
ที่มา : ศูนย์วิจัยกสิกรไทย

Analysis

ข้อมูลวิจัย มิถุนายน 2560

เกาะกระแสสินค้าสุขภาพ
สร้างโอกาสธุรกิจ



Analysis1

แนวโน้มตลาดสินค้าเพื่อสุขภาพ
โอกาสและความท้าทายของผู้ประกอบการ SME

จากปัจจัยแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ ไม่ว่าจะเป็นภายในหรือนอกประเทศ ที่ค่อนข้างผันผวนในช่วงหลาย
ปีที่ผ่านมา จนกลายเป็นโจทย์ที่ท้าทายสำ�หรับผู้ประกอบการ SME ในหลายๆ ธุรกิจ ที่จะต้องเผชิญกับความยาก
ลำ�บากในการดำ�เนนิธรุกจิมากขึน้นัน้ ในทางกลบักนัแนวโนม้หรอืเทรนด์ของธรุกจิท่ีเกาะไปกบักระแสเพ่ือสขุภาพ 
กลับไม่ค่อยได้รับผลกระทบมากนักและยังมีแนวโน้มขยายตัวต่อเนื่อง อันเนื่องมาจากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่
หันมาใส่ใจดูแลสุขภาพและความงามกันมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นวัยรุ่น วัยทำ�งาน หรือแม้แต่ผู้สูงอายุที่มีแนวโน้มมี
จำ�นวนเพิ่มขึ้น 

อยา่งไรกต็าม เนือ่งจากปจัจบุนั ผูบ้รโิภคสามารถรบัรูแ้ละเขา้ถงึขอ้มลูขา่วสารทีเ่กีย่วขอ้งกบัการดแูลสขุภาพ
และความงามไดอ้ยา่งรวดเรว็ ผา่นชอ่งทางทีห่ลากหลายโดยเฉพาะ Social Media ต่างๆ ทำ�ใหผู้้บรโิภคมตีวัเลอืก 
มากขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจจะต้องปรับตัวและรับมือกับการแข่งขันกันรุนแรงขึ้นเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด ดังนั้น  
ผู้ประกอบการ SME จึงไม่สามารถนำ�เสนอสินค้าแบบฉาบฉวยหรือเพียงเพราะเกาะกระแสรักสุขภาพได้อีกต่อ
ไป แต่ผู้ประกอบการจะต้องปรับตัวให้ธุรกิจหรือสินค้าสามารถตอบโจทย์ได้ตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้า 
เป้าหมายให้ได้มากที่สุด

กระแสรักสุขภาพและความงามยังคงเป็นปัจจัยสำ�คัญที่ผลักดันให้ตลาดสินค้าเพื่อสุขภาพ (ในที่นี้หมายถึง 
วิตามิน ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพและความงาม รวมถึงเครื่องมือและอุปกรณ์การแพทย์) ซึ่งมีมูลค่ากว่า 
140,000 ล้านบาท ยังคงมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง ทั้งนี้ ด้วยพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ 
ทำ�ใหค้วามตอ้งการสนิคา้เพือ่สขุภาพของแตล่ะกลุ่มอาจจะแตกต่างกนัไป ซึง่ศนูยวิ์จยักสิกรไทยมองว่า ผู้ประกอบ
การ SME (ซ่ึงในทีน่ีห้มายถงึผู้ผลิตหรอืผู้ประกอบการ Trading SME) จะตอ้งเขา้ใจถงึพฤตกิรรมและความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่จะเป็นตัวขับเคลื่อนตลาดที่สำ�คัญ และมีบทบาทมากขึ้นในระยะข้างหน้า โดยสามารถ
แบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่

แนวโน้มพฤติกรรมกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่สำ�คัญของตลาดสินค้าเพื่อสุขภาพ (ขายใคร)

2 กลุมลูกคาตองโฟกัส

ผูสูงอายุ
คนรุนใหม
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กลุ่มผู้สูงอายุ (Older) การเปลี่ยนแปลงของโครงสร้างประชากรของไทยไปสู่สังคมผู้สูงอายุ ซึ่งมีสัดส่วน
กว่าร้อยละ11 ของประชากรไทยทั้งหมดในปัจจุบัน และจะเพิ่มขึ้นเป็นร้อยละ 14 ของประชากรไทยในปี 2568 
สะท้อนให้เห็นว่า ลูกค้ากลุ่มน้ีกลายเป็นกลุ่มที่มีความสำ�คัญ และมีความต้องการสินค้าและบริการเฉพาะด้าน
อีกจำ�นวนมาก ไม่ว่าจะเป็น ความต้องการสินค้าและบริการที่ช่วยรักษาอาการเจ็บป่วย ช่วยอำ�นวยความสะดวก
ในชีวิตประจำ�วัน รวมถึงสินค้าและบริการที่สามารถตอบสนองต่อความสุขทางกายและจิตใจในบั้นปลายชีวิต  
ดังนั้น นับเป็นโอกาสของผู้ประกอบการ SME ที่จะต้องเตรียมความพร้อมในการพัฒนาปรับปรุงสินค้าและบริการ
ให้เหมาะสมกับการใช้งานหรือรองรับกับกลุ่มผู้สูงอายุดังกล่าว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การสร้างความน่าเชื่อถือ 
ในเรื่องของคุณภาพและความปลอดภัยของสินค้าและบริการให้กับผู้สูงอายุ

