมายการค้าที่แข็งแกร่งในการท าการตลาด 

กลุ่มบริษัทฯ มี เครื่องหมายการค้า “คาราบาวแดง” ที่แข็งแกร่งและเชื่อมโยงกับ 
วงดนตรีคาราบาวซึ่งเป็นที่รู้จักและนิยมของคนไทยมามากกว่า 30 ปี  กลุ่มผู้ฟังเพลงของวงดนตรีคาราบาวจ านวนมากเป็น
กลุ่มที่นิยมบริโภคเครื่องดื่มบ ารุงก าลัง ดังนั้น เมื่อน าค าว่า "คาราบาว" ซึ่งเป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวางในฐานะเป็นชื่อวงดนตรี
เพื่อชีวิตมาใช้เป็นเครื่องหมายการค้า จึงท าให้ผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายสามารถรับรู้และจดจ าเครื่องหมาย
การค้า "คาราบาวแดง" ได้เป็นอย่างดี    

กลุ่มบริษัทฯ ได้สร้างความแข็งแกร่งให้แก่เครื่องหมายการค้า "คาราบาวแดง" โดยท า
การตลาดภายใต้แนวคิด “คาราบาวแดง สร้างคุณค่าชีวิต” ซึ่งเป็นปรัชญาในการด าเนินธุรกิจ ตลอดจนน า “แอ๊ด  
คาราบาว” มาเป็นจุดแข็งในการส่ือสาร สร้างภาพลักษณ์ให้กับเครื่องหมายการค้า ด้วยการเป็นทั้งผู้แนะน าสินค้า 
(Presenter)  และตัวแทนสินค้า (Brand Ambassador) รวมถึงการร่วมจัดกจิกรรมทางการตลาดตา่ง ๆ เช่น การเป็นผู้แจก
รางวัล  เยี่ยมร้านค้าทุกระดับ หรือ จัดคอนเสิร์ต เพื่อท าการตลาดให้แก่ คาราบาวแดง  

 

 ทีมปฏิบัติการทางการตลาด (ทีมงานสาวบาวแดง) 

สินค้าเครื่องดื่มบ ารุงก าลังส่วนใหญ่จะมีการจ าหน่ายผ่านช่องทางร้านค้าแบบดั้งเดิม 
(Traditional Trade) และเป็นสินค้าที่มีการแข่งขันด้านทางการตลาดสูง โดยผู้บริโภคอาจเปล่ียนไปบริโภคเครื่องดื่มบ ารุง
ก าลังของผู้ประกอบการรายอื่นได้ง่าย และมีพฤติกรรมในการเลือกตราสินค้าเมื่ออยู่ ณ จุดขาย นอกจากนี้ การโฆษณา
และประชาสัมพันธ์เครื่องดื่มบ ารุงก าลังมีข้อจ ากัดทางกฎหมายเกี่ยวกับเนื้อหาในการโฆษณาทีก่ าหนดให้โฆษณาได้เพียง
ส่งเสริมภาพลักษณ์ทางสังคมเท่านั้น 

จากข้อเท็จจริงข้างต้น กลุ่มบริษัทฯ จึงสร้างทีมปฏิบัติการทางการตลาดของตนเอง 
ภายใต้ชื่อทีมงานสาวบาวแดง เพื่อท าหน้าที่ในการท าการตลาดโดยตรงกับช่องทางการจัดจ าหน่ายและผู้บริโภค โดย
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มุ่งเน้นให้ร้านค้าปลีก ชุมชน และกลุ่มผู้บริโภคได้รับรู้ถึงผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มบ ารุงก าลัง และเครื่องหมายการค้าของ 
กลุ่มบริษัทฯ โดยตรง  

ในการท ากิจกรรมทางการตลาดโดยทีมงานสาวบาวแดง กลุ่มบริษัทฯ ได้สร้างรูปแบบ
กิจกรรมขึ้นมาใหม่ เรียกว่า "การเชียร์ขายครบวงล้อ" ในการท ากิจกรรมดังกล่าว กลุ่มบริษัทฯ จะก าหนดกิจกรรมทางการ
ตลาดขึ้นและจะด าเนินการให้ทีมปฏิบัติการทางการตลาดของกลุ่มบริษัทฯ ส่ือสารและจัดท ากิจกรรมร่วมกับตัวแทน
จ าหน่ายในระดับต่าง ๆ ร้านค้าปลีก และผู้บริโภค โดยเน้นการท างานร่วมกันเป็นทีมทุกทอดตลอดห่วงโซ่อุปทาน การเชียร์
ขายครบวงล้อนี้เป็นการด าเนินการอย่างมีขั้นตอน แต่ละขั้นตอนมีเป้าหมายที่ชัดเจน และสามารถปรับเปล่ียนการท า
กิจกรรมตามความเหมาะสมของแต่ละพื้นที่ นอกจากนี้ ยังสามารถติดตามและตรวจสอบความส าเร็จของการด าเนิน
กิจกรรมได้อย่างมีประสิทธิภาพ   

นอกจากนี้ กลุ่มบริษัทฯ ยังท ากิจกรรมทางการตลาดอื่น ๆ เช่น การน าส่ือโฆษณาของ
กลุ่มบริษัทฯ ไปติดตามร้านค้าปลีก การกระจายข่าวส่งเสริมการขาย รวมทั้งการสร้างความตื่นตัวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และ
เครื่องหมายการค้าของกลุ่มบริษัทฯ โดยมีจุดประสงค์เพื่อปรับเปล่ียนพฤติกรรมการบริโภคให้หันมาบริโภคผลิตภัณฑ์ของ
กลุ่มบริษัทฯ รวมทั้งสร้างความภักดีในเครื่องหมายการค้า (Brand Loyalty) ของกลุ่มบริษัทฯ  

ปัจจุบัน กลุ่มบริษัทฯ มีทีมงานสาวบาวแดงซึ่งเป็นพนักงานประจ าของกลุ่มบริษัทฯ กว่า 
500 คน หรือกว่า 70 ทีม ซึ่งท างานครอบคลุมพื้นท่ีทีส่ าคัญทางการตลาดเกือบทั่วประเทศ  โดยกลุ่มบริษัทฯ เชื่อว่าทีมงาน
สาวบาวแดงถือเป็นทีมปฏิบัติการทางการตลาดส าหรับเครื่องดื่มบ ารุงก าลังที่ใหญ่ที่สุดในประเทศไทย กลุ่มบริษัทฯ ให้
ความส าคัญด้านการฝึกอบรม พัฒนาความรู้ ความสามารถ และดูแลสวัสดิการด้านต่าง  ๆ ของทีมงานสาวบาวแดง  
ด้วยเหตุนี้ ทีมงานสาวบาวแดงจึงมีความภักดีต่อองค์กร และต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มบริษัทฯ ทีมงานสาวบาวแดง ดังกล่าว
เป็นส่วนส าคัญในการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของกลุ่มบริษัทฯ  เนื่องจากทีมงานสาวบาวแดงแต่ละ
ทีมจะมพีื้นทีร่ับผิดชอบของตนเอง จึงท าใหม้ีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับตลาดในพ้ืนท่ีที่รับผิดชอบ อีกทั้งยังมีความใกล้ชิด
กับร้านค้าและผู้บริโภคในพ้ืนท่ีเป็นอย่างดี 

