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Abstract 

This research aimed to study: 1) the conditions and problems of original equipment 

manufacturing business supplement products in Thailand; 2) the competitive environment; and 3) 

propose guidelines for managing the value chain. This research is qualitative. The main informants 

were 21 experts, using the principles of the Delphi technique and purposive sampling. The data 

collection involved in-depth interviews, analyzing the content, and describing it. The results of the 

research found that: 1) The original equipment manufacturing business of supplement products 

uses a strategy to create differentiation by selecting raw material suppliers that have developed 

important extracts that are used as new innovative ingredients; there is sufficient budget for 

product research and development, but there is a lack of personnel in this area; and there is a 

standard operating system controls quality to meet the standards of ISO, HACCP, GMP, and GHP. 

2) The business competition is high because the number of new and existing competitors is likely 

to increase. It is a business that can generate a high income and is easy to set up, with access to 

funding and the use of production technology, using online media that can reach customers quickly 

and on a larger scale than in the past. 3) Guidelines for the value chain are: creating a system for 

inspecting raw materials before receiving them according to specific criteria according to the 

standards of each type of raw material; focusing importance on the quality inspection process 
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throughout the process; and having a dedicated marketing expert who is responsible for giving 

advice both within the organization and to customers who wish to request advice in various areas.  

 

Keywords: Value Chain; Manufacturing Business; Supplement Product 

 

บทคัดย่อ 
การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาสภาพและปัญหาของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารใน 

ประเทศไทย 2) ศึกษาสภาพการแข่งขันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย และ 3) เสนอแนวทาง

การจัดการห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย โดยเป็นการวจิัยเชงิคุณภาพ ผู้ให้ข้อมูล

หลักได้แก่ผู้เชี่ยวชาญท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย จำนวน 21 ท่าน ซึ่งกำหนดขนาดของ

ผู้ให้ข้อมูลภายใต้หลักการของเทคนคิเดลฟาย และเลือกกลุ่มผู้ให้ข้อมูลแบบเจาะจง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวม

ข้อมูลเป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึก ทำการวเิคราะห์เนื้อหาและพรรณนาความ ผลการวจิัยพบว่า 1) ธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารในประเทศไทย มีการใชก้ลยุทธ์การสร้างความแตกต่างด้วยการคัดเลือกผู้จำหน่ายวัตถุดิบท่ีมีการคิดค้น

สารสกัดสำคัญนำมาใช้เป็นส่วนประกอบท่ีเป็นนวัตกรรมใหม่  ๆ เพื่อป้องกันการจงใจทำผลิตภัณฑ์ปลอม มี

งบประมาณเพียงพอสำหรับการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ แต่ยังมีปัญหาเกี่ยวกับบุคลากรในด้านนี้ มีระบบการ

ดำเนินงานท่ีเป็นมาตรฐานและมีการควบคุมคุณภาพให้เป็นไปตามมาตรฐานของ ISO, HACCP, GMP, GHP 2) การ

แข่งขันของธุรกิจสูง เพราะการเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่และคู่แข่งขันรายเดิม มแีนวโน้มเพิ่มขึ้น เนื่องจากเป็นธุรกิจ

ท่ีสร้างรายได้ได้สูงและผู้ท่ีต้องการสร้างธุรกิจ OEM ทำได้ง่ายกว่าในอดีต มีการเข้าถึงแหล่งเงินทุนและการใช้

เทคโนโลยีการผลิต การใช้สื่อออนไลน์ท่ีสามารถเข้าถึงลูกค้าได้รวดเร็วและเป็นวงกว้างมากขึ้นกว่าในอดีต และ 3) 

แนวทางการจัดการห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร คือการสร้างระบบการตรวจสอบวัตถุดิบก่อน

รับเข้า ให้เป็นเกณฑ์เฉพาะตามมาตรฐานของวัตถุดิบแต่ละชนิด การให้ความสำคัญกับกระบวนการตรวจสอบ

คุณภาพ และตอ้งมีผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดโดยเฉพาะ ท่ีมีหนา้ท่ีให้คำปรึกษาท้ังภายในองค์กรและให้คำปรึกษากับ

ลูกค้าด้านต่าง ๆ  

 

คำสำคัญ: ห่วงโซ่คุณค่า; ธุรกิจการผลิต; ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

 

บทนำ 
แนวโน้มการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีผู้บริโภคท่ัวโลกมีความต้องการเพิ่มขึ้น  จากรายงานสำนักงาน

นโยบายและยุทธศาสตร์การค้า มีการวิเคราะห์ว่าร้อยละ 70 ต้องการผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีช่วยในการนอนหลับ

และลดความเครียด ร้อยละ 63 ต้องการผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อบำรุงสายตา ร้อยละ 45 บริโภคอาหาร 

แพลนเบสท์ (Plant-Base) เพื่องดการรับประทานเนื้อสัตว์ ร้อยละ 41 ต้องการผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในรูปแบบโย

เกิร์ต ร้อยละ 35 ต้องการผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในรูปเคร่ืองดื่มท่ีทำจากพืช ร้อยละ 35 ต้องการบริโภคผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารท่ีช่วยสร้างภูมิคุ้มกัน ร้อยละ 35 ต้องการทราบท่ีมาของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ร้อยละ 27 ต้องการ
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อาหารเสริมท่ีไม่ผ่านการปรุงแต่ง ร้อยละ 24 ให้ความสำคัญกับการบริโภคอาหารเสริมท่ีเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 

(Trade Policy and Strategy Office, 2022) นอกจากผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจะมีผลต่อสุขภาพแล้ว ก็ยังมีผลต่อ

เศรษฐกิจท้ังทางตรงและทางอ้อม ซึ่งทางตรงคือสร้างรายได้หมุนเวียนให้เพิ่มขึ้นตลอดห่วงโซ่การผลิตตั้งแต่ผู้ส่ง

วัตถุดิบ ผู้ผลิต ไปจนถึงผู้จัดจำหน่าย สร้างอาชีพให้ผู้ประกอบการรายใหม่ นำเงินตราเข้าประเทศจากการส่งออก 

ส่วนการส่งผลทางอ้อมคือเมื่อคนในประเทศมีสุขภาพดีขึ้น ก็จะลดงบประมาณการใช้จ่ายด้านสาธารณสุขลง มี

แรงกายแรงใจในการประกอบสัมมาอาชีพได้อย่างมีความสุข อาจจะลดปัญหาสังคมลงได้ อีกท้ังยังสอดรับ 

กับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับท่ี 13 (พ.ศ. 2566 – 2570) เนื่องจากโครงสร้างประชากรของ

ประเทศไทย พบว่า ปี 2565 มีจำนวนประชากรผู้สูงอายุ คิดเป็นร้อยละ 18.3 ของประชากรท้ังหมด และมีแนวโน้ม

เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยปี 2566 ประเทศไทย จะกลายเป็นสังคมสูงวัยอย่างสมบูรณ์ท่ีมีประชากรอายุมากกว่า 60 

สูงถึงร้อยละ 20.1 ของประชากรท้ังหมด ซึ่งสวนทางกับประชากรวัยเรียนและวัยแรงงานท่ีมแีนวโน้มลดลง โดยเฉพาะ

กลุ่มอายุ 3 - 21 ปี ท่ีจะมสีัดส่วนลดลงอย่างต่อเนื่อง ภายในช่วงระยะเวลาของแผนพัฒนาฯ ฉบับท่ี 13 ท้ังน้ี การเข้าสู่

สังคมสูงวัยอาจส่งผลให้ปัญหาความเหลื่อมล้ำในประเทศทวคีวามรุนแรงยิ่งขึ้น เนื่องจากกลุ่มผู้สูงอายุมักจะมีความ

เหลื่อมล้ำทางรายได้สูงกว่ากลุ่มผู้มีอายุนอ้ย และการท่ีประชากรวัยแรงงานท่ีมสีัดส่วนลดลงอย่างต่อเนื่อง อาจนำมา

ซึ่งปัญหาขาดแคลนกำลังแรงงานในประเทศ ส่งผลกระทบทางเศรษฐกิจและสังคมต่อประเทศไทยอย่ างมีนัยสำคัญ 

ท้ังในด้านการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ ความสามารถในการแข่งขัน และผลิตภาพแรงงาน รวมถึงความต้องการ

งบประมาณเพื่อเป็นสวัสดิการรองรับวัยเกษียณ และภาระทางการคลังในด้านการดูแลสุขภาพของผู้สูงอายุท่ีมี

แนวโน้มเพิ่มสูงขึ้น (Office of the National Economics and Social Development Council, 2022) การดูแลสุขภาพด้วย

การบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจึงเป็นอีกหนึ่งแนวทางที่จะช่วยให้ผู้สูงอายุมีสุขภาพร่างกายท่ีแข็งแรง ลดความเสี่ยง

จากโรคภัยไข้เจ็บ ดำรงชวีิตประจำวันได้ด้วยตนเอง หรือแมก้ระทั่งสามารถทำงานท่ีเหมาะสมกับวัย สร้างรายได้และ

ลดการพ่ึงพิงจากคนในครอบครัวได้ต่อไปถึงแมจ้ะมอีายุหลังเกษยีณก็ตาม 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารแบ่งออกเป็นกลุ่มอาหารเสริมพร้อมดื่ม กลุ่มอาหารเสริมเพื่อควบคุมน้ำหนัก กลุ่ ม