อยา่งไรกต็าม จำ�นวนผู้สูงอายไุทยส่วนใหญ่ยงัมกีำ�ลงัซือ้ไมส่งูนกั เฉลีย่ประมาณ 20,000 - 40,000 บาทตอ่ป ี 
ในขณะที่กลุ่มผู้สูงอายุที่มีรายได้เฉลี่ยมากกว่า 3 แสนบาทขึ้นไปต่อปี (ยังไม่รวมรายได้ส่วนตัวของลูกหลาน)  
คดิเปน็สดัสว่นเพยีงรอ้ยละ 4 ของจำ�นวนผูส้งูอายท้ัุงหมด แต่ถงึกระน้ัน การตัดสินใจซือ้สินคา้เพ่ือสุขภาพของกลุม่
ผู้สูงอายุ ส่วนหนึ่งอาจจะมาจากผู้ดูแล เช่น บุตรหลาน ซึ่งบุตรหลานถือเป็นแหล่งรายได้หลักของผู้สูงอายุ ดังนั้น 
การที่ผู้ประกอบการ SME จะนำ�เสนอสินค้าเพื่อเจาะตลาดกลุ่มผู้สูงอายุ อาจจะต้องคำ�นึงถึงความพึงพอใจของ
บุตรหลาน ซึ่งเป็นคนที่ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าให้กับกลุ่มผู้สูงอายุด้วย

กลุ่มคนรุ่นใหม่ (Millennials) เป็นอีกกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายที่นักการตลาดต่างพูดถึงและมีความตื่นตัว
กันมากไม่แพ้กลุ่มผู้สูงอายุ ซึ่งคนกลุ่มนี้เติบโตมาพร้อมกับการพัฒนาของเทคโนโลยี อินเทอร์เน็ตและโทรศัพท์
มือถือ โดยปัจจุบันกลุ่ม Millennials ที่เกิดช่วงปี 2523 - 2543 (อายุตั้งแต่ 17-37 ปีในปัจจุบัน) คิดเป็นสัดส่วน
ประมาณร้อยละ 31 ของประชากรไทยทั้งหมด หรือมีจำ�นวนกว่า 20 ล้านคน หรือคิดเป็นสัดส่วนกว่าร้อยละ 50 
ของประชากรวัยแรงงาน1 ทั้งหมดของไทย สะท้อนให้เห็นว่า ตลาดดังกล่าวมีขนาดใหญ่และมีความสำ�คัญในการ
สรา้งโอกาสทางการตลาดของบรรดาภาคธุรกจิตา่งๆ ไมแ่พต้ลาดผูส้งูอาย ุโดยพฤตกิรรมหรอืไลฟส์ไตลท์ีโ่ดดเดน่
ของ Millennials ได้แก่

	 • การรักอสิระ มคีวามอสิระทางความคดิ มคีวามยดืหยุน่ สามารถปรบัตัวให้เข้ากบัทุกสถานการณไ์ดด้ ี 
ไม่ชอบหมกมุ่นกับการทำ�อย่างใดอย่างหนึ่งมากเกินไป (Freedom & Flexibility) ดังนั้น สินค้าแบรนด์เดิม 
ที่เคยเป็นที่ชื่นชอบของคน Millennials มาก่อน อาจจะถูกทดแทนหรือเปลี่ยนแปลงไปเป็นแบรนด์อื่นๆ ได้ทันที  
หากคนกลุม่น้ีรู้สกึวา่สินคา้แบรนดเ์ดมิไมน่า่สนใจ ไมต่อบโจทย ์ไดเ้จอหรอืทดลองสนิคา้และบรกิารใหม่ๆ  ทีส่ามารถ 
ตอบสนองต่อความต้องการได้มากกว่า 