 

การกระจายผลิตภัณฑ์ที่ทั่วถึง (Push Strategy) และการสร้างความต้องการผลิตภัณฑ์ (Pull 
Strategy)  ของกลุ่มบริษัทฯ สามารถสรุปเป็นภาพรวมได้ ดังนี้ 
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(2) ขยายตลาดไปยังต่างประเทศ  

กลุ่มบริษัทฯ มีกลยุทธ์ในการขยายตลาดไปยังต่างประเทศดังนี้ 

  (ก) มุ่งเป็นผู้น าตลาดในกลุ่มประเทศ CLMV 

กลุ่มบริษัทฯ ได้เริ่มส่งออกผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มบ ารุงก าลังเป็นครั้งแรกในปี 2547 และได้
ขยายสัดส่วนรายได้จากการส่งออกอย่างต่อเนื่อง โดยในปีบัญชีส้ินสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2556 กลุ่มบริษัทฯ มีรายได้จาก
การส่งออกทั้งสิ้น 1,552.0 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 22.6 ของรายได้จากการขายทั้งหมดของกลุ่มบริษัทฯ โดยตลาดหลักที่
กลุ่มบริษัทฯ ประสบความส าเร็จในการส่งออกได้แก่ตลาดประเทศกัมพูชาซึ่งกลุ่มบริษัทฯ มีรายได้จากการขายในปีบัญชี
ส้ินสุดวันท่ี 31 ธันวาคม 2556 ทั้งสิ้น 590.6 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 38.1 ของรายได้จากการขายคาราบาวแดงในต่างประเทศ  

ดังนั้น ในการขยายไปยังตลาดต่างประเทศ กลุ่มบริษัทฯ จะน าประสบการณ์จากความส าเร็จ
ในการส่งออกไปยังประเทศกัมพูชามาเป็นกลยุทธ์หลักในการขยายไปยังตลาดเป้าหมาย โดยเลือกประเทศที่มีศักยภาพใน
การเจริญเติบโตสูง มีปัจจัยทางเศรษฐกิจที่ดี เช่น จ านวนประชากรที่มีอัตราการเติบโตสูง กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีขนาด
ใหญ่ และกลุ่มผู้บริโภคที่มีความคุ้นเคยกับผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มบ ารุงก าลัง และมีแนวโน้มที่จะหันมาบริโภคผลิตภัณฑ์ของ
กลุ่มบริษัทฯ เพิ่มขึ้น  เมื่อค านึงถึงปัจจัยของความส าเร็จดังกล่าว กลุ่มบริษัทฯ จึงได้ขยายตลาดในกลุ่มประเทศ CLMV 
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ประเทศเมียนมาร์ และประเทศเวียดนาม  

 

 

ตัวแทน
จ าหน่ายหลัก 

 Agent)

ตัวแทน
จ าหน่ายยอ่ย 
 Sub-agent)

ร้านค้าส่งขนาดเล็ก
 Sub-sub-agent)

ร้านค้าปลีก

กิจกรรมทาง
การตลาดผ่าน

ทีมงานสาวบาวแดง

การสนับสนุนทางการตลาด

ผู้ จัดการ
ระดับภาค

ผู้ จัดการ
ระดับสาขา

ทีมงานสาว
บาวแดง

การกระจายผลิตภัณฑ์ทีท่ั่วถึง 
 Push Strategy)

การสร้างความต้องการ
ผลิตภัณฑ์  Pull Strategy)

มุ่งเน้นการสื่อสารเพือ่
สร้างความแตกต่าง
ของผลิตภัณฑ์

ใช้ตราสินค้าที่
แข็งแกร่งในการท า

การตลาด
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 ประเทศเมียนมาร์ 

กลุ่มบริษัทฯ เชื่อว่า เครื่องดื่มบ ารุงก าลังเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคมีความคุ้นเคยเป็น
อย่างดี ประชากรทั่วไปของประเทศเมียนมาร์บริโภคเครื่องดื่มบ ารุงก าลังเป็นประจ า โดยผู้บริโภคดังกล่าวมิได้จ ากัดเฉพาะ
ผู้ใช้แรงงานเท่านั้น ประกอบกับประเทศเมียนมาร์ได้มีการเปิดประเทศ และอนุญาตให้มีการน าเข้าสินค้าอุปโภคบริโภค
อย่างกว้างขวาง ส่งผลให้ตลาดเครื่องดื่มบ ารุงก าลังในประเทศเมียนมาร์เติบโตอย่างรวดเร็ว นอกจากนี้ ปัจจุบันใน 
ประเทศเมียนมาร์ยังมีคู่แข่งน้อยราย จึงเป็นโอกาสส าคัญที่กลุ่มบริษัทฯ จะน าผลิตภัณฑ์ของกลุ่มบริษัทฯ เข้าไปท า
การตลาด และจ าหน่ายในประเทศเมียนมาร์ร่วมกับผู้น าเข้า ตัวแทนจ าหน่าย หรือผู้จัดจ าหน่ายท้องถิ่น    

 ประเทศเวียดนาม 

จากการศึกษาของกลุ่มบริษัทฯ กลุ่มบริษัทฯ เชื่อว่าผู้บริโภคในประเทศเวียดนามเห็นว่า
เครื่องดื่มบ ารุงก าลังเป็นเครื่องดืม่เพื่อสุขภาพ (Functional Drink) ส่งผลให้เครื่องดื่มบ ารุงก าลังในประเทศเวยีดนามมีกลุ่ม
ผู้บริโภคที่หลากหลาย มิได้จ ากัดเฉพาะกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ด้วยเหตุนี้ ตลาดเครื่องดื่มบ ารุงก าลังในประเทศ
เวียดนามจึงมีขนาดใหญ่ และเติบโตอย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้ ผู้บริโภคในประเทศเวียดนามยังให้ความเชื่อถือ และนิยม
เครื่องดื่มบ ารุงก าลังที่ผลิตจากประเทศไทย แม้ว่าจะมีราคาสูงกว่าเครื่องดื่มบ ารุงก าลังที่ผลิตในประเทศ ดังนั้น ประเทศ
เวียดนามจึงเป็นโอกาสทางธุรกิจของกลุ่มบริษัทฯ ปัจจุบัน ตัวแทนจ าหน่ายของกลุ่มบริษัทฯ ได้ตั้งศูนย์กระจายผลิตภัณฑ์
ส าหรับผลิตภัณฑ์ของกลุ่มบริษัทฯ ในประเทศเวียดนามแล้วสามแห่ง  