ผลิตภัณฑ์ผสมวิตามินและกลุ่มพืชสมุนไพร ปัจจุบันภาพรวมด้านการแข่งขันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  

ของไทย พบว่า มีผู้ประกอบการรายใหญ่มีเพียง ร้อยละ 5 แต่สามารถครองส่วนแบ่งตลาดกว่า ร้อยละ 60 ส่วน

ผู้ประกอบการระดับ SMEs ท่ีมีมากถึงร้อยละ 95 ท่ีต้องแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีเหลืออีกร้อยละ 40 จึงเป็น

สถานการณ์การแข่งขันท่ีรุนแรงมาก ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะมุ่งพัฒนาและผลิตผลิตภัณฑ์เพื่อเสริมสุขภาพ 

ของผู้บริโภคให้ได้คุณประโยชน์ตรงตามความต้องการมากท่ีสุด เน้นไปในเร่ืองการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ เข้ามาทำ

ตลาดให้ได้ก่อนรายอื่น เพื่อเจาะตลาดในกลุ่มผู้สูงอายุ กลุ่มเร่ิมต้นวัยทำงาน กลุ่มวัยทำงาน การรักษามาตรฐาน

คุณภาพสินค้า และการให้ความสำคัญกับการวิจัยพัฒนา รวมถึงมีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้แตกต่าง สวยงาม  

โดดเด่น ทันสมัย เพื่อจูงใจให้การตัดสินใจซื้อได้ง่ายและสร้างความจดจำได้ดียิ่ งขึ้น และยังแข่งขันกันในด้านการ 

จัดจำหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ท่ีผู้ประกอบการระดับ SMEs ส่วนใหญ่ใช้เป็นช่องทางหลัก (Trade Policy and 

Strategy Office, 2022) 

 ในปัจจุบันขณะที่หลายธุรกิจท้ังระดับเล็กไปจนถึงธุรกิจระดับใหญ่ ประสบปัญหาผลประกอบการตกต่ำจาก

สถานการณ์ด้านเศรษฐกิจมีความผันผวนจากปัจจัยสภาพแวดล้อมท่ีส่งผลต่อการดำเนนิธุรกิจทัง้ภายในและภายนอก

ประเทศ เช่น สงครามการคา้ระหว่างประเทศจีนกับประเทศสหรัฐอเมริกา สงครามการสู้รบระหว่างประเทศรัสเซียกับ

ยูเครน การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโควดิ-19 การเกิดภัยธรรมชาตขิั้นรุนแรง ถึงแม้จะปัจจัยดังกล่าวจะส่งผลกระทบ
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ด้านลบต่อการดำเนินธุรกิจ แต่ธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารยงัสามารถเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง ปัญหาที่เกิดขึน้ตามมา

คือสถานการณ์การแข่งขันภายในธุรกิจรับผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร (OEM) จะมีความรุนแรงมากขึ้นตามไปด้วย 

(Phonakiat, 2021) ท้ังผู้ผลิตรายเดิมท่ีกำลังแข่งขันกันในตลาด และผู้ผลิตรายใหม่ที่เพิ่มเข้ามาเป็นจำนวนมาก โดยเป็น

ผู้ผลิตท่ีไม่เน้นการสร้างแบรนด์ แต่เน้นผลิตให้กับแบรนด์อื่นๆ ท่ีต้องการการผลิตจำนวนไม่มาก และไม่จำเป็นต้อง

ลงทุนสร้างโรงงานผลิตเป็นของตนเอง ซึ่งผู้ผลิตในท่ีนี้คอืกิจการท่ีผลิตสนิค้าให้กับลูกค้า โดยไม่มตีราสินค้า ซึ่งผู้ผลิต

จะรับจ้างผลิตสินค้าให้กับแบรนด์ต่างๆ ตามท่ีเจ้าของแบรนด์เป็นผู้กำหนด โดยใชก้ระบวนการผลิตของโรงงานผู้ผลิต 

ตั้งแต่การวางแผน คิดรูปแบบสินค้า เลือกส่วนผสม ออกแบบบรรจุภัณฑ์ ดำเนินการจดแจ้งขออนุญาติต าม

หลักเกณฑ์ท่ีกฎหมายกำหนด ติดตั้งระบบเคร่ืองจักรในการผลิต  ซึ่งจะช่วยให้ลูกค้าประหยัดต้นทุน ประหยัด

ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการโรงงานผลิต และไม่ต้องแบกรับความเสี่ยงด้านการลงทุน แต่จากจำนวนสถาน

ประกอบการประเภทนี้มีจำนวนมาก ทำให้ลูกค้ามีทางเลอืกมากขึน้ตามไปด้วย ผู้ผลิตแต่ละรายอาจจะมีส่วนแบ่งทาง

การตลาดในอัตราท่ีลดลง การจะสร้างความได้เปรียบทางการแข่ งขัน จำเป็นต้องมีการใช้กลยุทธ์การแข่งขันท่ี

เปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ เช่น จากการท่ีผู้ผลิตมุ่งเน้นการแข่งขันด้วยการนำเสนอท่ีผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง 

เปลี่ยนไปเป็นการแข่งขันด้วยการขายในราคาท่ีถูกกว่า อาจนำไปสู่การทำสงครามราคาในท่ีสุด ซึ่งจะไม่เป็นผลดีต่อ

การทำกำไรในระยะยาว กิจการควรให้ความสำคัญกับการจัดการเชงิกลยุทธ์เพื่อนำมาใชใ้นการดำเนนิธุรกิจ เช่น การ

วิเคราะห์สถานการณ์ท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อการดำเนินธุรกิจ การวิเคราะห์ความต้องการของ

ผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไป การพัฒนาองค์กรให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การสร้างคุณค่าให้กับ

ทุกกิจกรรม หรือท่ีเรียกว่า การจัดการห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) โดยเฉพาะในยุคท่ีมีการแข่งขันทางธุรกิจที่รุนแรง 

การมองข้ามสิ่งเหล่านี้อาจส่งผลให้สถานประกอบการธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบางราย ไม่สามารถต้านทาน

การแข่งขันและนำไปสู่ความล้มเหลวในการดำเนินธุรกิจได้ อย่างไรก็ตามด้วยผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเป็นสินค้าท่ีส่งผล

กับร่างกายโดยตรงผู้บริโภคก็ยังคงมีความต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีมาจากผู้ผลิตท่ีมีคุณภาพสูง (Rompoo & Padungsit, 

2014) ดังนั้นการแข่งขันด้วยกลยุทธ์ทางการจัดการท่ีเหมาะสมกับสถานการณ์จึงเป็นโอกาสสร้างความได้เปรียบและ

รักษาสถานะของตนเองให้อยู่ในห่วงโซ่คุณค่าของลูกค้าและผู้ส่งวัตถุดิบได้อย่างมั่นคงและยั่งยืนต่อไป โดยเฉพาะใน

ยุคท่ีมีการแข่งขันทางธุรกิจที่รุนแรง การมองข้ามสิ่งเหล่านี้อาจส่งผลให้สถานประกอบการธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารบางราย ไม่สามารถต้านทานการแข่งขันและนำไปสู่ความล้มเหลวในการดำเนินธุรกิจได้ (Piyawongwattana, 

2019) อย่างไรก็ตามด้วยผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเป็นสินค้าท่ีส่งผลกับร่างกายโดยตรงผู้บริโภคก็ยังคงมีความต้องการ

ผลิตภัณฑ์ท่ีมาจากผู้ผลิตท่ีมีคุณภาพสูง ดังนั้นการแข่งขันด้วยกลยุทธ์ทางการจัดการท่ีเหมาะสมกับสถานการณ์จึง

เป็นโอกาสสรา้งความได้เปรียบและรักษาสถานะของตนเองให้อยู่ในห่วงโซ่คุณค่าของลูกค้าและผู้ส่งวัตถุดิบต่อไป 

จากความเป็นมาและความสำคัญของปัญหาดังกล่าวมาข้างต้น จึงเป็นเหตุให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาสภาพและ

ปัญหาของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยว่าเป็นอย่างไร การแข่งขันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารในประเทศไทยอย่างไร และควรมีแนวทางการจัดการห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารใน

ประเทศไทยอย่างไร ดังนั้นจึงทำการศึกษาศึกษาการจัดการห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารใน

ประเทศไทย เพื่อนำเสนอแนวทางการจัดการธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีดำเนินกิจการในแบบธุรกิจต่อธุรกิจ 

(B2B) สามารถนำไปเป็นแนวทางในการพัฒนาและปรับกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของสถานการณ์ท้ัง

ภายในและภายนอกองค์กรได้อย่างเหมาะสม เพื่อพัฒนาธุรกิจให้สามารถสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันได้อย่าง

ยั่งยืน และสามารถสร้างคุณค่าต่อผู้จำหน่ายวัตถุดิบและเกิดประโยชน์สูงสุดกับลูกค้า ซึ่งอยู่ในห่วงโซ่การดำเนนิงาน
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ของกิจการ อีกท้ังจะยังมีหน่วยงานและผู้เกี่ยวข้องท่ีจะได้รับประโยชน์ อาทิเช่น สำนักงานคณะกรรมการอาหารและ

ยาของกระทรวงสาธารณสุข ผู้เชี่ยวชาญด้านการประกอบธุรกิจในกระทรวงพาณิชย์ นักวิชาการและอาจารย์ใน