	 • กลุ่ม Millennials คุ้นเคยกับการเชื่อมโยงสิ่งต่างๆ บนโลกออนไลน์เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตได้
อย่างรวดเร็ว (Tech-Savvy) อีกทั้งเมื่อมีสมาร์ทโฟนติดตัวอยู่เสมอ Millennials จึงพร้อมที่จะ Connect และ 
Share ข้อมูล ข่าวสารต่างๆ ได้ตลอดเวลา และคนกลุ่มนี้เรียกได้ว่าเป็น Smart Consumer คือ มักจะไม่ค่อย
เชื่อโฆษณา แต่จะค้นคว้าหาข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต ตั้งกระทู้เปรียบเทียบราคาสินค้าและบริการ และมักจะเชื่อคำ�
บอกเล่าแบบบอกต่อ (Word of Mouth) จากเพื่อนหรือบุคคลที่น่าเชื่อถือมากกว่า อาทิ Guru หรือ Blogger

1	ช่วงอายุระหว่าง 15 - 60 ปี มีจำ�นวนทั้งสิ้นประมาณ 43 ล้านคน (ข้อมูลจากสำ�นักสถิติแห่งชาติ ปี 2559)
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	 ดังน้ัน ศนูยว์จิยักสกิรไทยมองวา่ บรรดาผูป้ระกอบการ SME ทีส่นใจจะเจาะตลาดลกูคา้กลุม่ Millennials 
อาจจะต้องมีการปรับตัว เพื่อให้สอดรับกับพฤติกรรมและความต้องการของคนกลุ่มนี้ ที่พร้อมจะใช้จ่ายซื้อสินค้า
และบริการที่พวกเขาพึงพอใจ อย่างไรก็ดี การทำ�กลยุทธ์การตลาดเพื่อเจาะกลุ่ม Millennials นั้น อาจจะต้อง
เน้นไปที่ช่องทาง Social Media ซึ่งน่าจะเข้าถึงผู้บริโภคได้ดีกว่าการทำ�การตลาดผ่านช่องทางเดิมที่ส่วนใหญ่จะ
เป็นการสื่อสารทางเดียวจากผู้ประกอบการ ซึ่งผู้ประกอบการจะไม่ค่อยทราบผลตอบรับจากลูกค้า อาทิ การกด 
Like & Share เพื่อร่วมสนุกกับทางแบรนด์ เป็นต้น นอกจากนี้ การตั้งราคาสินค้าจะต้องเหมาะสมกับคุณภาพ
ของสินค้า (คุ้มค่าคุ้มราคา) ด้วย

แนวโน้มความต้องการสินค้าเพื่อสุขภาพของแต่ละกลุ่มเป้าหมาย (ขายอะไร)

ศูนย์วิจัยกสิกรไทยมองว่า พฤติกรรมหรือไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน น่าจะทำ�ให้ความต้องการ
สินค้าเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่มแตกต่างกันไปด้วย ดังนั้น ผู้ประกอบการ SME ควรจะคัดสรรและ
นำ�เสนอสินค้าให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งกลุ่มสินค้าเพื่อสุขภาพที่คาดว่าจะได้รับความสนใจ และมีแนวโน้มขยาย
ตัวเพิ่มขึ้นในระยะข้างหน้า สามารถแบ่งตามกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ได้ดังนี้

สินคาสุขภาพยอดนิยม
วิตามินและผลิตภัณฑอาหารเสริม 
เครื่องมือและอุปกรณการแพทย

	วติามนิและผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ การใสใ่จดูแลสุขภาพของผู้บรโิภคเปล่ียนแปลงไป โดยหันมาใหค้วาม
สำ�คัญในการดูแลเชิงป้องกันและเสริมสร้างความแข็งแรงของร่างกายมากขึ้น นอกจากนี้ ด้วยวิถีชีวิตที่เปลี่ยนไป
ตามการขยายตัวของ Urbanization ใช้ชีวิตที่เร่งรีบ เวลาในการทำ�อาหารทานเองน้อยลง ต้องสรรหาวิตามินและ
อาหารเสริมมาทานมากขึ้น เพื่อให้ร่างกายยังคงได้รับสารอาหารครบ 5 หมู่ ประกอบกับปัจจุบันผู้บริโภคสามารถ
หาซือ้วติามนิและผลติภณัฑอ์าหารเสรมิไดส้ะดวกมากข้ึนจากหลากหลายช่องทาง อาทิ รา้นสะดวกซือ้ รา้นขายยา  
ตัวแทนขายตรง รวมถึงช่องทางออนไลน์ 