(ข) สร้างพันธมิตรทางธุรกิจที่แข็งแกร่งเพื่อขยายตลาดของบริษัทฯ ในต่างประเทศ  

กลุ่มบริษัทฯ จะพิจารณาคัดเลือกตัวแทนจ าหน่ายที่มีความช านาญ และมีประสบการณ์ใน
การจ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค และมีศักยภาพในการกระจายสินค้าครอบคลุมพื้นที่ มีความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ของ
กลุ่มบริษัทฯ และพร้อมที่จะให้ความร่วมมือ วางแผนกลยุทธ์ และแผนการตลาด เพื่อผลักดันผลิตภัณฑ์ของกลุ่มบริษัทฯ 
ให้มียอดขายเติบโตขึ้นอย่างยั่งยืน 

(ค) กลยุทธ์ทางการตลาดที่มุ่งเน้นให้ลูกค้าเป้าหมายได้ทดลอง และได้รับประสบการณ์
ในการบริโภคผลิตภัณฑ์ของกลุ่มบริษัทฯ  

กลุ่มบริษัทฯ จะร่วมกับตัวแทนจ าหน่ายในต่างประเทศจัดกิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบ
ต่าง ๆ เพื่อให้ผู้บริโภคได้ทดลองบริโภคผลิตภัณฑ์ ได้รับประสบการณ์ที่ดี และจดจ าเครื่องหมายการค้าคาราบาวแดงได้ 
เช่น การจัดคอนเสิร์ต และแจกผลิตภัณฑ์ตัวอย่างของกลุ่มบริษัทฯ เป็นต้น ทั้งนี้ รูปแบบการท าการตลาดในแต่ละประเทศ
เป้าหมายจะแตกต่างกันไป โดยจะปรับให้เหมาะสมกับวัฒนธรรมท้องถิ่น และกลไกการตลาดของประเทศนั้น ๆ 
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(3) ผลิตผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพได้อย่างรวดเร็วและเพียงพอ เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ร้านค้าและผู้บริโภค  

เนื่องจากเครื่องดื่มบ ารุงก าลังเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีการบริโภคกันอย่างกว้างขวาง (Mass Market) และ
ผู้บริโภคสามารถเปล่ียนไปซื้อผลิตภัณฑ์ภายใต้เครื่องหมายการค้าอื่นได้ตลอดเวลา ดังนั้น การผลิตผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
บริษัทฯ ตามความต้องการของผู้บริโภค การกระจายผลิตภัณฑ์ผ่านตัวแทนจ าหน่าย และการส่งผลิตภัณฑ์ให้ถึงร้านค้า
และผู้บริโภคอย่างทั่วถึงและรวดเร็ว จึงมีความส าคัญอย่างมาก กลุ่มบริษัทฯ จะเน้นการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการผลิต
เช่น การติดตั้งสายการผลิตความเร็วสูง Krones ซึ่งเป็นเทคโนโลยีบรรจุเครื่องดื่มของประเทศเยอรมัน มีก าลังการผลิต
สูงสุดทั้งสิ้น 350 ล้านขวดต่อปี โดยปัจจุบันกลุ่มบริษัทฯ มีก าลังการผลิตสูงสุดทั้งส้ิน 1,200 ล้านขวดต่อปี (แบ่งเป็นก าลัง
การผลิตเครื่องดื่มบ ารุงก าลังจ านวน 1,080 ล้านขวดต่อปี และเครื่องดื่มเกลือแร่จ านวน 120 ล้านขวดต่อปี) และ 350 ล้าน
กระป๋องต่อป ี

เพื่อให้มั่นใจว่าผลิตภัณฑ์จัดส่งถึงร้านค้าอย่างปลอดภัยและรวดเร็วภายใต้การบริหารต้นทุนอย่างมี
ประสิทธิภาพ กลุ่มบริษัทฯ ใช้บริการบริษัทขนส่งที่เชื่อถือได้และมีความเชี่ยวชาญในการขนส่งและกระจายผลิตภัณฑ์ใน
พื้นที่เป้าหมายและสอดคล้องกับกลยุทธ์ของกลุ่มบริษัทฯ ทั้งนี้ กลุ่มบริษัทฯ จะใช้บริษัทขนส่งหลายราย โดยคัดเลือก
บริษัทขนส่งตามพื้นที่ความถนัดของแต่ละบริษัท เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดทั้งในการขนส่งผลิตภัณฑ์และการบริหาร
ต้นทุน 

นอกจากนี้ กลุ่มบริษัทฯ จะวางแผนอย่างรอบคอบตั้งแต่การประมาณการความต้องการของผู้บริโภค
และยอดขายในแต่ละเดือนเพื่อประเมินการใช้ก าลังการผลิต การจัดหาวัตถุดิบ การผลิต การบริหารสินค้าคงคลัง และการ
ว่าจ้างบริษัทขนส่งให้สอดคล้องกันเพื่อให้มั่นใจได้ว่ากลุ่มบริษัทฯ สามารถตอบสนองความต้องการของร้านค้าและ
ผู้บริโภคได้อย่างเพียงพอและทั่วถึง 

(4) เพิ่มความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 

จากการท่ีกลุ่มบริษัทฯ ประสบความส าเร็จในธุรกิจเครื่องดื่มบ ารุงก าลังทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
กลุ่มบริษัทฯ จึงได้พิจารณาขยายโอกาสทางธุรกิจโดยขยายผลิตภัณฑ์ไปยังเครื่องดื่มเกลือแร่ ภายใต้เครื่องหมายการค้า 
“สตาร์ท พลัส” เนื่องจากกลุ่มบริษัทฯ เชื่อว่าเครื่องดื่มเกลือแร่เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายที่กว้างกว่า
เครื่องดื่มบ ารุงก าลัง และกลุ่มบริษัทฯ สามารถใช้ประสบการณ์และความเชี่ยวชาญของกลุ่มบริษัทฯ ในการประกอบธุรกิจ
ผลิต ท าการตลาดและจ าหน่ายเครื่องดื่มบ ารุงก าลังทั้งในด้านการผลิตและกลยุทธ์ทางการตลาดในการจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ ์และทีมปฏิบัติการทางการตลาด ซึ่งมีกว่า 500 คน หรือกว่า 70 ทีม ปัจจุบัน บริษัทฯ ได้ด าเนินการกระจายและ
จ าหน่ายเครื่องดื่มเกลือแร่ สตาร์ท พลัส ผ่านทุกช่องทางการจัดจ าหน่ายทั่วประเทศแล้ว 

(5) มุ่งเน้นการบริหารจัดการห่วงโซ่อุปทานอย่างมีประสิทธิภาพ  

กลุ่มบริษัทฯ ควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ในแต่ละห่วงโซ่อุปทานโดยเริ่มจาก 
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 การจัดหาวัตถุดิบที่มีประสิทธิภาพและคัดสรรวัตถุดิบคุณภาพดีจากคู่ค้าหลายราย เพื่อเป็น
การสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับคู่ค้าทุก ๆ ราย ลดความเส่ียงจากการพ่ึงพิงคู่ค้ารายใดรายหนึ่ง และเป็นการสร้างการแข่งขัน
ระหว่างคู่ค้าเนื่องจากมีการเปรียบเทียบราคากับคู่ค้ารายอื่น และสร้างอ านาจการต่อรองให้แก่กลุ่มบริษัทฯ อีกด้วย และ  