สถาบันการศึกษา ท่ีจะใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยให้ได้มาตรฐานและเป็นท่ี

ยอมรับในระดับสากลต่อไป 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย  
1. เพื่อศึกษาสภาพและปัญหาของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย 

2. เพื่อศึกษาสภาพการแข่งขันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย   

3. เพื่อเสนอแนวทางการจัดการห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย 

 

ขอบเขตการวิจัย  
 ขอบเขตด้านเนื้อหาในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้เป็นข้อมูลทุติยภูมิ และข้อมูลความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ

เกี่ยวกับสภาพ ปัญหา การแข่งขันจากแรงกดดันภายนอก 5 ประการ และองค์ประกอบภายในองค์กรท่ีสำคัญ 7 

ประการของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย 

 ขอบเขตด้านประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลัก 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวจิัยครั้งนี้ได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศ

ไทย ประกอบด้วย ข้าราชการและรัฐวิสาหกิจ นักวิชาการ และผู้บริหารธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศ

ไทย 

ผู้ให้ข้อมูลหลักในการศึกษาวจิัยครัง้นี้ได้แก่ ตัวแทนผู้เชี่ยวชาญท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารใน

ประเทศไทย จำนวน 21 คน ซึ่งกำหนดขนาดของกลุ่มผู้ให้ข้อมูลภายใต้หลักการของเทคนิคเดลฟาย (Jensen, 1996) 

ต้องไม่นอ้ยกว่า 17 คน จะให้ค่าความคลาดเคลื่อนต่ำสุด และเลือกผู้ให้ขอ้มูลหลักแบบเจาะจง  (Purposive Sampling) 

จากผู้เชี่ยวชาญแยกตามคุณลักษณะ ดังนี้ 

 1) ตัวแทนข้าราชการและรัฐวิสาหกิจ จำนวน 6 คน ได้แก่ ผู้ปฏิบัติงานในสำนักงานคณะกรรมการอาหาร

และยาของกระทรวงสาธารณสุข สำนักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค กองบังคับการปราบปรามการกระทำ

ความผิดเกี่ยวกับการคุ้มครองผู้บริโภค หอการค้าไทยและสภาหอการค้าแห่งประเทศไทย และกรมส่งเสริม

อุตสาหกรรม/กรมโรงงานอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม  

 2) ตัวแทนนักวิชาการ จำนวน 5 คน ได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญด้านการจัดการ ด้านผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ด้านการ

ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร อาจารย์ในสถาบันการศกึษาระดับอุดมศกึษา และนักวชิาการอสิระท่ีมี

ผลงานทางวิชาการเกี่ยวข้องกับศาสตร์ทางการจัดการ  

 3) ตัวแทนผู้บริหารในธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร จำนวน 10 คน และต้องเป็นผู้มีประสบการณ์การ

ทำงานตำแหน่งผู้บริหารไม่นอ้ยกว่า 5 ปี  
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ทบทวนวรรณกรรม  
 การบริหารงานภายในที่สำคัญ 7 ประการ (7s McKinsey) 

 การบริหารงานภายในท่ีสำคัญ 7 ประการ หรือเรียกว่า 7s McKinsey (McKinsey & Company, 1970) เป็น

กรอบการเปลี่ยนแปลงตามการออกแบบองค์กรท่ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อแสดงให้เห็นว่าผู้นำการเปลี่ยนแปลงสามารถ

จัดการการเปลี่ยนแปลงในองค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพ มุ่งท่ีจะศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อการบริหารงาน

ภายในขององค์กรท้ัง 7 ประการ คือ 1) Structure (โครงสร้างองค์กร) 2) Strategy (กลยุทธ์) 3) Staff (การจัดการ

บุคคลเข้า ทำงาน) 4) Managerial style (รูปแบบการบริหารจัดการ) 5) System (ระบบการปฏิบัติงาน) 6) Shared 

value (ค่านิยมร่วม) และ 7) Skill (ทักษะ ความรู้ความสามารถ) ซึ่งแนวคิดของการบริหารองค์กรนั้นส่งผลต่อ

ประสิทธิภาพ ประสิทธิผลขององค์กรท้ังระบบ เนื่องจากการบริหารสามารถนำไปสู่การประเมินผลประสิทธิผลในการ

บริหารองค์กรได้ (Panyutthasak, 2013) 

 สรุปได้ว่าในการวิเคราะห์การบริหารงานตามแนวคิด 7S ของ McKinsey ตอ้งอาศัยปัจจัยภายใน จุดแข็งและ

จุดอ่อนขององค์กรท่ีมีผลต่อการดำเนินกลยุทธ์ การบริหารงานตามแนวคิด 7S ได้ถูกนำมาใช้อธิบายความสัมพันธ์ท่ี

ช่วยให้องค์กรดำเนนิงานได้อย่างมปีระสิทธิภาพ 

 แรงกดดันภายนอก 5 ประการ (5 Forces Model) 

แรงกดดันภายนอก 5 ประการของ Michael E. Porter (Porter, 1980)  เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารท่ีใช้

สำหรับการสำรวจวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก โดยเฉพาะสภาพแวดล้อมด้านการแข่งขัน ซึ่งสามารถอธิบาย

สภาพแวดล้อมการแข่งขันและเป็นปัจจัยท่ีส่งผลกระทบโดยตรงต่อการดำเนินธุรกิจในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง โดยการ

วิเคราะห์ Five Forces Model ประกอบด้วย 1) แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่ (New 

Entrants) 2) แรงกดดันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม (Segment Rivalry) 3) แรงกดดันของสินค้าทดแทน 

(Substitute) 4) แรงกดดันจากอำนาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Buyers) 5) แรงกดดันจากอำนาจการต่อรองของผู้จัดส่ง

วัตถุดิบ (Suppliers) การวิเคราะห์แรงกดดันท้ัง 5 อย่างนี้ จะช่วยให้เข้าใจถึงโครงสร้าง แนวโน้ม และแรงกระทำต่างๆ 

ท่ีจะมีผลกระทบต่อความสามารถในการทำกำไรในอุตสาหกรรม (Angsuratkomol, 2016) 

สรุปได้ว่าการใชเ้คร่ืองมือ Five Forces Analysis เพื่อนำมาวเิคราะห์ 5 ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อสภาพการแข่งขัน

ภายในอุตสาหกรรม การท่ีกิจการสามารถวิเคราะห์สภาพการแข่งขันได้จะช่วยให้กิจการสามารถวิเคราะห์ได้ว่า

อุตสาหกรรมนั้นๆ มีการแข่งขันสูงหรือไม่ และจะมีโอกาสทำกำไรได้หรือไม่ ดังนั้นกิจการควรวิเคราะห์ปัจจัย 5 

ประการดังกล่าวเพื่อท่ีจะวางแผนกลยุทธ์การดำเนนิธุรกิจได้อย่างเหมาะสม 

 การจัดการห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 

การจัดการห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ของ Michael E. Porter (Porter, 1985) เป็นกิจกรรมภายในโซ่

อุปทาน ซึ่งประกอบไปด้วยกลุ่มกิจกรรมการบริหารงานขององค์กรท่ีมีความสัมพันธ์ซึ่งกันและกันและมีความ

เกี่ยวเนื่องกับการสร้างคุณค่าเพิ่มให้กับวัตถุดิบเร่ิมตั้งแต่การรับวัตถุดิบเข้าระบบวัตถุดิบผ่านเข้าสู่กระบวนการแปลง

สภาพจนกระท่ังกลายเป็นสินค้าสำเร็จรูป ซึ่งการแบ่งกิจกรรมท่ีจำเป็นต้องดำเนินการท้ังภายในและภายนอกองค์กร 

เพื่อการกำหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกับหน้าที่งานและสถานการณ์ท่ีเกิดขึน้ เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขัน อาจ

มุ่งเน้นด้วยการทำให้ต้นทุนต่ำกว่าคู่แข่งหรือทำให้แตกต่างจากคู่แข่ง ห่วงโซ่แห่งคุณค่าเป็นการมองในภาพรวมตั้งแต่

การจัดหาวัตถุดิบไปจนถึงการส่งมอบคุณค่าเหล่านั้นให้กับลูกค้า กิจกรรมท่ีสร้างคุณค่าภายในองค์กรสามารถแบ่ง
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ออกได้เป็น 2 ประเภท คือ กิจกรรมหลัก (Primary Activities) และกิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) ซึ่งความ

ได้เปรียบมาจากการดำเนินงานขององค์กรท่ีทำได้ดีกว่าคู่แข่ง ผู้บริหารจะต้องศึกษาและวิเคราะห์ถึงกิจกรรมเชิง

คุณค่าเพื่อเชื่อมโยงประสานกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุนท่ีสามารถสร้างและส่งมอบคุณค่าในเชิงสินค้าและ

บริการให้แก่ลูกค้า โดยแบ่งกิจกรรมต่างๆ พิจารณาจากความสำคัญต่อการจัดทำกลยุทธ์ขององค์กรธุรกิจ 

(Piyawongwattana, 2019) 

สรุปได้ว่าในการดำเนินงานขององค์กรเพื่อให้สำเร็จตามเป้าหมายท่ีกำหนดไว้ จะขึ้นอยู่กับการกำหนดกล