	 ปจัจยัตา่งๆ เหลา่นี ้ลว้นสง่ผลใหภ้าพรวมของตลาดวิตามนิและผลติภณัฑเ์สรมิอาหารในประเทศมแีนวโนม้ 
ขยายตัวเพิ่มขึ้น โดยในปี 2560 ศูนย์วิจัยกสิกรไทยคาดว่า วิตามินและผลิตภัณฑ์อาหารเสริมน่าจะมีมูลค่าตลาด
ประมาณ 60,000 ล้านบาท หรือขยายตัวเฉลี่ยประมาณร้อยละ 11.5 เมื่อเทียบกับปีที่แล้วที่มีมูลค่าตลาดประมาณ 
53,810 ล้านบาท
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ทั้งนี้ ความต้องการวิตามินและผลิตภัณฑ์อาหารเสริมน่าจะแตกต่างกันไปในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย ดังนี้

 ผู้สูงอายุ (Older)  คนรุ่นใหม่ (Millennials)

	แนวโน้มคนสูงอายุมีจำ�นวนมากข้ึน และมีอายุ 
	 เฉลี่ยนานข้ึน การใส่ใจดูแลสุขภาพและความ 
	 ตอ้งการวิตามนิและอาหารเสรมินา่จะมแีนวโนม้ 
	 เพิ่มขึ้นตาม

	กระแสรักสวยรักงามของผู้บริโภคที่ให้ความ 
	 สำ�คัญในการใส่ใจดูแลรูปร่าง และผิวพรรณจาก 
	 ภายในมากขึ้น

	สินค้าน่าจะเน้นเร่ืองบำ�รุงสุขภาพร่างกายให้ 
	 แข็งแรงเป็นหลัก

	สินค้าน่าจะเน้นเรื่องสุขภาพและความงาม 
	 เป็นหลัก

	ผลิตภัณฑ์จะต้องรับประทานง่าย หรือกลืนง่าย  
	 เช่น เป็นแบบน้ำ� หรือแคปซูลนิ่ม (Soft Gel)  
	 ซ่ึงจะช่วยลดกล่ินหรือรสชาติที่ไม่พึงประสงค์ 
	 ได้ด้วย

	ผลิตภัณฑ์จะต้องรับประทานง่าย ข้ันตอน 
	 ไม่ยุ่งยาก เช่น เม็ด แคปซูล

	กลุ่มผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจ ได้แก่
	 •	กลุ่มบำ�รุงสุขภาพทั่วไป อาทิ ช่วยในเรื่องของ 
		  ความจำ� ระบบย่อยอาหาร การดูดซึม การ 
		  ไหลเวยีนเลอืด การนอนหลบั อาการออ่นเพลยี 
		  บำ�รุงสายตา กระดูก กล้ามเนื้อ ฟัน เป็นต้น
	 •	กลุม่ปอ้งกนัและรักษาโรคทีม่กัเกดิกบัผูส้งูอาย ุ 
		  เชน่ โรคเบาหวาน ความดนั หวัใจ คอเรสเตอรอล  
		  เป็นต้น

	กลุ่มผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจ ได้แก่
	 •	กลุ่มบำ�รุงสุขภาพทั่วไป อาทิ บำ�รุงสมอง  
		  สายตา (อยู่หน้าจอโทรศัพท์มาก) กล้ามเนื้อ  
		  ไฟเบอร์ช่วยในเรื่องของการขับถ่าย หรือ 
		  ดีท็อกซ์ล้างสารพิษ เป็นต้น
	 •	กลุ่มความงาม อาทิ บำ�รุงผิวพรรณ/เล็บ/ผม  
		  ลดน้ำ�หนัก กระชับสัดส่วน ลดเซลลูไลท์  
		  เป็นต้น

	เคร่ืองมือและอปุกรณก์ารแพทย ์กระแสรกัสขุภาพและความงาม รวมถงึการเตบิโตของธรุกจิบรกิารดา้น
สขุภาพตา่งๆ ทีม่แีนวโน้มขยายตัวต่อเน่ือง ยงัคงสนบัสนนุใหต้ลาดเครือ่งมอืและอปุกรณก์ารแพทยย์งัมคีวามตอ้งการ
เพิ่มขึ้นตามไปด้วย อย่างไรก็ดี เครื่องมือและอุปกรณ์การแพทย์ที่จะตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย 
ดังที่กล่าวไปแล้วข้างต้น น่าจะมีความแตกต่างกันไปตามพฤติกรรมหรือปัจจัยแวดล้อม ซึ่งศูนย์วิจัยกสิกรไทย 
มองว่า กลุ่มเครื่องมือและอุปกรณ์การแพทย์ที่น่าสนใจและมีแนวโน้มขยายตัว ได้แก่



Analysis5

 ผู้สูงอายุ (Older)  คนรุ่นใหม่ (Millennials)