 การลดการพึ่งพิงการจัดหาวัตถุดิบขวดแก้วสีชาซึ่งเป็นวัตถุดิบหลักจากผู้ผลิตขวดแก้ว
ภายนอกโดยลงทุนในโรงงานผลิตขวดแก้วสีชาผ่าน APG นอกจากนี้ กลุ่มบริษัทฯ เชื่อว่าการลงทุนผ่าน APG จะช่วยลด
ต้นทุนการผลิตเครื่องดื่มบ ารุงก าลังอีกด้วย 

(6) เคร่ืองหมายการค้า “คาราบาวแดง” หรือ "คาราบาว" ที่แข็งแกร่งและสามารถน าไปต่อยอด
ทางธุรกิจในอนาคต  

กลุ่มบริษัทฯ วางกลยุทธ์ให้เครื่องหมายการค้า “คาราบาวแดง” เป็นมากกว่าเครื่องหมายการค้าของ
เครื่องดื่มบ ารุงก าลังระดับสากล โดยเป็นสัญลักษณ์แสดงถึงจิตวิญญาณการต่อสู้ การท างานหนัก ความอดทน สะท้อนวิถี
ชีวิตและสังคมความเป็นไทย ทั้งนี้ กลุ่มบริษัทฯ ได้สร้างความแข็งแกร่งให้แก่เครื่องหมายการค้า "คาราบาวแดง" โดยท า
การตลาดภายใต้แนวคิด “คาราบาวแดง สร้างคุณค่าชีวิต” ซึ่งเป็นปรัชญาในการด าเนินธุรกิจ ตลอดจนน า “แอ๊ด  
คาราบาว” มาเป็นจุดแข็งในการส่ือสาร สร้างภาพลักษณ์ให้กับเครื่องหมายการค้า ด้วยการเป็นทั้งผู้แนะน าสินค้า 
(Presenter) และตัวแทนสินค้า (Brand Ambassador)  

นอกจากกลยุทธ์การแข่งขันตามที่ได้กล่าวมาข้างต้น กลุ่มบริษัทฯ ยังมีเป้าหมายในการด าเนินธุรกิจที่
ค านึงถึงสังคมและบุคคลอื่นที่เกี่ยวข้องอีกด้วย ดังนี้ 

 มีความรับผิดชอบต่อสังคม  

   กลุ่มบริษัทฯ มีนโยบายส่งเสริมกิจกรรมเพื่อสังคมและได้ปฏิบัติจริงภายใต้แนวคิด “สร้าง
คุณค่าชีวิต” เช่น (1) โครงการ “ดนตรีสร้างคุณค่าชีวิต” ซึ่งเป็นโครงการที่สนับสนุนให้นักเรียนและนักศึกษาได้มีโอกาส
แสดงความสามารถทางดนตรี และ (2) โครงการ “ต าบลของหนู” ซึ่งเป็นโครงการที่ให้นักเรียนระดับประถมศึกษาเขียน
เรียงความเกี่ยวกับธรรมชาติและส่ิงแวดล้อมที่ดี สร้างคุณค่าชีวิตให้แก่ต าบลของนักเรียน เพื่อเป็นการปลูกจิตส านึกนักเรียน
และเยาวชนใหร้ักธรรมชาติและส่ิงแวดล้อมในต าบลของตนเอง เป็นต้น 

 ด าเนินธุรกิจด้วยหลักบรรษัทภิบาล  

   กลุ่มบริษัทฯ ตระหนักว่าหลักบรรษัทภิบาลเป็นส่ิงส าคัญในการด าเนินธุรกิจและสร้างความ
เชื่อมั่นใหผู้ถือหุ้น พนักงาน คู่คา้ และลูกค้า กลุ่มบรษิัทฯ จึงไดม้ีการก าหนดหลักบรรษัทภิบาลที่มคีวามชดัเจน โปร่งใส 
และด าเนินธุรกิจอยู่บนพ้ืนฐานของหลักบรรษัทภิบาลดังกล่าวอยา่งเคร่งครัด 

 

 



 
บริษัท คาราบาวกรุป๊ จ ากัด (มหาชน) 

 

ส่วนที่ 2.2 หน้าที่ 10 

 ให้ความส าคัญต่อทรัพยากรบุคคล  

   กลุ่มบริษัทฯ เห็นว่าบุคลากรคือกุญแจส าคัญที่ท าให้กลุ่มบริษัทฯ ประสบความส าเร็จ
มาอย่างต่อเนื่อง โดยกลุ่มบริษัทฯ ให้ความส าคัญแก่การดูแลบุคลากรเสมือนเป็นครอบครัวเดียวกัน โดยผู้บริหารจะร่วม
ท างานกับพนักงานอย่างใกล้ชิด   

1.2  ประวัติความเป็นมาและพัฒนาการที่ส าคัญของกลุ่มบริษัทฯ 

1.2.1 ความเป็นมา  

กลุ่มผู้ถือหุ้นได้แก่ นายเสถียร เศรษฐสิทธิ์ นางสาวณัฐชไม ถนอมบูรณ์เจริญ นายยืนยง โอภากุล (แอ๊ด  
คาราบาว) และผู้ถือหุ้นรายย่อยอื่น ๆ ได้จัดตั้ง CBD ขึ้นในวันที่ 22 สิงหาคม 2544 เพื่อประกอบธุรกิจหลักในการผลิตและ
จ าหน่ายเครื่องดื่มบ ารุงก าลังและเครื่องดื่มอื่น ๆ เมื่อแรกจัดตั้ง CBD มีทุนจดทะเบียนจ านวน 1.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็น
หุ้นสามัญ 10,000.0 หุ้น มูลค่าที่ตราไว้หุ ้นละ 100.0 บาท ต่อมา CBD ได้ด าเนินการติดตั้งเครื ่องจักรเพื่อผลิต
เครื่องดื่มบ ารุงก าลังในโรงงาน ตั้งอยู่ที่ต าบลบางเพรียง อ าเภอบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ โดยมีก าลังการผลิต
สูงสุดเริ่มต้น 275  ล้านขวดต่อปี โดยโรงงานดังกล่าวเปิดด าเนินการเชิงพาณิชย์ในปี 2545 และในปีเดียวกัน CBD ได้
เปิดตัวเครื่องดื่มบ ารุงก าลังภายใต้เครื่องหมายการค้า "คาราบาวแดง"  

จากความส าเร็จของ CBD ในการจ าหน่ายคาราบาวแดง CBD ได้ด าเนินการเพิ่มทุนจดทะเบียน และ
ขยายก าลังการผลิตอย่างต่อเนื่อง โดยในปี 2552 CBD ได้หาผู้ร่วมทุนจากประเทศสิงคโปร์ คือ Super Power 
Holding Pte. Ltd. ซึ่งมิได้เป็นบุคคลที่เกี่ยวโยงกันตามนิยามของประกาศส านักงาน  ก.ล.ต. ที่ ทจ. 21/2551 
เรื่องหลักเกณฑ์ในการท ารายการที่เกี่ยวโยงกันเข้ามาร่วมทุนเพื่อขยายกิจการของ CBD โดยได้ซื้อหุ้นจากผู้ถือหุ้น
เดิมจ านวนทั้งสิ้น 600,000.0 หุ้น ตามราคาที่ตกลงกันไว้ และหุ้นเพิ่มทุนของ CBD มูลค่าทั้งสิ้น 30.0 ล้านบาท 
แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 300,000.0 หุ้น มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท ส่งผลให้ Super Power Holding 
Pte. Ltd. ถือหุ้นใน CBD จ านวนทั้งส้ิน 900,000.0 หุ้น หรือคิดเป็นร้อยละ 30.0 ของทุนจดทะเบียนของ CBD 