ยุทธ์ท่ีสอดคล้องกับกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุนจนถึงขั้นตอนสุดท้าย การพิจารณาหากิจกรรมท่ีสามารถเพ่ิม

คุณค่าให้กับสินค้าและบริการของกิจการ เพื่อกำหนดลงไปในการดำเนินงานในภาพรวม โดยเร่ิมตั้งแต่การจัดหา

วัตถุดบิ เขา้สู่กระบวนการแปลงสภาพวัตถุดิบให้เปลี่ยนเป็นสินค้าหรือบริการ ไปจนถึงการส่งมอบให้กับลูกค้า รวมถึง

การบริการหลังการขายเพื่อสร้างความพงึพอใจสูงสุดกับลูกค้าของกิจการ 

 

วธิีดำเนินการวจิัย  
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชงิคุณภาพ (Qualitative Data) มใีชว้ธีิดำเนนิการวิจัยดังนี้ 

1) การศึกษาในเชิงเอกสาร (Documentary Study) ทำการศึกษาและรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ และจาก

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับองค์ประกอบภายในของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยตาม

แนวคิด 7S McKinsey และการแข่งขันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย ตามแนวคิด Five Force 

Model ของ Michael E. Porter  

2) การศึกษาในภาคสนาม (Field Study) ทำการศึกษาถึงความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจ

ผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก ท่ีมีลักษณะแบบโครงสร้าง (Structured 

Interview) เพื่อใช้รวบรวมข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับสภาพปัญหา การแข่งขัน และองค์ประกอบภายในองค์กรของ

ธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย 

3) ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ (Key Informant) ทำการศึกษาวิจัยในเชงิลึกมุ่งเนน้การสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญท่ีเกี่ยวข้อง

กับธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย จากการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) รวมท้ังหมด 21 

คน โดยใชก้ารเลอืกจากกลุ่มเป้าหมายท่ีมีคุณสมบัตดิังนี้  

      (1) ตัวแทนข้าราชการและรัฐวิสาหกิจ คือ ผู้ท่ีปฏิบัติงานในสำนักงานคณะกรรมการอาหารและยาของ

กระทรวงสาธารณสุข  สำนักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค  กองบังคับการปราบปรามการกระทำความผิด

เกี่ยวกับการคุ้มครองผู้บริโภค หอการค้าไทยและสภาหอการค้าแห่งประเทศไทย และกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม/กรม

โรงงานอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม  

   (2) ตัวแทนนักวชิาการ คือผู้เชี่ยวชาญด้านการจัดการ ด้านผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ด้านการประกอบธุรกิจ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร หรือเป็นอาจารย์ในสถาบันการศึกษาระดับอุดมศึกษา หรือนักวิชาการอิสระท่ีมี

ผลงานทางวิชาการเกี่ยวข้องกับสาขาวิชาการจัดการ  

    (3) ตัวแทนผู้บริหารในธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร และต้องเป็นผู้มปีระสบการณ์การทำงานตำแหน่ง

ผู้บริหารไม่นอ้ยกว่า 5 ปี  
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4) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือแบบสัมภาษณ์ จำนวน 1 ฉบับ เพื่อใช้รวบรวมข้อมูลความคิดเห็นของ

ผู้เชี่ยวชาญเกี่ยวกับสภาพปัญหา การแข่งขัน และองค์ประกอบภายในองค์กรของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารในประเทศไทย มีลักษณะแบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) ซึ่งผู้วิจัยพัฒนาขึ้นด้วยตนเอง ตามกรอบท่ี

ได้รับจากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง มีขั้นตอนของการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

ดังต่อไปนี้ 

   (1) ศึกษาเอกสาร ตำรา แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องท้ังจากภายในประเทศและต่างประเทศ

เพื่อให้ได้แนวทางในการสร้างกรอบแนวคิดในการวจิัย 

   (2) ร่างข้อคำถามให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ นิยามศัพท์และครอบคลุมตัวแปรท่ีระบุไวใ้นกรอบแนวคิด

ของการวจิัย  

    (3) สรา้งแบบสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น ดังนี้ 

    ตอนท่ี 1  เป็นการสอบถามเกี่ยวกับสภาพปัจจุบันและปัญหาในปัจจุบันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารในประเทศไทย 

    ตอนท่ี 2 สภาพการแข่งขันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย 

    ตอนท่ี 3 แนวทางการจัดการห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย  

5) การเก็บรวบรวมข้อมูล  

ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อให้ได้ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา โดยเก็บรวบรวมข้อมูล

ความคิดเห็นเกี่ยวกับสภาพ ปัญหา และการแข่งขันในปัจจุบันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยโดย

ใชแ้บบสัมภาษณ์  ดังนี ้

   (1) ขอหนังสืออนุญาตจัดเก็บรวบรวมข้อมูลจากมหาวิทยาลัยไปยังหน่วยงานของผู้เชี่ยวชาญเพื่อขอ

อนุญาตเก็บรวบข้อมูลความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ 

    (2) ประสานงานผู้เชี่ยวชาญเพื่อนัดหมายวัน เวลา และรูปแบบในการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ 

     (3) ดำเนนิการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญดว้ยตนเองโดยแบบสัมภาษณ์เพื่อนำไปวเิคราะห์เนื้อหาต่อไป 

6) การวิเคราะห์ข้อมูล ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลทุติยภูมิและข้อมูลความคิดเห็นของ

ผู้เชี่ยวชาญแลว้นำมาวิเคราะห์ดังนี้ 

   (1) วเิคราะห์สภาพ ปัญหา และการแข่งขันในปัจจุบันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย 

โดยวิธีการวิเคราะห์เนื้อหาจากข้อมูลทุตยิภูมแิละข้อมูลความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 

   (2) วเิคราะห์องค์ประกอบภายในของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยตามแนวคิด 7S ของ 

McKinsey ของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย 

   (3) วิเคราะห์การแข่งขันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย ตามแนวคิด Five Force 

Model ของ Michael E. Porter  

7) การนำเสนอผลการศึกษาวิจัย การนำเสนอข้อมูลจะอยู่ในลักษณะการพรรณนาความ (Descriptive 

Presentation) โดยวิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) ท่ีได้จากข้อ 6 แล้วเสนอแนวทางการจัดการห่วงโซ่

คุณค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย 
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ผลการวจิัย  
วัตถุประสงค์ท่ี 1 เพื่อศึกษาสภาพและปัญหาของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารในประเทศไทย 

ผลการวจิัยพบว่า สภาพและปัญหาของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย สรุปได้ดังนี้ 

1) ธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยมีจำนวน 1,015 แห่ง (Food and Drug Administration, 

2022) โดยภาพรวมธุรกิจมคีวามได้เปรียบจากคู่แข่ง สรุปสภาพของธุรกิจในปัจจุบัน ดังนี้ 

   (1)  ด้านกลยุทธ์ (Strategy) การใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างด้วยการคัดเลือกผู้จำหน่ายวัตถุดิบท่ีมี

การคิดค้นสารสกัดสำคัญท่ีนำมาใช้เป็นส่วนประกอบท่ีเป็นนวัตกรรมใหม่ๆ มีงานวิจัยรองรับจากสถาบันท่ีเชื่อถือได้ 

รองลงมาจะเป็นกลยุทธ์ด้านการตลาด การประชาสัมพันธ์ การแสดงข้อมูลความสามารถขององค์กร การใช้

การตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ และกลยุทธ์ต้นทุนต่ำซึ่งเป็นมุมมองด้านการทำธุรกิจท่ีจำเป็นต้องทำกำไรให้ได้ตาม

เป้าหมายท่ีต้องการ 

   (2) ด้านโครงสร้างองค์กร (Structure) การมีแผนกวิจัยพัฒนาท่ีเข้มแข็งด้วยการจัดสรรงบประมาณให้

เพียงพอต่อการดำเนนิงาน R&D เพื่อให้สามารถคิดค้นและพัฒนาผลิตภัณฑ์นวัตกรรมท่ีมคีวามแตกต่างจากคู่แข่งใน

อุตสาหกรรม จะสามารถพัฒนาองค์กรเพื่อนำไปสู่การสร้างความสามารถดีเด่น (Know-how) หรือทำให้เป็นลิขสิทธ์ิ

เฉพาะได้ 

   (3) ด้านรูปแบบ (Styles) การมีลักษณะการบริหารองค์กรในรูปแบบการกระจายอำนาจ เปิดโอกาสให้ทุก

ฝ่ายมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็น มีการระดมสมอง มีความร่วมมือกันในทุกฝ่าย มกีารทำงานเป็นทีม (Cross-

functional Teams) ก่อให้เกิดความคิดสร้างสรรค์ และหากเป็นองค์กรขนาด SME ควรใช้รูปแบบการบริหารงานแบบ

รวมอำนาจเนื่องจากสามารถตัดสินใจได้อย่างรวดเร็ว และความสะดวกในการติดต่อประสานงานเจรจาต่อรองกับ

ลูกค้า และสามารถปรับเปลี่ยนแผนงานได้อย่างสะดวกรวดเร็วมากขึน้ 

   (4) ด้านบุคลากร (Staffs) โดยบุคลากรในส่วนงานวจิัยและพัฒนา R&D จะมีผลต่อความเชื่อม่ันของลูกค้า 