	จำ�นวนผู้สูงอายุที่มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นนั้น ย่อมมี 
	 ความเสี่ยงที่จะเกิดอาการเจ็บป่วยได้ง่าย  
	 ความต้องการเครื่องมือและอุปกรณ์แพทย์ท่ี 
	 ใช้กับกลุ่มผู้สูงอายุก็มีโอกาสเพิ่มขึ้นด้วย

	คนรุ่นใหม่ยังคงใส่ใจสุขภาพอย่างต่อเนื่อง  
	 ให้ความสำ�คัญกับรูปลักษณ์ภายนอกมากขึ้น

	กลุ่มเครื่องมือและอุปกรณ์แพทย์ที่น่าสนใจ 
	 สำ�หรับเจาะตลาดผู้สูงอายุ ได้แก่
	 •	กลุม่ใช้แลว้ทิง้ทีม่คีวามจำ�เป็น อาท ิถงุมือยาง  
		  ผ้าอ้อมผู้ใหญ่ หน้ากากอนามัย เป็นต้น
	 •	ครุภัณฑ์ต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ 
		  1)	อุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจำ�วัน เช่น  
				   รถเข็น ที่นอนลมป้องกันแผลกดทับ  
				   เตียงไฟฟ้า ไม้เท้า
		  2)	เคร่ืองมือและอุปกรณ์ที่รักษาโรคที่พบบ่อย 
				   ในผู้สูงอายุ เช่น ปรอทวัดไข้ เครื่องวัด 
				   ความดันโลหิต เครื่องเจาะวัดน้ำ�ตาล 
				   ในเลือด 
		  3)	เครื่องมือทางทันตกรรม เช่น ชุดยูนิต 
				   ทำ�ฟนัครบชดุ เครือ่งขดูหนิปนู ชดุฟนัเทียม  
				   ชุดรักษารากฟัน

	กลุ่มเครื่องมือและอุปกรณ์แพทย์ที่น่าสนใจ
สำ�หรับเจาะตลาดคนรุ่นใหม่ ได้แก่
	 •	กลุ่มใช้แล้วท้ิงท่ีมคีวามจำ�เป็น อาทิ ถงุมอืยาง 
 		  หน้ากากอนามัย เข็มฉีดยา เป็นต้น
	 •	ครุภัณฑ์ต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง ได้แก่
		  1)	กลุม่เครือ่งมอืทางศลัยกรรมความงาม เชน่  
				   เครื่ อง เล เซอร์ผิ วหน้ าประเภทต่างๆ  
				   เครื่องตรวจเช็กสภาพผิวหน้า เครื่องตรวจ 
				   วัดระดับไขมัน เครื่องสลายไขมัน อุปกรณ์ 
				   ผ่าตัด - ตกแต่งทางศัลยกรรม 
		  2)	กลุม่เครือ่งมอืทางทนัตกรรม เชน่ ชดุจดัฟนั  
				   เคลือบฟัน เครื่องขูดหินปูน
		  3)	กลุ่ ม เครื่ อ งมือ ท่ี ใช้ ในชี วิตประจำ � วัน  
				   ซื้อติดไว้ท่ีบ้าน เช่น ชุดอุปกรณ์ทำ�แผล - 
				   ล้างแผล ปรอทวัดไข้ เครื่องวัดความดัน

แนวทางที่ผู้ประกอบการ SME จะนำ�มาปรับใช้ เพื่อสร้างโอกาสทางธุรกิจ

การเติบโตของตลาดสินค้าเพื่อสุขภาพในประเทศไทย ส่งผลให้ทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องไม่ว่าจะเป็นภาครัฐ หรือ
กลุ่มธุรกิจบริการสุขภาพ อย่างโรงพยาบาลเอกชนพยายามยกระดับและพัฒนาศักยภาพของการให้บริการด้าน
สุขภาพที่ครบวงจร ทั้งนี้ แนวทางการปรับตัวของผู้ผลิต และผู้ประกอบการ Trading SME เพื่อรองรับกับความ
ต้องการของตลาดสินค้าเพื่อสุขภาพที่ขยายตัวขึ้น มีดังนี้

2 ขอควรปรับรับตลาดบูม
ขยายชองทางการตลาดออนไลน
ศึกษานโยบายรัฐที่เอื้อตอการดำเนินธุรกิจ



Analysis6

	การขยายช่องทางการตลาดและการซื้อขายออนไลน์ (E-Commerce) เป็นช่องทางการตลาดและ 
การซือ้ขายสนิคา้ทีม่บีทบาทมากขึน้ โดยเฉพาะการเจาะกลุม่ลกูคา้คนรุน่ใหม ่(Millennials) ซึง่คุน้เคยกบัการเขา้ถงึ 
อินเทอร์เน็ตและการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์มากขึ้น ซึ่งในระยะข้างหน้าจำ�เป็นอย่างยิ่งที่ผู้ประกอบการ SME จะต้อง
เข้ามาทำ�ตลาดผ่านช่องทางดังกล่าว 