ปัจจุบัน CBD มีทุนจดทะเบียน 300.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 3.0 ล้านหุ้น มูลค่าที่ 
ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท และมีก าลังการผลิตทั้งสิ้น 1,200 ล้านขวดต่อปี (แบ่งเป็นก าลังการผลิตเครื่องดื่มบ ารุง
ก าลังจ านวน 1,080 ล้านขวดต่อปี และเครื่องดื่มเกลือแร่จ านวน 120 ล้านขวดต่อปี) และ 350 ล้านกระป๋องต่อปี 

จากความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจผลิต ท าการตลาด และจ าหน่ายเครื่องดื่มบ ารุงก าลังของ CBD  กลุ่มผู้ถือหุ้น
ใหญ่ของ CBD ได้แก่ นายเสถียร เศรษฐสิทธิ์ นางสาวณัฐชไม ถนอมบูรณ์เจริญ และผู้ถือหุ้นรายย่อยอื่น ๆ มีความ
ต้องการที่จะขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจบริหารจัดการการจัดจ าหน่าย จึงได้จัดตั้ง DCM ขึ้นในวันที่ 26 มิถุนายน 2555 ด้วยทุน
จดทะเบียนจ านวน 1.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 10,000.0 หุ้น มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท โดย 
DCM จะท าหน้าที่บริหารจัดการระบบการจัดจ าหน่ายของกลุ่มบริษัทฯ ซึ่งรวมถึงเครือข่ายตัวแทนจ าหน่ายระดับต่าง ๆ 
และช่องทางการจัดจ าหน่ายในประเทศ ปัจจุบัน DCM มีทุนจดทะเบียน 100.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญ
จ านวน 1.0 ล้านหุ้น มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท 
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 เมื่อธุรกิจผลิต ท าการตลาดและจ าหน่ายเครื่องดื่มบ ารุงก าลังได้เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง กลุ่มผู้ถือหุ้นได้เล็งเห็น
ความจ าเป็นในการจัดหาขวดแก้วสีชาซึ่งเป็นภาชนะบรรจุและหีบห่อหลักในการผลิตคาราบาวแดงให้เพียงพอต่อความ
ต้องการ จึงได้น า APG ซึ่งเป็นบริษัทที่ผู้ถือหุ้นเดิมได้เคยจัดตั้งไว้เมื่อวันที่ 23 กันยายน 2548 มาด าเนินธุรกิจผลิต และ
จัดหาขวดแก้ว โดยได้ด าเนินการเพิ่มทุนจากทุนจดทะเบียนแรกเริ่ม 100.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 1.0 
ล้านหุ้น มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท เป็น 450.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 4.5 ล้านหุ้น มูลค่าที่ตราไว้
หุ้นละ 100.0 บาท ปัจจุบัน APG อยู่ระหว่างด าเนินการก่อสร้างโรงงานผลิตขวดแก้วสีชา โรงงานดังกล่าวมีขนาดเตาที่มี
ก าลังการผลิตน้ าแก้วทั้ ง สิ้น  310 ตันแก้วต่อวัน  บริษัทฯ คาดว่า  APG จะสามารถผลิตขวดแก้วสีชา
ส าหรับคาราบาวแดงแบบขวดจ านวนสูงสุดทั้งส้ิน 650 ล้านขวดต่อปี และจะสามารถเปิดด าเนินการในเชิงพาณิชย์ได้ใน
ไตรมาสทีส่ี่ ปี 2557  

ต่อมา เพื่อเป็นการเตรียมตัวเข้าจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ฯ กลุ่มผู้ถือหุ้นได้แก่ นายเสถียร เศรษฐสิทธิ์ 
นางสาวณัฐชไม ถนอมบูรณ์เจริญ และนายยืนยง โอภากุล (แอ๊ด คาราบาว) จึงได้จัดตั้งบริษัท คาราบาวกรุ๊ป จ ากัด เมื่อ
วันที่ 28 สิงหาคม 2556 มีทุนจดทะเบียนแรกเริ่มจ านวน 1.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 10,000.0 หุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท เพื่อประกอบธุรกิจโดยการถือหุ้นในบริษัทอื่น (Holding Company) 

ปัจจุบัน กลุ่มผู้ถือหุ้นได้ด าเนินการปรับโครงสร้างกลุ่มบริษัทฯ โดยให้บริษัทฯ เข้าถือหุ้นในบริษัทย่อยทั้งสาม
บริษัท ได้แก่ CBD DCM และ APG ส่งผลให้บริษัทฯ เป็นบริษัทที่ประกอบธุรกิจผลิต ท าการตลาด และบริหารจัดการการ
จัดจ าหน่ายเครื่องดื่มบ ารุงก าลัง และเครื่องดื่มอื่น ๆ อย่างครบวงจร 

1.2.2 พัฒนาการที่ส าคัญของกลุ่มบริษัทฯ 

ป ี เหตกุารณ ์

2544 : จดทะเบียนจัดตั้ง CBD ด้วยทุนจดทะเบียนแรกเริ่ม 1.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญ 10,000.0 
หุ้น มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท โดยเป็นการร่วมทุนระหว่าง นายเสถียร เศรษฐสิทธิ์ นางสาวณัฐ
ชไม ถนอมบูรณ์เจริญ และนายยืนยง โอภากุล (แอ๊ด คาราบาว) เพื่อด าเนินธุรกิจผลิต ท าการตลาด
และจ าหน่ายเครื่องดื่มบ ารุงก าลัง  

: CBD เริ่มด าเนินการติดตั้งเครื่องจักรในโรงงานเพื่อใช้ในการผลิตเครื่องดื่มบ ารุงก าลัง 

2545 : CBD เพิ่มทุนจดทะเบียนจ านวน 99.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญ 990,000.0 หุ้น มูลค่าที่ตราไว้
หุ้นละ 100.0 บาท ส่งผลให้ทุนจดทะเบียนเพิ่มขึ้นจากเดิม 1.0 ล้านบาท เป็น 100.0 ล้านบาท ต่อมามี
การเพิ่มทุนจดทะเบียนอีกครั้งหนึ่งจ านวน 30.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญ 300,000.0 หุ้น มูล
ค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท ส่งผลให้ทุนจดทะเบียนเพิ่มขึ้นจากเดิม 100.0 ล้านบาท เป็น 130.0 ล้าน
บาท เพื่อซื้อเครื่องจักรในการผลิตเครื่องดื่มบ ารุงก าลังและใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียน 