รวมถึงการบริหารจัดการ เป็นตำแหน่งงานท่ียังมีความต้องการอยู่มาก และปัจจุบันยังไม่เพียงพอ เป็นตำแหน่งงานท่ี

ตอ้งการบุคลากรท่ีมีประสบการณ์การทำงาน ส่วนผู้เชี่ยวชาญในกลุ่มผู้ประกอบการบางส่วนมคีวามเห็นว่า ยังมคีวาม

ตอ้งการกำลังคนในตำแหน่งผู้จัดการโรงงาน และหัวหนา้ฝ่ายผลิต พนังานฝ่ายผลิตเพื่อใช้ในการวางแผนและควบคุม

กระบวนการผลิตท่ีต้องใชเ้ครื่องจักร และส่วนงานท่ีต้องใชแ้รงงานคนเป็นหลัก 

   (5) ด้านทักษะ (Skills) การพัฒนาทักษะด้านการวิจัยและพัฒนา (R&D) ซึ่งจะส่งผลต่อการพัฒนาสูตร

ใหม่ๆ มีผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นนวัตกรรมใหม่ ให้มีผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างจากคู่แข่งได้ ความสำคัญรองลงมาคือทักษะด้าน

การตลาด การสื่อสารด้วยเทคโนโลยีท่ีทันสมัย เพื่อให้สื่อสารกับผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทักษะการใช้สื่ อ

สังคมออนไลน์ (Social Media) 

   (6) ด้านระบบ (System) การดำเนินงานของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจำเป็นต้องมีระบบการ

ดำเนินงานท่ีเป็นมาตรฐาน ด้วยระบบการควบคุมคุณภาพให้เป็นไปตามมาตรฐานท่ีกำหนด ISO, HACCP, GMP, GHP 

การดำเนินการท่ีไม่เป็นมาตรฐาน อาจนำไปสู่การกระทำท่ีผิดกฎหมาย จะมีการลงโทษท่ีรุนแรง จึงควรดำเนินการ

จัดทำเป็นเอกสารในทุกขั้นตอนให้ถูกตอ้ง 

   (7) ด้านค่านิยม (Shared Value) การมีวัฒนธรรมองค์กรท่ีเข้มแข็งจะเป็นรากฐานท่ีกำหนดทัศนคติและ

พฤติกรรมของคนในองค์กร ที่ทำให้องค์กรมีเอกลักษณ์ของตนเองต่างไปจากองค์กรอื่น ส่งผลให้ได้รับความเชื่อถือ 

ภาพพจน์ท่ีด ีอันนำมาซึ่งช่ือเสียงและความก้าวหนา้ในระยะยาวขององค์กรได้ 
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2) สภาพปัญหาปัจจุบันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย ดังนี้ 

    (1) การจงใจทำผลิตภัณฑ์ปลอม การสวมเลขสารบบอาหารหรือเลข 13 หลัก ในกรอบเคร่ืองหมาย อย. 

การตรวจพบของยาอันตรายในส่วนผสม เช่น ยาระบาย ยาลดน้ำหนัก ส่งผลให้ความน่าเชื่อถือในตัวผลิตภัณฑ์ลดลง 

และเมื่อมีการตรวจพบจากหน่วยงานรัฐจนเป็นกระแสข่าว 

    (2) สถานการณ์ภายนอกท่ีส่งผลกระทบด้านลบต่อองค์กร คือ เมื่อมขี่าวสารเผยแพร่ออกสู่สังคมโดยรวม

ในหลายช่องทาง ท่ีเผยแพร่เกี่ยวกับมีผู้บริโภคได้รับอันตรายและอาการเจ็บป่วยจากการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

จึงส่งผลด้านลบต่อยอดสั่งซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทันที 

วัตถุประสงค์ท่ี 2  เพื่อศึกษาสภาพการแข่งขันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย  

ผลการวจิัยพบว่าสภาพการแข่งขันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย สรุปดังนี้ 

1) การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่นั้นมีแนวโน้มจะเพิ่มขึ้น เนื่องจากเป็นธุรกิจท่ีสามารถสร้างรายได้ได้สูง 

และผู้ท่ีต้องการสร้างธุรกิจ OEM จะทำได้ง่ายขึ้นกว่าในอดีต การสร้างอุปสรรคการเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ 

องค์กรควรสร้างความจงรักภักดีท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์และมีความน่าเช่ือถือเพื่อใชรั้กษาฐานลูกค้าเดิมไวใ้ห้ได้ 

2) อำนาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบอาจมีมากกว่าธุรกิจ OEM โดยเฉพาะวัตถุดิบท่ีมีลิขสิทธ์ิเฉพาะและเป็น

สารประกอบสำคัญในส่วนผสม เนื่องจากผู้ประกอบการในธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารยังไม่สามารถผลิตได้เอง 

3) อำนาจต่อรองของลูกค้าว่าลูกค้าที่มอีำนาจต่อรองมากกว่า ส่วนใหญ่จะเป็นลูกค้ารายใหญ่ท่ีมีคำสั่งซือ้ใน

ปริมาณมาก และเป็นลูกค้าที่มีผลิตภัณฑ์ท่ีมีชื่อเสียงเป็นท่ีรู้จักเป็นวงกว้างในตลาดสินค้านั้นๆ องค์กรควรผลิตสินค้า

ให้มีคุณภาพ การเจรจาตกลงอย่างเป็นขั้นตอน มีความยุติธรรม ซื่อสัตย์ การสร้างความเชื่อมั่น เพื่อทำให้ลูกค้าราย

ใหญ่เหล่านัน้ยังสั่งผลิตกับองค์กรต่อไป 

4) การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทนว่า สิ่งท่ีอาจมาทดแทนผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีน่าเป็นกังวลท่ีสุดคือ 

ธุรกิจด้านบริการท่ีเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพ ฟิตเนต สถานท่ีออกกำลังกาย ธุรกิจให้คำปรึกษาด้านสุขภาพ 

โรงพยาบาล รองลงมาคือ ผู้ผลิตอาหารเพื่อสุขภาพ ผลิตยาป้องกันการเจ็บป่วยจากโรค ธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

เสริมความงาม และธุรกิจเคร่ืองสำอาง 

5) การแข่งขันของคู่แข่งรายเดิมว่ามีการแข่งขันท่ีมีแนวโน้มจะรุนแรงมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง แต่จะรุนแรงใน

บางผลิตภัณฑ์ จากปัจจัยท่ีเป็นโอกาสของการทำธุรกิจ เช่น การเข้าถึงแหล่งเงินทุน และการใช้เทคโนโลยีด้านการ

ผลิต การใชส้ื่อออนไลน์ท่ีสามารถเขา้ถึงลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและเป็นวงกวา้งมากขึ้นกว่าในอดตี 

วัตถุประสงค์ท่ี 3 เพื่อเสนอแนวทางการจัดการห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศ

ไทย  ผลการวจิัยพบว่าแนวทางการจัดการห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย สรุปดังนี้ 

1) การจัดการด้านโลจิสติกส์ขาเข้า ในส่วนงานด้านการขนส่งวัตถุดิบเข้าสู่โรงงาน การจัดเก็บ การส่งมอบ 

และการบริหารจัดการคลังสินค้า คือ ปัญหาส่วนใหญ่ท่ีเกิดขึ้นในการบริหารจัดการคลังสินค้า มักเป็นผลมาจากการ

สั่งซื้อวัตถุดิบมากเกินความจำเป็นท่ีต้องใช้หรือน้อยเกินไปจนไม่พอท่ีจะใช้ในการผลิต ส่งไม่ทันเวลาที่ จะต้องส่งเข้าสู่

กระบวนการผลิต รองลงมาคือปัญหาเร่ืองพื้นท่ีการจัดเก็บวัตถุดิบไม่เพียงพอ อาจส่งผลในเร่ืองการปนเปื้อนของ

วัตถุดบิต่างชนดิกัน ดังนัน้แนวทางการจัดการคือ ควรสร้างระบบการตรวจสอบวัตถุดบิก่อนรับเข้าให้เป็นเกณฑ์เฉพาะ

ตามมาตรฐานของวัตถุดิบแต่ละชนิด การจัดการจราจรภายในหรือเส้นทางการไหลของวัตถุดิบให้มกีารแบ่งโซน และ 

จัดระบบอัตราการหมุนเวียนของวัตถุดิบ (Turnover Rate) ให้เร็วขึ้น วางแผนการผลิตให้ลดจำนวนสินค้าคงเหลือ

ระหว่างผลิตให้น้อยลง (Work in Process) รวมถึงการประยุกต์ใช้แนวคิดสินค้าคงเหลือประเภทวัตถุดิบให้เป็นศูนย์ 
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(Zero Inventory) การกำหนดจำนวนคร้ังในการสั่งซื้อ (Reorder Point) ระบบการสั่งซื้อทีละจำนวนน้อย เพื่อง่ายต่อ

การจัดเก็บ การจัดทำ Stock card หรือการบันทึกข้อมูลประวัติการเคลื่อนไหวของสินค้า ไม่ว่าจะเป็นการซื้อเข้า ขาย

ออกหรือโอนสินค้าไปยังคลังต่างๆ ทำให้ทราบว่าสินค้านั้นมีการเคลื่อนไหวอย่างไรบ้าง และการจัดลำดับการใช้ได้