อย่างไรก็ดี ช่องทางการตลาดเดิมอย่างหน้าร้าน หรือ Offline ก็ยังคงมีความสำ�คัญ แต่ผู้ประกอบการ 
SME อาจจะต้องมีการปรับตัว และมีการผสมผสานหรือเชื่อมโยงระหว่างช่องทางการตลาดออนไลน์และออฟไลน์  
หรือที่เรียกว่า Omni-Channel เพื่อให้สามารถตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแต่ละกลุ่มได้
อย่างรวดเร็วที่สุด โดยช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าเพื่อสุขภาพและเครื่องมือแพทย์ควรมีหลากหลายช่องทาง  
เพื่ออำ�นวยความสะดวกให้กับผู้บริโภคในแต่ละกลุ่ม ดังนี้

ผูบริโภค (End Users)

 ผูบริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคาเพ่ือสุขภาพผานชองทางตางๆ ที่สามารถอำนวยความสะดวก

ใหกับตนเองมากที่สุด ซึ่งชองทางการซ้ือสินคาเพ่ือสุขภาพอาจจะเปล่ียนแปลงไปตามพฤติกรรม

หรือความตองการของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา

1

กลุมธุรกิจ Services

• โรงพยาบาลเอกชน

• คลินิกรักษาโรค

• คลินิกทันตกรรม

• รานขายยา

• ธุรกิจดูแลผูสูงอายุ (Nursing Home)

• คลินิกเสริมความงาม

• รานขายปลีกวิตามินและผลิตภัณฑ
 อาหารเสริม

• รานขายปลีกอุปกรณและเครื่องมือแพทย

สามารถทำการตลาดผาน 2 รูปแบบ คือ

ผูผลิต /ผูประกอบการ Trading

สามารถจำหนายสินคาเพื่อสุขภาพ

โดยตรงใหกับผูบริโภคไดเอง

ผานทางชองทางออนไลนหรือออฟไลน

2
สามารถจำหนายสินคาเพื่อสุขภาพ

ผานกลุมธุรกิจบริการดานสุขภาพตางๆ 

ที่ใหบริการแกลูกคาแตละกลุม
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	นโยบายสนับสนุนต่างๆ ของภาครัฐ ที่อาจจะเอื้อต่อการดำ�เนินธุรกิจของผู้ประกอบการ SME เช่น 
1) การผลักดันให้ไทยเป็นศูนย์กลางทางด้านสุขภาพ (Medical Hub) ซึ่งส่งผลต่อความต้องการสินค้าเพื่อ

สุขภาพที่เพิ่มขึ้น และเป็นโอกาสของผู้ประกอบการ SME ไทย
2) ยุทธศาสตร์การพัฒนาและยกระดับอุตสาหกรรมเครื่องมือแพทย์ของไทย โดยมีรายละเอียดดังนื้
	 •	ปี 2558 ต้องการผลิตเพื่อทดแทนการนำ�เข้าเครื่องมือและอุปกรณ์การแพทย์ที่มีการใช้ปริมาณมาก  

และพัฒนามาตรฐานของสินค้าให้เป็นที่ยอมรับ รวมทั้งประยุกต์ใช้เทคโนโลยีในเครื่องมือและอุปกรณ์การแพทย์
	 •	ปี 2563 ต้องการผลิตเครื่องมือและอุปกรณ์การแพทย์ที่ใช้เทคโนโลยีสูงขึ้นและมีคุณภาพมากขึ้น และ

ต้องการเป็นฐานการผลิต Medical and Health Industry ที่สำ�คัญในอาเซียน
3) นโยบายสง่เสรมิการลงทนุในเขตพฒันาเศรษฐกจิพิเศษ ซึง่อุตสาหกรรมเครือ่งมอืและอปุกรณ์การแพทย์

เปน็หนึง่ในอตุสาหกรรมเปา้หมายทีไ่ดรั้บสิทธปิระโยชนจ์ากการขอสง่เสรมิการลงทนุในเขตพฒันาเศรษฐกิจพิเศษ
ในจังหวัดตากและสระแก้ว ซึ่งอาจจะเอื้อต่อการลงทุนของผู้ประกอบการ SME