: โรงงานผลิตคาราบาวแดง ซึ่งตั้งอยู่ที่ต าบลบางเพรียง อ าเภอบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ เปิด
ด าเนินการเชิงพาณิชย์ โดยมีสายการบรรจุขวดสามสายการผลิต คิดเป็นก าลังการผลิตสูงสุดทั้งสิ้น 275 
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ล้านขวดต่อปี 

: เดือนตุลาคม CBD เปิดตัวเครื่องดื่มบ ารุงก าลังภายใต้เครื่องหมายการค้าคาราบาวแดง โดยในขณะนั้น 
CBD ได้แต่งตั้งบริษัทจัดจ าหน่ายสินค้าระดับประเทศเพื่อท าหน้าที่เป็นผู้จัดจ าหน่ายเครื่องดื่มคา
ราบาวแดงภายในประเทศแต่เพียงผู้เดียว  

2546 : CBD เพิ่มทุนจดทะเบียนจ านวน 70.0 ล้านบาท โดยการออกหุ้นสามัญเพิ่มทุน 700,000.0 หุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท ส่งผลให้ทุนจดทะเบียนเพิ่มขึ้นจากเดิม 130.0 ล้านบาท เป็น 200.0 
ล้านบาท เพื่อขยายก าลังการผลิตโดยด าเนินการตดิตั้งสายการบรรจุขวดสามสายการผลิต คิดเป็นก าลัง
การผลิตสูงสุดทั้งสิ้น 273 ล้านขวดต่อปี ส่งผลให้ CBD มีก าลังการผลิตสูงสุดเพิ่มขึ้นจากเดิม 275 ล้าน
ขวดต่อปี เป็น 548 ล้านขวดต่อปี 

: กลุ่มบริษัทฯ ได้รับรางวัลเหรียญทองและเหรียญเงินของ Media & Marketing Magazine Asian 
Brand Marketing Effectiveness Awards และรางวัล Popular Vote จากสมาคมการตลาดแห่ง
ประเทศไทยส าหรับการท าการตลาดผ่านส่ือโทรทัศน์ของกลุ่มบริษัทฯ เพื่อเปิดตัวคาราบาวแดงในปี  
2545  

2547 : CBD ติดตั้งสายการบรรจุกระป๋องหน่ึงสายการผลิตโดยมีก าลังการผลิตสูงสุดทั้งส้ิน 117 ล้านกระป๋อง 
ต่อป ี

: CBD เริ่มประกอบธุรกิจส่งออกผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มบ ารุงก าลังไปยังตลาดต่างประเทศเป็นครั้งแรก 

2553 : CBD เพิ่มสายการบรรจุกระป๋องจ านวนหนึ่งสายการผลิต คิดเป็นก าลังการผลิตสูงสุดทั้งส้ิน 88 ล้าน
กระป๋องต่อปี ส่งผลให้มีก าลังผลิตสูงสุดเพิ่มขึ้นจากเดิม 117 ล้านกระป๋องต่อปี เป็น 205 ล้านกระป๋อง
ต่อปี  

2554 : CBD เพิ่มสายการบรรจุขวดจ านวนสองสายการผลิต คิดเป็นก าลังการผลิตสูงสุดทั้งส้ิน 182 ล้านขวด
ต่อปี ส่งผลให้มีก าลังผลิตสูงสุดเพิ่มขึ้นจากเดิม 548 ล้านขวดต่อปี เป็น 730 ล้านขวดต่อปี 

2555 : จดทะเบียนจัดตั้ง DCM ด้วยทุนจดทะเบียนแรกเริ่ม 1.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญ 10,000.0 หุ้น 
มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท และมีการเพิ่มทุนจดทะเบียนอีกครั้งหนึ่งจ านวน 99.0 ล้านบาท แบ่ง
ออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 990,000.0 หุ้น มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท ส่งผลให้ทุนจดทะเบียนของ 
DCM เพิ่มขึ้นจากเดิม 1.0 ล้านบาท เป็น 100.0 ล้านบาท เพื่อประกอบธุรกิจในการบริหารจัดการการ
จัดจ าหน่ายเครื่องดื่มในประเทศ  

: CBD ได้แต่งตั้ง DCM ให้เป็นผู้บริหารจัดการการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ทั้งหมดของ CBD อย่างเป็น
ทางการแทนผู้จัดจ าหน่ายภายนอก  

2556 : CBD ติดตั้งสายการบรรจุขวดเพิ่มอีกสองสายการผลิต คิดเป็นก าลังการผลิตสูงสุดทั้งส้ิน 120 ล้าน
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ขวดต่อปี ส่งผลให้ CBD  มีก าลังการผลิตสูงสุดเพิ่มขึ้นจากเดิม 730 ล้านขวดต่อปีเป็น 850 ล้านขวดต่อ
ปี เพื่อรองรับการเติบโตของธุรกิจผลิต ท าการตลาดและจ าหน่ายเครื่องดื่มบ ารุงก าลัง 

: CBD ติดตั้งสายการบรรจุกระป๋องจ านวนหนึ่งสายการผลิต โดยมีก าลังผลิตสูงสุดทั้งส้ิน 145 ล้าน
กระป๋องต่อปี ส่งผลให้มีก าลังผลิตสูงสุดเพิ่มขึ้นจากเดิม 205 ล้านกระป๋องต่อปี เป็น 350 ล้านกระป๋อง
ต่อป ี

: กลุ่มผู้ถือหุ้นได้เล็งเห็นความจ าเป็นในการจัดหาขวดแก้วสีชา จึงได้น า APG ซึ่งเป็นบริษัทที่ผู้ถือหุ้น
เดิมได้เคยจัดตั้งไว้เมื่อวันที่ 23 กันยายน 2548 มาด าเนินธุรกิจผลิต และจัดหาขวดแก้ว โดยได้
ด าเนินการเพิ่มทุน จากทุนจดทะเบียนแรกเริ่ม 100.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 1.0 ล้าน
หุ้น มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท เป็น 450.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 4.5 ล้านหุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท โดยได้ทยอยเรียกช าระทุนจดทะเบียนดังกล่าวจนมีทุนจดทะเบียน
ช าระแล้วเต็มจ านวน 450.0 ล้านบาท ในปี 2557 ทั้งนี้ APG เป็นเจ้าของกรรมสิทธิ์ในที่ดินที่ต าบล 
บางสมัครพิมพา อ าเภอบางปะกง จังหวัดฉะเชิงเทรา โดย APG จะใช้ที่ดินดังกล่าวในการก่อสร้าง
โรงงานผลิตขวดแก้วสีชา 

: APG ได้รับบัตรส่งเสริมการลงทุนเลขที่ 2326(4)/2556 จากบีโอไอ โดยได้รับสิทธิประโยชน์ทางภาษี 
และสิทธิประโยชน์อื่นส าหรับการผลิตขวดแก้วสีชาตามที่ก าหนดไว้ในบัตรส่งเสริมการลงทุน  