อย่างมีประสิทธิภาพ มีเอกสารระบุขัน้ตอนการปฏบัิตอิย่างชัดเจน 

2) การจัดการด้านการปฏิบัติการในส่วนงานด้านการออกแบบกระบวนการผลิตท่ีเกิดความผิดพลาดของ

เคร่ืองจักรในระหว่างการผลิต ซึ่งอาจทำให้กระบวนการผลิตจำเป็นต้องหยุดชะงักและใช้เวลานานในการแก้ไข

ข้อผิดพลาด เป็นสาเหตุให้เกิดความล่าชา้ในการส่งสนิค้าให้กับลูกค้า ดังนัน้แนวทางการจัดการคือ ให้ความสำคัญกับ

กระบวนการตรวจสอบคุณภาพด้วยตัวพนักงานฝ่ายผลิตเอง ท่ีเรียกว่า Quality Assurance หรือ QA  ซึ่งเป็นการวาง

แผนการตรวจสอบในระหว่างท่ีดำเนินผลิต ข้อดีคือเมื่อมีข้อบกพร่องหรือความผิดพลาด จะสามารถยุดเพื่อทำการ

แก้ไขได้ทันที โดยไม่จำเป็นต้องรอจนผลิตเสร็จในขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการท่ีจะส่งผลต่อมูลค่าความเสียหายท่ี

มากกว่า 

 3) การจัดการด้านโลจิสติกส์ขาออกในส่วนงานด้านการจัดเก็บสินค้าท่ีผลิตเสร็จแล้วเพื่อส่งต่อไปยังลูกค้า 

คือ มักพบปัญหาที่มีความผิดพลาดจากการตรวจรับของลูกค้า หรือการจัดส่งในลักษณะทยอยส่ง ดังนัน้แนวทางการ

จัดการคือ องค์กรควรสร้างระบบตรวจสอบคุณภาพ ตรวจสอบวันหมดอายุ และมีการจัดทำเอกสารรองรับไว้ในทุก

ขั้นตอนเพื่อป้องกันความคลาดเคลื่อน พร้อมระบุรายละเอียดในเอกสารสัญญาให้ครบถ้วนและมีการเซ็นต์รับรอง

พร้อมกันต่อหนา้ลูกค้าและตัวแทนองค์กร มีการจัดส่งให้ลูกค้าทันทีท่ีผลิตเสร็จเพื่อลดตน้ทุนในการเก็บรักษาสนิค้า มี

การทำประกันภัยเพื่อชดเชยมูลค่าความเสียหายของผลิตภัณฑ์ระหว่างการขนส่งไปยังลูกค้า  

 4) การจัดการด้านการตลาดและการขาย ที่ต้องมผีู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดโดยเฉพาะ มีหนา้ท่ีให้คำปรึกษา

กับส่วนงานอ่ืน ๆ ภายในองค์กร และจัดทำฐานขอ้มูลลูกค้า ให้คำปรึกษากับลูกค้าท่ีต้องการขอคำปรึกษาในดา้นต่างๆ 

เช่น ความต้องการของผู้บริโภค แนวโน้มความนิยมของสินค้าแต่ละชนิด ดังนั้นแนวทางการจัดการคือ องค์กรควรมี

ผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดโดยเฉพาะ มีหนา้ท่ีให้คำปรึกษากับส่วนงานอ่ืนๆ ภายในองค์กร และจัดทำฐานข้อมูลลูกค้า 

ให้คำปรึกษากับลูกค้าท่ีต้องการขอคำปรึกษาในด้านต่าง ๆ เช่น ความต้องการของผู้บริโภค แนวโน้มความนิยมของ

สินค้าแต่ละชนิด ถือเป็นการสร้างความจงรักภักดีต่อตราสินค้า มีการพยากรณ์ยอดขายท่ีแม่นยำ วิเคราะห์ความ

เป็นไปได้หรือโอกาสท่ีจะประสบผลสำเร็จ หากไม่สามารถสร้างทักษะความชำนาญในด้านการตลาดจากภายใน 

องค์กรควรพจิารณาใชผู้้เชี่ยวชาญจากภายนอกมาทำงานในส่วนนีแ้ทน (Outsource) 

 5) การจัดการด้านการบริการ การขนส่ง การชำระค่าสินค้า การให้การบริการด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ 

ควรจะทำงานร่วมกันกับลูกค้า ปรึกษาพูดคุย รับฟังความต้องการจนได้แบบผลิตภัณฑ์ท้ังหมดตรงตามท่ีลูกค้า

ตอ้งการ ดังนัน้แนวทางการจัดการคอื องค์กรจำเป็นต้องให้ข้อมูลดา้นเวลาเร่ิมตน้การผลิตและเวลาแล้วเสร็จที่ชัดเจน 

(Lead Time) สามารถกำหนดวันส่งสินค้าได้ตามเวลาท่ีกำหนด เพื่อป้องการความเสียหายจากการผิดสัญญากับลูกค้า 

มรีะบบการจัดส่งท่ีมีคุณภาพ ลดจำนวนสินค้าท่ีเสียหายระหว่างการขนส่ง และส่งได้ตรงตามเวลาและปริมาณที่ลูกค้า

กำหนด ส่วนการให้บริการด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ จะต้องมีการวางแผนทำงานร่วมกันกับลูกค้า รับฟังความ

ต้องการของลูกค้า ปรึกษาจนกระท่ังได้รูปแบบผลิตภัณฑ์ตรงตามท่ีลูกค้าต้องการ รวมถึงบริการให้คำปรึกษาด้าน

การทำการตลาด การจัดจำหน่าย เพื่อให้ลูกค้ามั่นใจก่อนการตัดสินใจสั่งผลิต และมีการติดต่อสอบถามกับลูกค้า

อย่างสม่ำเสมอ และการสร้างระบบการจัดการในส่วนของการติดต่อประสานงานกับผู้จัดจำหน่าย เป็นการสร้าง

ความสัมพันธ์ท่ีดรีะหว่างองค์กรกับผู้จัดจำหน่ายได้อย่างยังยืน 
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 6) การจัดการโครงสร้างพื้นฐานในการดำเนินงานด้านระบบบัญชี การเงิน ระบบการจัดการข้อมูล การ

สื่อสาร ระบบการควบคุมคุณภาพ และการบริหารจัดการ คือ องค์กรจะให้ความสำคัญในเร่ืองของการควบคุม

คุณภาพ ต้องอาศัยเทคโนโลยีท่ีทันสมัยเข้ามาใช้ในกระบวนการตรวจสอบคุณภาพ (QC) ตามเกณฑ์มาตรฐาน GMP, 

HACCP ได้รับความน่าเชื่อถือและการรักษาชื่อเสียงขององค์กรไว ้รองลงมาคือ องค์กรควรนำโปรแกรมระบบบัญชท่ีี

ทันสมัย เข้ามาใช้ในองค์กร เพื่อให้งบการเงินมีความถูกต้องตรงกับความเป็นจริงด้านสถานะการเงินขององค์กร  

ดังนั้นแนวทางการจัดการคือ การใช้บริการจากองค์กรด้านการวางระบบคุณภาพจากภายนอกเข้ามาบริหารจัดการ

และรองรับการตรวจสอบท่ีเข้มงวดจากหน่วยงานภาครัฐ มีผู้เชี่ยวชาญด้านบัญชีการเงินโดยเฉพาะ สามารถ

ตรวจสอบความถูกต้องของระบบบัญชีและการหมุนเวียนของกระแสเงินสดภายในองค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพ มี

การประชุมร่วมกันเพื่อรายงานผลประกอบการด้านการเงินอย่างสม่ำเสมอ และควรมีระบบการสื่อสารข้อมูลท้ัง

ภายในและภายนอกองค์กร โดยการเชื่อมโยงข้อมูลจากทุกแผนก อย่างเป็นระบบท่ัวท้ังองค์กร มีความรวดเร็วและ

ถูกต้อง เพื่อลดความผิดพลาดในการสื่อสาร เพื่อให้บุคลากรทุกคนมีความเข้าใจในการดำเนินงานท้ังหมดขององค์กร  

 7) การจัดการด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ การท่ีมพีนักงานลาออกและสมัครใหม่เป็นจำนวนมาก จึงทำ

ให้การพัฒนาความสามารถในการทำงานจะทำได้ไม่ต่อเนื่อง รองลงมาคือ บุคลากรในส่วนงานวจิัยและพัฒนายังขาด

ทักษะความเชี่ยวชาญ ขาดประสบการณ์ในการทำงาน และผู้ท่ีทำงานเก่งมีความชำนาญก็มักจะลาออกเมื่อมี

ทางเลือกด้านรายได้ท่ีสูงกว่า จากการไปประกอบธุรกิจเป็นของตนเอง หรือไม่ก็อาจจะถูกชักจูงจากบริษัทคู่แข่ง 

ดังนั้นแนวทางการจัดการคือ กำหนดนโยบายการสร้างวัฒนธรรมองค์กรท่ีเข้มแข็ง สร้างให้เกิดความจงรักภักดีต่อ

องค์กร การมรีะบบสวัสดกิารท่ีด ีจะเป็นส่วนหนึ่งท่ีจะช่วยจูงใจให้พนักงานทำงานอยู่กับบริษัทได้นาน ผู้บริหารจะต้อง

มีวิสัยทัศน์และมีความชัดเจนในนโยบายเกี่ยวกับค่าตอบแทน สวัสดิการ และโอกาสความก้าวหน้าในสายอาชีพ 