	 ทั้งนี้ นอกจากนโยบายสนับสนุนต่างๆ ของภาครัฐจะเอื้อประโยชน์ต่อการเข้าไปลงทุนของ 
ผู้ประกอบการ SME แล้ว ยังมีโอกาสที่ผู้ประกอบการจะสามารถต่อยอดธุรกิจให้ครบห่วงโซ่อุปทาน (Supply 
Chain) โดยการมองหาพันธมิตรทางธุรกิจ และมีการรวมกลุ่มกันเป็น Cluster เพ่ือสร้างความแข็งแกร่ง 
ให้กับธุรกิจ และทำ�ให้ธุรกิจสามารถแข่งขันได้

	 แม้ว่าตลาดสินค้าเพื่อสุขภาพและเครื่องมือแพทย์จะมีแนวโน้มขยายตัวต่อเนื่องตามความต้องการของ 
ผู้บริโภคที่เพิ่มขึ้นจากที่ได้กล่าวไปแล้วข้างต้น อย่างไรก็ดี ศูนย์วิจัยกสิกรไทยมองว่า ผู้ประกอบการ SME อาจจะ
ต้องมีการเตรียมความพร้อมรับมือกับความท้าทายที่อาจจะเกิดขึ้นเช่นกัน โดยมีรายละเอียด ดังนี้

ความท้าทายหรืออุปสรรคที่ผู้ประกอบการ SME พึงระวัง และการปรับตัว

ปจจัยที่ SME พึงระวัง
คุณภาพและมาตรฐานของสินคา
การเผชิญการแขงขันที่รุนแรงขึ้น
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	 2) การเผชิญการแข่งขันที่รุนแรงขึ้น สามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม คือ
		  •	วิตามินและผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ผู้ผลิต SME ของไทยต้องเผชิญการแข่งขันกับสินค้านำ�เข้า

จากญี่ปุ่นและเกาหลีใต้ที่ยังคงได้รับความนิยมมากขึ้น เนื่องจากสินค้านำ�เข้าจากประเทศดังกล่าวค่อนข้างได้รับ
ความเชื่อมั่นในเรื่องของคุณภาพ อีกทั้งยังมีจุดขายที่โดดเด่น คือ บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม จึงทำ�ให้เป็นที่ชื่นชอบ
ของผู้บริโภคมากขึ้น นอกจากนี้ การขยายตัวของค้าปลีกกลุ่ม Specialty Stores ในหมวดสุขภาพและความงาม 
ที่มีการนำ�เข้าสินค้าหรือแบรนด์ใหม่ๆ จากญี่ปุ่นและเกาหลีใต้เข้ามาวางจำ�หน่ายในพื้นที่ค้าปลีกมากขึ้น ก็น่าจะ
เป็นการเพิ่มความกดดันในการแข่งขันให้กับผู้ผลิต SME ของไทย

		  •	เครื่องมือและอุปกรณ์การแพทย์ ส่วนใหญ่ที่ผู้ผลิต SME ของไทยผลิตได้ ยังคงเป็นกลุ่มเครื่องมือ
และอุปกรณ์การแพทย์แบบใช้แล้วทิ้ง อาทิ หลอดฉีดยา เข็มฉีดยา ถุงมือยาง รวมถึงเครื่องมือที่ใช้เทคโนโลยีที่ไม่
ซับซ้อนมากนัก อาทิ รถเข็น เตียงผู้ป่วย ซึ่งคู่แข่งที่สำ�คัญของผู้ผลิตไทยในสินค้ากลุ่มนี้ ได้แก่ จีน ซึ่งเน้นแข่งขัน
ทางด้านราคา และญี่ปุ่น ซึ่งเน้นการแข่งขันทางด้านนวัตกรรมและฟังก์ชันการใช้ง่ายที่ง่ายและสะดวก

 ผู้ผลิต SME ความท้าทายหรือปัจจัยที่ผู้ผลิตจะต้องพึงระวัง คือ 
	 1) คณุภาพและมาตรฐานของสนิคา้ ด้วยเทคโนโลยกีารส่ือสารและอินเทอรเ์น็ตท่ีพัฒนามาอยา่งตอ่เนือ่ง 

ทำ�ใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถงึขอ้มลูขา่วสารไดอ้ยา่งรวดเรว็และกวา้งขวาง มกีารรบัรูข้อ้มลูแบบบอกตอ่จากกลุม่คน
ที่เป็นที่รู้จักหรือมีความน่าเชื่อถือ ดังนั้น ท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยแวดล้อมต่างๆ ที่ทำ�ให้ผู้บริโภคมี
ทางเลือกในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่ลากหลายช่องทางมากข้ึนนัน้ คณุภาพและมาตรฐานของสินคา้จงึเป็นปจัจยั
สำ�คญัทีผู่ผ้ลติจะตอ้งใหค้วามสำ�คญั เพราะหากผูบ้รโิภครบัรูว้า่สนิคา้ไมไ่ดค้ณุภาพและมาตรฐาน ผูบ้รโิภคกพ็รอ้ม
ที่จะเปลี่ยนและหันไปใช้สินค้าแบรนด์อื่นที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการได้ทันที

