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ตลาดเครื่องดื่มเกลือแร ่

 

สถานการณก์ารแข่งขนั 

 
เครื่องดื่มเกลือแรเ่ริ่มเข้าสูต่ลาดเมอืงไทยตั้งแต่เมื่อ 20 ปีท่ีแล้ว โดยแบรนด์

สปอนเซอรเ์ป็นรายแรกที่เริม่เข้าสูต่ลาด จากนั้นไม่นานจึงเริ่มมีคู่แขง่ขันทยอยตามเข้า
มาคือ เกเตอเรด และเอ็มเกลือแร ่ตามล าดับ รวมถึงเครื่องดื่มเกลือแร่ที่เป็นแบรนด์
น าเข้าจากต่างประเทศท่ีเน้นเฉพาะกลุ่มผู้บรโิภคระดับบนเท่านั้น 

ที่ผ่านมาตลาดเครื่องดืม่เกลือแร่มปีัจจัยการจ าหน่ายขึ้นอยู่กับสภาพอากาศที่
ร้อน เนื่องจากมียอดขายมาจากฤดูร้อนคิดเป็นสัดส่วนถึง 30-40% 

-ปี 2567 : การแข่งขันในตลาดเครื่องดื่มเกลือแร่ก็ถือว่าค่อนข้างรุนแรง 
เพราะมผีู้เล่นรายใหญ่ครองส่วนแบ่งการตลาดอยู่ก่อนแล้ว รวมถึงผูบ้ริโภคยังคงยึดตดิ
กับแบรนด์เดิมๆ  

ภาพรวมตลาดยังมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากกระแสรกัสุขภาพ
และการออกก าลังกายที่มาแรง ประกอบกับสภาพอากาศที่ร้อนขึ้นในแต่ละปี ส่งผลให้
ความต้องการบรโิภคเครื่องดืม่เกลอืแร่เพิ่มสูงขึ้นตามไปด้วย 

ด้านความเคลื่อนไหวของผู้ประกอบการพบว่า ยันฮี วิตามิน วอเตอร ์ได้วาง
จ าหน่าย Yanhee Go ในตลาดเครื่องดื่มเกลือแร่ในเซกเม้นต์เครื่องดื่มผสมเกลือแร่
กลิ่นผลไมร้วม ส าหรับผู้ที่ออกก าลังกายหนักหรือเสียเหงื่อจากการท างาน ด้วยกลยุทธ์
ด้านราคาทีเ่ข้าถึงได้ง่ายเพยีง 10 บาท เพื่อจูงใจให้ผู้บริโภคหันมาลองซื้อและบอกต่อ 
ซึ่งแตกต่างจากคู่แข่งในตลาดที่มักวางต าแหน่งราคาที่สูงกว่า 

 ในระยะเริ่มต้นยังเลือกใช้ช่องทางกระจายสินค้าผา่นร้านค้าแบบดั้งเดิม 
(Traditional Trade) ก่อน เพื่อเจาะกลุ่มเป้าหมายที่เป็นคนท างานโดยเฉพาะ ก่อนจะ
ขยายไปยังรา้นค้าสมัยใหม่ (Modern Trade) ในล าดับถัดไป 