: CBD เพิ่มทุนจดทะเบียน 100.0 ล้านบาท โดยออกหุ้นสามัญเพิ่มทุนจ านวน 1.0 ล้านหุ้น มูลค่าที่ตรา
ไว้หุ้นละ 100.0 บาท ส่งผลให้ทุนจดทะเบียนของ CBD เพิ่มขึ้นจากเดิม 200.0 ล้านบาท เป็น 300.0 
ล้านบาท 

: เพื่อเป็นการเตรียมตัวเข้าจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ฯ กลุ่มผู้ถือหุ้นได้แก่นายเสถียร เศรษฐสิทธิ์  
นางสาวณัฐชไม ถนอมบูรณ์เจริญ และนายยืนยง โอภากุล จึงได้จัดตั้งบริษัท คาราบาวกรุ๊ป จ ากัด    
("บริษัทฯ" หรือ "CBG") เมื่อวันท่ี 28 สิงหาคม 2556 มีทุนจดทะเบียนแรกเริ่มจ านวน 1.0 ล้านบาท แบ่ง
ออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 10,000.0 หุ้น มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท เพื่อประกอบธุรกิจโดยการถือ
หุ้นในบริษัทอื่น (Holding Company) ต่อมา บริษัทฯ ได้ด าเนินการปรับโครงสร้างกลุ่มบริษัทฯ โดยได้
เพิ่มทุนจดทะเบียนของบริษัทฯ อย่างต่อเนื่องเพื่อเข้าซื้อหุ้นในบริษัทย่อยทั้งสามบริษัท ได้แก่ CBD 
DCM และ APG จากกลุ่มผู้ถือหุ้นเดิมตามมูลค่าที่ตราไว้ ในสัดส่วนร้อยละ 70.0 ร้อยละ 100.0 และ
ร้อยละ 100.0 ตามล าดับ (รายละเอียดของการปรับโครงสร้างกลุ่มบริษัทฯ เปิดเผยอยู่ในส่วนที่ 2.3 หัวข้อ 
14 รายการระหว่างกัน) ทั้งนี้ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2556 บริษัทฯ มีทุนจดทะเบียนจ านวน 620.0 ล้านบาท 
แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญจ านวน 6.2 ล้านหุ้น มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท   

2557 : CBD ติดตั้งสายการบรรจุขวด "Krones" จ านวนหนึ่งสายการผลิต คิดเป็นก าลังการผลิตสูงสุดทั้งส้ิน 
350 ล้านขวดต่อปี ส่งผลให้ CBD มีก าลังการผลิตเพิ่มขึ้นจากเดิม 850 ล้านขวดต่อปี เป็น 1,200 ล้าน
ขวดต่อป ี
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: CBD ได้น าสายการบรรจุขวดเครื่องดื่มบ ารุงก าลังเดิมจ านวนสองสายการผลิต คิดเป็นก าลังการผลิต
สูงสุดทั้งสิ้น 120 ล้านขวดต่อปี มาใช้เป็นสายการบรรจุขวดเครื่องดื่มเกลือแร่ การปรับปรุงสายการผลิต
ดังกล่าวส่งผลให้ CBD มีก าลังการผลิตเครื่องดื่มบ ารุงก าลังคงเหลือเท่ากับ 1,080 ล้านขวดต่อปี และมี
ก าลังการผลิตเครื่องดื่มเกลือแร่สูงสุดทั้งส้ิน 120 ล้านขวดต่อปี  

: เดือนพฤษภาคม CBD เปิดตัวเครื่องดื่มเกลือแรใ่นประเทศไทยภายใต้เครื่องหมายการค้า "สตาร์ท พลัส" 

: ก่อนการเสนอขายหุ้นสามัญของบริษัทฯ ต่อประชาชนในครั้งนี้ ที่ประชุมคณะกรรมการบริษัท ครั้งที่ 
6/2557 เมื่อวันท่ี 30 มิถุนายน 2557 ได้มีมติอนุมัติการจ่ายเงินปันผลระหว่างกาลให้แก่ผู้ถือหุ้นเดิมของ
บริษัทฯ จ านวน 279.0 ล้านบาท การจ่ายเงินปันผลดังกล่าวจะส่งผลต่อส่วนของผู้ถือหุ้น และมูลค่าทาง
บัญชีต่อหุ้นของบริษัทฯ ส าหรับงวดสามเดือนส้ินสุด วันที่ 31 มีนาคม 2557 ดังนี้ (1) ส่วนของผู้ถือหุ้น
ลดลงจาก 1,283.3 ล้านบาท เป็น 1,004.3 ล้านบาท และ (2) มูลค่าทางบัญชีต่อหุ้น ลดลงจาก 2.07 
บาท เป็น 1.62 บาท ตามล าดับ (โดยมูลค่าทางบัญชีต่อหุ้นค านวณจากจ านวนหุ้นสามัญช าระแล้ว
ทั้งหมดของบริษัทฯ จ านวน 620.0 ล้านหุ้น ซึ่งเป็นจ านวนหุ้นสามัญก่อนการเพิ่มทุนจดทะเบียนจ านวน 
230.0 ล้านบาท) ทั้งนี้ บริษัทฯ ได้จ่ายเงินปันผลดังกล่าวแล้วในเดือนกรกฎาคม 2557  

: บริษัทฯ เพิ่มทุนจดทะเบียนจ านวน 230.0 ล้านบาท โดยการออกหุ้นสามัญเพิ่มทุน 2.3 ล้านหุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 100.0 บาท ส่งผลให้ทุนจดทะเบียนเพิ่มขึ้นจากเดิม  620.0 ล้านบาท เป็น 850.0 
ล้านบาทเพื่อ (1) ปรับโครงสร้างกลุ่มบริษัทฯ โดยบริษัทฯ เข้าถือหุ้นเพิ่มเติมใน CBD อีกร้อยละ 30.0 
ด้วยการซื้อหุ้นสามัญใน CBD จากผู้ถือหุ้นเดิมตามมูลค่าที่ตราไว้ คิดเป็นมูลค่า 90.0 ล้านบาท ส่งผล
ให้บริษัทฯ ถือหุ้นใน CBD ในสัดส่วนร้อยละ 100.0 (รายละเอียดของการปรับโครงสร้างได้เปิดเผยไว้ใน
ส่วนที่ 2.3 หัวข้อ 14 รายการระหว่างกัน) และ (2) ช าระทุนจดทะเบียนใน APG จ านวน 140.0 ล้านบาท
เพื่อใช้ในการก่อสร้างโรงงานผลิตขวดแก้วสีชา 

: บริษัท คาราบาวกรุ๊ป จ ากัด แปรสภาพเป็นบริษัทมหาชน จ ากัด และเปล่ียนชื่อบริษัทเป็น "บริษัท 
คาราบาวกรุ๊ป จ ากัด (มหาชน)" และได้ด าเนินการเปล่ียนมูลค่าที่ตราไว้จากเดิมหุ้นละ 100.0 บาท เป็น
หุ้นละ 1.0 บาท อีกทั้งออกหุ้นสามัญเพิ่มทุนจ านวนไม่เกิน 150.0 ล้านหุ้น เพื่อเสนอขายให้แก่ประชาชน 
(รายละเอียดการปรับโครงสร้างทุนเปิดเผยอยู่ในส่วนท่ี 2 หัวข้อ 9 ข้อมูลหลักทรัพย์และผู้ถือหุ้น) 
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1.2.3 การปรับโครงสร้างของกลุ่มบริษัทฯ 