องค์กรควรสรรหาบุคคลให้เหมาะสมกับงาน (Put the light man on the light job) การกระจายงานและการกำหนด

ปริมาณงานให้เหมาะสม มีความเท่าเทียม ลดความเหลื่อมล้ำ ลดการเอาเปรียบและลดปัญหาความขัดแย้งและไม่

เข้าใจกันในกลุ่มพนักงาน หาสาเหตุความขัดแย้งและแก้ปัญหาบุคคลท่ีแสดงพฤติกรรมเชิงลบ หรือแสดงพฤติกรรม

ใดๆ ที่ทำให้เสียบรรยากาศในการทำงาน (Toxic People) 

 8) การจัดการด้านการพัฒนาด้านเทคโนโลยีและการพัฒนาด้านนวัตกรรมนั้นจะตอ้งพัฒนาด้านเทคโนโลยี

เข้าไปปรับใช้ในกระบวนการผลิต การพัฒนาด้านนวัตกรรมจะสร้างให้องค์กรมภีาพลักษณ์ท่ีดี มีความน่าเช่ือถือ การ

ลงทุนระยะยาวเพื่อนำเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาใช้ในกระบวนการผลิต จะส่งผลต่อคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ดังนั้น

แนวทางการจัดการคือ องค์กรจะลงทุนด้วยการนำเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาปรับใช้ในการดำเนินงาน อาจมีปัญหาท่ี

บุคลากรภายในองค์กรไม่มีความสามารถในการใช้เทคโนโลยีนั้นๆ อาจแก้ไขโดยการส่งพนักงานไปฝึกอบรม สร้าง

โอกาสการพัฒนาตัวเอง ให้มีความสามารถที่จะทำงานร่วมกับเทคโนโลยท่ีีทันสมัยได้อย่างมปีระสิทธิภาพ 

 

อภิปรายผล  
ผลจากการวจิัยวัตถุประสงค์ที่ 1 สภาพและปัญหาของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยส่วน

ใหญ่จะเป็นด้านบุคลากร (Staffs) โดยเฉพาะบุคลากรในส่วนงานวิจัยและพัฒนา (R&D) ซึ่งจะมีผลต่อความเชื่อม่ันของ

ลูกค้า รวมถึงการดำเนินงานด้านการวางแผนเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ เป็นตำแหน่งงานท่ียังมีความตอ้งการอยู่มาก 

และปัจจุบันยังมีไม่เพียงพอ เป็นตำแหน่งงานท่ีต้องการบุคลากรท่ีมีประสบการณ์การทำงาน มีทักษะความรู้เฉพาะ

ด้าน ท้ังนี้อาจเป็นเพราะแนวโน้มการแข่งขันทางธุรกิจท่ีมีความรุนแรงมากยิ่งขึ้น แต่ละองค์กรจำเป็นต้องสร้างความ
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ได้เปรียบทางการแข่งขัน แผนกวิจัยและพัฒนามีหน้าท่ีด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีประสิทธิภาพ แผนกวิจัยและ

พัฒนา (Research and Development) ถือเป็นจุดแข็งขององค์กรท่ีจะสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ช่วยเพิ่มมูลค่า

ให้กับผลิตภัณฑ์ด้วยนวัตกรรมใหม่ ๆ สอดคล้องกับสอดคล้องกับ Thamwattanakul and Boonyoo (2022) ท่ีได้ศึกษา

อทิธิพลของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ทมีต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีแรงจูงใจเป็นปัจจัยกำกับ แล้วพบว่าการวิจัยและพัฒนา คืออิทธิพลทางตรงท่ี

กำกับเส้นทางของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ไปสู่พฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค และ

ยังสอดคล้องกับ Hatta et al. (2018) ท่ีได้วิเคราะห์นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ โปรโมชั่น ราคา 

และการตัดสินใจซื้อสินค้าแล้วพบว่านวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นกระบวนการสร้างสรรค์ทางความคิดในการ

ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้แตกต่างหรือต่อยอดจากผลิตภัณฑ์เดิม สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีนำไปสู่

การตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคท่ีเพิ่มขึ้น 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ท่ี 2 สภาพการแข่งขันของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยท่ี

สำคัญคือด้านการแข่งขันของคู่แข่งท่ีเป็นรายาใหม่และคู่แข่งขันรายเดิม ซึ่งมีแนวโนม้การแข่งขันท่ีรุนแรงมากขึ้นอย่าง

ต่อเนื่อง ท้ังนี้อาจเป็นเพราะ แรงจูงใจต้านผลตอบแทน และปัจจัยท่ีเป็นโอกาสของการทำธุรกิจและ เช่น การเข้าถึง

แหล่งเงินทุน และการใชเ้ทคโนโลยีด้านการผลิต การใช้สื่อออนไลน์ท่ีสามารถเข้าถึงลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและเป็นวง

กว้างมากขึ้นกว่าในอดีต รวมถึงปัจจัยภายนอกท่ีเป็นโอกาสให้ธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเติบโตอย่างรวดเร็ว เช่น 

สังคมผู้สูงวัยท่ีต้องการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพิ่มขึ้น หรือโรคต่างๆ ท่ีทำให้คนหันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้น  

สอดคล้องกับ Kamchaung, Attharangsan and Tantrabondit (2020) ท่ีได้ศกึษาผลกระทบของการจัดการผลิตภัณฑ์ท่ี

มตี่อการเจริญเติบโตขององค์กรของธุรกิจอาหารเสริมในประเทศไทย แล้วพบว่าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเป็นทางเลือก

หนึ่งท่ีผู้บริโภคให้ความสนใจเพื่อตอบสนองความต้องการในเร่ืองการดูแลสุขภาพเห็นได้จากการท่ีมีผู้ประกอบการ

ธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เข้ามาแข่งขันในตลาดมากยิ่งขึน้ ส่วนผู้ประกอบการรายเก่า มีการขยายฐานกลุ่มลูกค้า

มากขึ้น ส่งผลให้สินค้าและบริการท่ีเกี่ยวกับสุขภาพมีอัตราการเติบโตสูงขึ้น โดยเฉพาะตลาดอาหารเสริมความงาม   

อาหารเสริมสุขภาพและรักษาโรค และอาหารเสริมเพิ่มสมรรถภาพทางร่างกาย สอดคล้องกับ Bunyathawornchai 

and Thephanon (2020) ท่ีได้ศกึษาทัศนคตแิละการบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของ

ผู้สงอายุในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแล้วพบว่า ในปัจจุบันกระแสการดูแลสุขภาพเป็นเร่ืองท่ีคนส่วนใหญ่ให้

ความสำคัญกันมากขึ้นและยังคงเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องเมื่อเทียบกับในอดีตท่ีผ่านมา เนื่องด้วยปัจจุบันมีปัจจัยต่าง ๆ 

มากมายท่ีส่งผลเสียต่อสุขภาพร่างกายไม่ว่าจะเกิดจากการดำเนนิชีวติ สภาพแวดล้อม สภาพสังคม ด้วยวถิีชีวติท่ีเร่ง

รีบตอ้งแข่งขันกับเวลาในแต่ละวัน รวมถึงมลพษิต่าง ๆ 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ท่ี 3 แนวทางการจัดการห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารใน

ประเทศไทยท่ีสำคัญคือการจัดการด้านการตลาดและการขาย ท่ีต้องมีผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดโดยเฉพาะ มีหน้าที่

ให้คำปรึกษากับส่วนงานอ่ืนๆ ภายในองค์กร และจัดทำฐานข้อมูลลูกค้า ให้คำปรึกษากับลูกค้าที่ตอ้งการขอคำปรึกษา

ในด้านต่างๆ เช่น ความต้องการของผู้บริโภค แนวโน้มความนิยมของสินค้าแต่ละชนิด  รวมถึงด้านช่องทางการจัด

จำหน่าย ท้ังนี้อาจเป็นเพราะ กิจกรรมด้านการตลาดจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของการดำเนินงานไปจนถึงขั้นตอนสุดท้ายของ

องค์กร มีการประสานงานกันจากหลายส่วน ได้แก่ ผู้จัดจำหน่ายวัตถุดิบ ผู้ผลิต และลูกค้า เพื่อการวางแผนการผลิต

สินค้าให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคท้ัง คุณภาพ ปริมาณและเวลา จากนั้นคือการนำสินค้าหรือบริการจาก

ผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค ซึ่งกิจกรรมท้ังหมดจำเป็นต้องใช้ผู้ท่ีมีทักษะ ความรู้ความสามารถด้านการตลาดโดยตรง  
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สอดคล้องกับ Worapongpat (2021) ท่ีได้ศึกษาแนวทางการจัดการการตลาดสำหรับธุรกิจรับผลิตอาหารเสริมครบ

วงจร ในอำเภอเมอืงสมุทรสาคร แล้วพบว่า กิจกรรมดา้นการตลาด เป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีแก่กลุ่มต่างๆ เช่น

ลูกค้า ผู้บริโภค ผู้จัดจําหน่าย คนกลาง ผู้ขายปัจจัยการผลิต เป็นต้น ซึ่งจะมีการส่งมอบสินค้าและบริการท่ีมี

คุณภาพสูง ราคาเหมาะสม การจัดจําหน่ายรวดเร็ว และการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม หลักการสำคัญคือการ

สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีและสามารถสร้างกําไรได้ ผลลัพธ์จากการใช้เคร่ืองมือทางการตลาด เพื่อสร้างความสัมพันธ์

อันดีทำให้เกิดสิ่งท่ีมคีุณค่ากับกิจการเรียกว่า “เครือข่ายการตลาด” สอดคล้องกับ Sutthapredajareinta, Phochathan 

and Viriya  (2021) ท่ีได้ศึกษากลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ

ในภาคตะวันออกเฉียงเหนอื ประเทศไทย แล้วพบว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมอีทิธิพลในทิศทางบวก

ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดังนั้น กล่าวได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเป็น

เคร่ืองมือท่ีสามารถนำมาใช้สื่อสารและจูงใจให้ผู้บริโภคได้เข้าถึงข้อมูล รับรู้คุณค่าของผลิตภัณฑ์และบริการได้

หลากหลายช่องทาง ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความพงึพอใจเพราะสามารถตอบสนองความตอ้งการได้จริง 

 

สรุปผล  
โดยสรุปการจัดการห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยเป็นการจัดการท่ี

มุ่งเน้นการสร้างความสัมพันธ์ของกิจกรรมต่างๆ ท่ีอยู่ห่วงโซ่คุณค่า ท้ังกิจกรรมหลักคือโลจิสติกส์ขาเข้า การ

ปฏิบัติการหรือการผลิต โลจิสติกส์ขาออก การตลาดและการขาย และการบริการ ส่วนกิจกรรมสนับสนุนคือ 

โครงสร้างพื้นฐาน การบริหารทรัพยากรมนุษย์ การพัฒนาด้านเทคโนโลยี และการจัดซื้อ โดยสรุปแล้วในแต่ละธุรกิจ

อาจไม่สามารถบรรลุเป้าหมายให้ได้ทุกกิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่า แต่จะมุ่งเนน้ในกิจกรรมท่ีสามารถเพ่ิมศักยภาพให้กับ

ธุรกิจรับผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารได้อย่างชัดเจน ดังนั้นกิจกรรมการจัดซื้อธุรกิจควรให้ความสำคัญกับการคัดเลอืก

ผู้จำหน่ายวัตถุดิบท่ีมีการคิดคน้สารสกัดสำคัญที่นำมาใชเ้ป็นส่วนประกอบท่ีเป็นนวัตกรรมใหม่ๆ มีงานวจิัยรองรับจาก

สถาบันท่ีเชื่อถือได้เพื่อสร้างความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์ รองลงมา เป็นด้านการตลาด ให้ความสำคัญกับการ

ประชาสัมพันธ์ การใชส้ื่อการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อการแสดงข้อมูลด้านความสามารถขององค์กรให้ลูกค้า

ได้รับรู้ ส่วนกิจกรรมด้านการพัฒนาเทคโนโลยี การให้ความสำคัญสูงสุดกับส่วนงานวิจัยและพัฒนา R&D โดยการ

จัดสรรงบประมาณให้เพียงพอต่อการดำเนินงานเพื่อให้สามารถคิดค้นและพัฒนาผลิตภัณฑ์นวัตกรรมท่ีมีความ

แตกต่างจากคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน พัฒนาทักษะเพื่อนำไปสู่การสร้างความสามารถดีเด่น (Know-how) หรือ

ทำให้เป็นลิขสิทธ์ิเฉพาะ องค์กรท่ีให้ความสำคัญกับการวิจัยพัฒนาอย่างต่อเนื่องจะสามารถปรับปรุงคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ และด้านการดำเนินการหรือการผลิตจะให้ความสำคัญกับการปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการผลิต 

การใชเ้ครื่องจักรท่ีทันสมัยช่วยลดขั้นตอนการผลิตและทดแทนการใช้แรงงานคน เป็นการเสริมสร้างความสามารถใน

การแข่งขัน การค้นหานวัตกรรมใหม่ๆ เพื่อสร้างผลิตภัณฑ์ท่ีแปลกใหม่ ตอบสนองความต้องการและความนิยมของ

ลูกค้าที่มกีารเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
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ข้อเสนอแนะ  
 จากผลการวจิัย ผู้วิจัยมีขอ้เสนอแนะ ดังนี้ 

1. ข้อเสนอแนะจากการวิจัย  

   (1) ธุรกิจควรดำเนนิการสร้างวัฒนธรรมองค์กรท่ีเข้มแข็ง สร้างให้เกิดความจงรักภักดีต่อองค์กร จัดระบบ

สวัสดิการท่ีดีและเน้นการจูงใจพนักงานในตำแหน่งท่ีสำคัญด้วยค่าตอบแทนท่ีสูง และมีความชัดเจนในนโยบาย

เกี่ยวกับสวัสดกิาร ค่าตอบแทน รวมถึงความก้าวหนา้ในอาชพีของพนักงาน   

   (2) ธุรกิจควรดำเนินการจัดกิจกรรมท่ีเนน้การส่งเสริมให้ลูกค้ามีความผูกพันและความจงรักภักดีต่อธุรกิจ 

เพื่อใช้รักษาฐานลูกค้าไว้ให้ธุรกิจ ตลอดจนหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องควรมีการส่งเจ้าหน้าท่ีเข้าไปให้คำแนะนำและคอย

ช่วยเหลือผู้ประกอบการอย่างใกล้ชิด เพื่อให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจในการให้บริการและมั่นใจในสินค้าท่ีได้มาตรฐานมี

คุณภาพและน่าเชื่อถอืมากขึ้น 

   (3) ธุรกิจควรมีผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดโดยเฉพาะ จัดทำฐานข้อมูลของลูกค้า ให้คำปรึกษากับลูกค้าท่ี

ต้องการขอคำปรึกษาในด้านต่างๆ เช่น ความต้องการของผู้บริโภค แนวโน้มความนิยมของสินค้าแต่ละชนิด การ

พยากรณ์ยอดขาย วิเคราะห์ความเป็นไปได้หรือโอกาสท่ีจะประสบผลสำเร็จ การทำการตลาดออนไลน์ หากไม่

สามารถสร้างทักษะความชำนาญในด้านการตลาดจากภายใน องค์กรควรพิจารณาใช้ผู้เชี่ยวชาญจากภายนอกมา

ทำงานในส่วนนีแ้ทน 

2. ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งต่อไป  

   (1) ควรทำการศกึษาเฉพาะการทำการตลาดออนไลน์ เนื่องจากเป็นช่องทางที่ส่งผลให้ผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรู้จัก

ในวงกวา้งได้อย่างรวดเร็วท่ีสุด 

    (2) ควรศึกษาเฉพาะด้านการวิจัยและพัฒนา เพื่อสร้างผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในรูปแบบของนวัตกรรม 

โดยทำการศกึษาร่วมกับผู้ผลิตวัตถุดิบเพื่อส่งเสริมให้เกิดการทำงานแบบบูรณาการตัง้แต่ต้นนำ้ถึงปลายนำ้ 

   (3) ควรศกึษาแนวทางการพัฒนาธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารด้วยกลยุทธ์ความเป็นผู้นำดา้นการสร้าง

ความแตกต่าง เพื่อสร้างได้เปรียบทางการแข่งขันและเพื่อสร้างการเตบิโตของธุรกิจต่อไป 

 

องค์ความรู้ใหม่  
 1. ในประเด็นปัญหาด้านอุปสรรคท่ีเป็นผลมาจากการคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทน ผู้ประกอบการในธุรกิจ

ผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควรหาโอกาสเข้าไปเรียนรู้ ทำความเข้าใจกับธุรกิจท่ีเป็นผลิตภัณฑ์ทดแทน เพื่อศึกษา

ความเป็นไปได้ท่ีจะเร่ิมต้นทำธุรกิจในแบบเดียวกันกับผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นผลิตภัณฑ์ทดแทนผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เพื่อ

ขยายช่องทางการทำธุรกิจ สร้างโอกาสในตลาดสนิค้าท่ีหลากหลายมากขึ้น 

 2. ในประเด็นของรูปแบบการบริหารงานของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร การบริหารแบบรวมอำนาจ

จะเป็นรูปแบบการบริหารท่ีเหมาะสมกับธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร โดยเฉพาะองค์กรท่ีมีขนาดเล็กถึงขนาด

กลาง เนื่องจากผู้บริหารเป็นผู้ท่ีตัดสินใจได้อย่างรวดเร็ว คล่องตัว และความสะดวกในการติดต่อประสานงาน เจรจา

ต่อรองกับลูกค้า และสามารถปรับเปลี่ยนแผนงานได้อย่างสะดวกรวดเร็วมากขึ้น ทำให้แนวทางปฏิบัติงานเป็นไป

ในทางเดียวกันท้ังองค์กร การสั่งงานจะมีความชัดเจน ผู้บริหารองค์กรใช้ความสามารถได้อย่างเต็มท่ี ทำให้มีการ

ตัดสนิใจ การควบคุมงานมปีระสิทธิภาพ ลดความผิดพลาดท่ีจะทำให้การดำเนนิงานยุ่งยากกว่าเดมิ 
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ภาพท่ี 1 แนวทางการจัดการห่วงโซ่คณุค่าของธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์เสรมิอาหารในประเทศไทย 

Figure 1 Guidelines for Value Chain Management of Original Equipment Manufacturing Business Supplement Products in Thailand 
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