ดังนั้น เพื่อให้ผู้ผลิตไทยสามารถแข่งขันได้ การรักษาคุณภาพและมาตรฐานในการผลิตให้สม่ำ�เสมอจึงเป็น
สิ่งสำ�คัญ ในขณะเดียวกัน ผู้ผลิตและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องทั้งภาครัฐและเอกชนก็ควรร่วมมือกันยกระดับคุณภาพ
และมาตรฐานในการผลิตที่ใช้เทคโนโลยีที่สูงขึ้น นอกจากนี้ ผู้ผลิต SME อาจจะมองหาตลาดหรือพันธมิตร 
ทางธุรกิจใหม่ๆ ที่เป็นธุรกิจบริการ SME ด้วยกัน อาทิ ร้านขายยา คลินิกรักษาพยาบาลในชุมชน หรือร้านค้า
ปลีกค้าส่งเครื่องมือและอุปกรณ์การแพทย์ เป็นต้น

	ผู้ประกอบการ Trading SME ความท้าทายหรือปัจจัยที่ผู้ผลิตจะต้องพึงระวัง คือ
	 การเผชิญการแข่งขันที่รุนแรงขึ้นจากทั้งกลุ่มผู้ประกอบการ Trading ด้วยกันเอง รวมถึงความเสี่ยง

ที่จะเกิดการแข่งขันกับผู้ผลิต ที่คาดว่าในระยะข้างหน้าผู้ผลิตอาจจะหันมาทำ�ตลาดและการซื้อขายสินค้าผ่าน 
ช่องทางต่างๆ ได้ด้วยตนเอง หากผู้ผลิตสินค้าเห็นว่าช่องทางดังกล่าวสามารถทำ�กำ�ไรได้มากกว่า โดยเฉพาะ 
ช่องทางออนไลน์ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว

	 จึงกลายเปน็โจทยท์ีท่า้ทายของผูป้ระกอบการ Trading SME ท่ีจะต้องปรบัตัวหากเกดิปัญหาดังกลา่วขึน้  
คอื การตอบสนองต่อความต้องการของลูกคา้ใหไ้ดม้ากทีส่ดุและรวดเรว็ทีส่ดุ โดยอาศยัจดุแขง็ในการรวบรวมหรอื
คัดสรรสินค้าที่ค่อนข้างหลากหลายและเป็นที่ต้องการของลูกค้ามานำ�เสนอให้อย่างรวดเร็ว ซึ่งจุดนี้ผู้ผลิตที่ผลิต
สินค้าเพียงอย่างเดียวหรือไม่กี่อย่างอาจจะมีความเสียเปรียบ เป็นต้น
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กลา่วโดยสรุป การใสใ่จดแูลสขุภาพและความงามของคนไทยทีย่งัคงเพิม่ขึน้อย่างตอ่เนื่อง โดยเฉพาะ 
ในกลุ่มคนรุ่นใหม่ (Millennials) และกลุ่มผู้สูงอายุ (Older) ซึ่งถือเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่คาดว่าจะมี
บทบาทมากขึ้นในการขับเคลื่อนตลาดสินค้าเพื่อสุขภาพในระยะข้างหน้า นำ�มาซึ่งโอกาสของผู้ประกอบการ 
SME ที่จะผลิตหรือจัดหาสินค้ากลุ่มดังกล่าวมาสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้มากขึ้น 

อยา่งไรกด็ ีดว้ยพฤติกรรมของผูบ้รโิภคทีแ่ตกตา่งกนัไปในแตล่ะกลุม่เปา้หมาย การแขง่ขนัของตลาดที่
มแีนวโน้มรุนแรงขึน้ จงึจำ�เปน็อยา่งยิง่ทีผู่ป้ระกอบการ SME จะตอ้งเรง่ปรบัตวัและพัฒนาสนิคา้ หรอืนำ�เสนอ 
สินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ใหดี้และรวดเรว็ท่ีสุด และจะต้องมคีวามยดืหยุน่พรอ้มท่ีจะรบัมอืกบั
สถานการณ์ต่างๆ ที่เปลี่ยนแปลงไปอยู่เสมอ เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อพฤติกรรมของลูกค้าที่ไม่หยุดนิ่ง
เช่นกัน

โดยสรุป

อัพเดตเทรนดความรูธุรกิจไมรูจบ
ทุกที่ทุกเวลา ไดที่