 บริษัทฯ มีการปรับโครงสร้างกลุ่มบริษัทฯ เพื่อเตรียมความพร้อมในการเข้าจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ฯ โดย
ด าเนินการซื้อหุ้นในบริษัทย่อยมาจากกลุ่มผู้ถือหุ้นเดิมของบริษัทย่อยทั้งสามบริษัท ภายหลังการปรับโครงสร้างบริษัทฯ จะ
เป็นบริษัทที่ประกอบธุรกิจโดยการถือหุ้นในบริษัทย่อยทั้งสามบริษัท ได้แก่  

 (1) บริษัท คาราบาวตะวันแดง จ ากัด ("CBD") 

 (2) บริษัท ตะวันแดง ดีซีเอ็ม จ ากัด ("DCM") 

 (3) บริษัท เอเชียแปซิฟิกกลาส จ ากัด ("APG") 

 ก่อนการปรับโครงสร้าง กลุ่มบริษัทฯ มีโครงสร้างดังนี้ 

 

 

 

  

  

Super Power Holding
Private Limited

Century Wealth
International Pte., Ltd.

กลุม่นายเสถียร
เศรษฐสิทธ์ิ

กลุม่นางสาวณฐัชไม
ถนอมบรูณ์เจริญ

กลุม่นายยืนยง
โอภากลุ

บริษัท คาราบาวตะวนัแดง จ ากดั บริษัท ตะวนัแดง ดีซีเอ็ม จ ากดั บริษัท เอเชียแปซิฟิกกลาส จ ากดั

30.0% 15.0% 25.0% 15.0% 15.0%

20.0% 15.0%35.0% 35.0%45.0% 50.0%
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ภายหลังการปรับโครงสร้างกลุ่มบริษัทฯ และการจัดตั้งบริษัทฯ โครงสร้างของกลุ่มบริษัทฯ ในปัจจุบันแสดงเป็นแผนภาพได้
ดังนี ้

 

หมายเหตุ 1  ในการปรับโครงสร้างของกลุ่มบริษัทฯ มีการโอนหุ้นในบริษัทฯ จากผู้ถือหุ้นเดิมคือ Century Wealth International Pte. Ltd. ให้แก่ Northend Investment 
ตามมูลค่าที่ตราไว้ ทั้งนี้ Northend Investment Ltd. เป็นบริษัทที่ประกอบธุรกิจโดยการถือหุ้นในบริษัทอื่น จัดตั้งขึ้นตามกฎหมายฮ่องกง และเป็นบริษัทที่
มีผู้รับผลประโยชน์เป็นกลุ่มบุคคลเดียวกันกับผู้ถือหุ้นของ Century Wealth International Pte. Ltd. รายละเอียดเกี่ยวกับการท ารายการโอนหุ้นดังกล่าวได้
เปิดเผยไว้ในส่วนที่ 2.3 หัวข้อ 14 รายการระหว่างกัน  

 2  ในการปรับโครงสร้างของกลุ่มบริษัทฯ มีการโอนหุ้นใน CBD จากผู้ถือหุ้นเดิมคือ Super Power Holding Pte. Ltd. ให้แก่บริษัท Jubilee 
International Investments ตามมูลค่าที่ตราไว้ ทั้งนี้ Jubilee International Investments Ltd. เป็นบริษัทที่จัดตั้งขึ้นตามกฎหมายฮ่องกง และเป็นบริษัทที่
มีผู้รับผลประโยชน์เป็นกลุ่มบุคคลเดียวกันกับผู้ถือหุ้นของ Super Power Holding Pte. Ltd. รายละเอียดเกี่ยวกับการท ารายการโอนหุ้นดังกล่าวได้
เปิดเผยไว้ในส่วนที่ 2.3 หัวข้อ 14 รายการระหว่างกัน  

1.3 โครงสร้างการถือหุ้นของกลุ่มบริษัทฯ ในปัจจุบัน 

 
 บริษัทฯ ประกอบธุรกิจโดยการถือหุ้นในบริษัทอื่น (Holding Company) ซึ่งมีการลงทุนหลักในบริษัทย่อยที่
ประกอบธุรกิจ ผลิต ท าการตลาด และบริหารจัดการการจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มบ ารุงก าลังและเครื่องดื่มอื่น ๆ อย่างครบ
วงจร โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

Jubilee International Investments Northend Investment Limited

กลุ่มนายเสถียร เศรษ สิทธิ 
บจ. เสถียรธรรมโฮลดิง้ + คณุเสถียร

กลุ่มนางสาวณั ชไม ถนอมบูรณ์เจริญ
คณุณฐัชไม + คณุวงดาว

กลุ่มนายยืนยง โอภากุล
คณุยืนยง + คณุลินจง

บริษัท คาราบาวตะวนัแดง จ ากดั บริษัท ตะวนัแดง ดีซีเอ็ม จ ากดั บริษัท เอเชียแปซิฟิกกลาส จ ากดั

บริษัท คาราบาวกรุ๊ป จ ากดั (มหาชน)

35.0% 10.6% 31.2% 6.5% 16.6%

100.0% 100.0% 100.0%
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ชื่อบริษัท ลักษณะธุรกิจ สัดส่วนการถือหุ้น 

บริษัท คาราบาวตะวันแดง จ ากัด ประกอบธุรกิจผลิต ท าการตลาด และจ าหน่าย
เครื่องดื่มบ ารุงก าลังภายใต้เครื่องหมายการค้า
คาราบาวแดง และเครื่องดื่มอื่น ๆ 

ร้อยละ 100.0 

บริษัท ตะวันแดง ดีซีเอ็ม จ ากัด ประกอบธุรกิจบริหารจัดการการจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ ให้แก่ช่องทางการจัด
จ าหน่ายภายในประเทศผ่านร้านค้าแบบดั้งเดิม 
(Traditional Trade) และร้านค้าแบบสมัยใหม่ 
(Modern Trade) 

ร้อยละ 100.0 

บริษัท เอเชียแปซิฟิกกลาส จ ากัด   ประกอบธุรกิจผลิต และจัดหาขวดแก้วเพื่อเป็น
วัตถุดิบส าหรับการผลิตเครื่องดื่มบ ารุงก าลัง
และเครื่องดื่มอื่น ๆ 

ร้อยละ 100.0 

 CBD DCM และ APG เป็นบริษัทท่ีประกอบธุรกิจหลักของกลุ่มบริษัทฯ โดยเป็นไปตามหลักเกณฑ์เกี่ยวกับการ
ประกอบธุรกิจโดยการถือหุ้นในบริษัทอื่น (Holding Company) ตามที่ก าหนดในประกาศคณะกรรมการก ากับตลาดทุน ที่ 
ทจ. 28/2551 เรื่อง การขออนุญาตและการอนุญาตให้เสนอขายหุ้นที่ออกใหม ่
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