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บทคัดย่อ 
ความต้องการและการด าเนินงานธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  ภายใต้แบรนด์ 

Lover Fiber 
วัตถุประสงค์ของการวิจัยเป็นการศึกษา1) ความต้องการของตลาด 
2) ยอดขาย3) การด าเนินการของธุรกิจและ 4) การจัดการเชิงกลยุทธ์การเก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจและ
ผู้ประกอบการหรือศึกษาข้อมูลที่เก่ียวข้องกับการด าเนินงานของธุรกิจ 

ผลการวิจัย 
 1) ความต้องการของตลาดธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นธุรกิจที่มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว  

เนื่องจากความต้องการตามเทรนด์รักษ์สุขภาพของผู้บริโภคประกอบช่องทางการซื้อขายในปัจจุบันสามารถท าได้
ง่ายผ่านช่องทางออนไลน์โดยในช่วง 5 ปีที่ผ่านมาเติบโตเฉลี่ย 10% ต่อปี 2) ยอดขายทางบริษัทมียอดขายต่อเดือน
ประมาณ 120,000 บาทต่อเดือน ในการขายผ่านระบบออนไลน์ 3) การด าเนินการของธุรกิจกลุ่มลูกค้าคือกลุ่มลูกค้า
ที่ทางบริษัทจะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มได้แก่ กลุ่มลูกค้าหลักจะเป็นผู้หญิงวัยรุ่นถึงวัยท างาน (ช่วงอายุ 18-50 ปี) และ
กลุ่มผู้สูงอายุต่อมาเป็นกลุ่มลูกค้ารองจะวัยรุ่นถึงวัยท างาน (ช่วงอายุ 18-30ปี) ที่เริ่มหันมาใส่ใจด้านสุขภาพ และ 4) 
การจัดการเชิงกลยุทธ์โดยใช้ช่องทางการน าเสนอสินค้าเป็น 2 ช่องทาง Offline โดยการขายปลีกผ่านร้านสะดวกซื้อ
โรงพยาบาลร้านค้าประเภทที่ขายสินค้าสุขภาพและร้านขายยารวมทั้งการออกบู๊ทตามงานต่างๆเน้นส าหรับโฆษณา
สินค้าช่องทางOnline จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านตัวแทนจ าหน่ายโดยลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าได้ทางช่องทางต่างๆของ
ร้านเช่นไลน์หรือ Facebookการเก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจและผู้ประกอบการหรือศึกษาข้อมูลที่เกี่ยวข้อง
กับการด าเนินงานของธุรกิจจากการเก็บแบบสอบสอบถามพบว่า ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย ร้อยละ 
44.1 เพศหญิง ร้อยละ55.9 อายุพบว่าอยู่ระหว่าง31-35 ปี ระดับการศึกษาสูงสุด อยู่ที่การศึกษาระดับปริญญาตรี 
อาชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน รายได้พบว่าอยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox สิ่งที่ลูกค้าค านึงถึงมากที่สุดในการเลือกซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์เสริม
อาหาร  คือค านึงถึง สินค้าที่มี อ.ย รับรองคุณภาพพฤติกรรมของลูกค้าส่วนใหญ่จะเลือกใช้ช่องทางFacebookในการ
สั่งชื้อสินค้า 
ค าส าคัญ : ความต้องการด าเนินงาน,ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร, Fiber Detox , Lover Fiber 



 
 

ABSTRACT 
The research purpose and to study 1) demand of the market, 2) Sale, 3) business operation and 
4) strategic management by collecting data from target customers and entrepreneurs or executive 
as well as the information related to business operations  
Results show that  

market demand Dietary Supplement Product business It is a business that is growing rapidly. 
Due to the demand for consumer health trends, the current trading channels can be easily made 
via online channels, in the past five years, growing an average of 10% per year. 120,000 baht per 
month In online sales 3) operations of the business Customer group is a group of customers who 
The company will be divided into 2 groups: the main customer group is female, adolescent to 
working age (range 18-50 years) and elderly group, later it is a secondary customer group, teen to 
working age (range 18-30 years). And 4) Strategic management by using two offline channels 
through convenience store retail sales. Hospitals, types of stores that sell health products And 
drugstores Including bouting at various events focusing on product advertisements on Online 
channels Selling products through dealers, customers can order products through different 
channels of the store such as Line or Facebook. Collecting data from the target audience of the 
business. And entrepreneurs or study information related to the operation of the business From 
the collection of questionnaires, it was found that General information of 44.1% male 
respondents, 55.9% female, aged between 31-35 years. The highest level of education. Stay at a 
bachelor's degree Most of the occupations are Private company employee Revenue was found 
between 20,001-30,000 baht data on purchasing behavior of fiber detox products, the thing that 
customers consider the most when choosing to buy food supplement products is to take into 
account the products with FDA quality certification. Via Facebook to order products 
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บทน า 

ในปัจจุบันรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้คนเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพสิ่งแวดล้อมที่มีการปรับเปลี่ยน
อย่างรวดเร็วท าให้เวลากลายเป็นข้อจ า กัดในการด า เนินชีวิต เป็นผลให้ให้พฤติกรรมต่างๆ ในแต่ละวันต้องมีการ
ปรับเปลี่ยนให้เหมาะสมกับข้อจ า  กัดดังกล่าว รวมถึงพฤติกรรมในการบริโภคอาหารก็มีการเปลี่ยนแปลงไป
เช่นกันรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีการปรับเปลี่ยนให้เข้ากับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป  ท า ให้การบริโภค
อาหารนอกบ้านและการซื้ออาหารส า  เร็จรูปมารับประทานที่บ้านมีแนวโน้มสูงขึ้น  โดยคาดว่าแนวโน้มการ
รับประทานอาหารนอกบ้านสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้สภาพแวดล้อมที่มีมลภาวะและความเครียดที่มากขึ้น
ท าให้ผู้บริโภคหันมาให้ความส าคัญกับการดูแลสุขภาพมากขึ้น  แนวโน้มของการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพจึงมี
แนวโน้มสูงขึ้นเช่นกัน 

ธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริมหมายถึง  กลุ่มอาหารเสริมพร้อมดื่ม อาหารเสริมควบคุมน้ าหนัก  ผลิตภัณฑ์
ผสมวิตามินและสมุนไพร ซึ่งเป็นธุรกิจที่มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว เนื่องจากความต้องการตามเทรนด์รักษ์สุขภาพ
ของผู้บริโภคประกอบช่องทางการซื้อขายในปัจจุบันสามารถท าได้ง่ายผ่านช่องทางออนไลน์โดยในช่วง  5 ปีที่ผ่าน
มาเติบโตเฉลี่ย 10%ต่อปี และธุรกิจนี้ยังสามารถท าอัตราก าไรขั้นต้น (GROSS PROFIT MARGIN) ได้ค่อนข้างสูง
ประมาณ 40-50%ต่อรายได้ จากข้อมูลบริษัทที่ประกอบธุรกิจอาหารเสริมของไทยที่จดทะเบียนกับกระทรวง
พาณิชย์ในปี 2560 พบว่ามีรายได้รวมอยู่ที่ 8.7 หมื่นล้านบาท มีผู้ประกอบการจ านวนกว่า 6,300 ราย โดยเจ้า
ตลาดเป็นของผู้ประกอบการรายใหญ่เพียง 10 ราย ซึ่งกินส่วนแบ่งตลาดไปแล้วกว่า  60%อย่างไรก็ดี จากการที่
ธุรกิจนี้มีอัตราก าไรขั้นต้นที่สูงประกอบกับตลาดผู้บริโภคที่มีจ านวนมากและเข้าถึงได้ง่าย  โดยเฉพาะช่องทาง
ออนไลน์ จึงพบว่ามีผู้ประกอบการ  SME เข้ามาจ านวนมาก โดยมีสัดส่วนผู้ประกอบการ SME ถึง 95%ของ
ผู้ประกอบการทั้งหมด ซึ่งส่วนใหญ่นิยมใช้วิธีการจ้างโรงงานให้ผลิตและให้ด าเนินขั้นตอนการขออนุญาตของทาง
ราชการ และจ าหน่ายภายใต้แบรนด์ของตนเอง  โดยเน้นโฆษณาสินค้าผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย  สื่อโทรทัศน์วิทยุด้วย
การใช้พรีเซ็นเตอร์ที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักในสังคมมารีวิวสินค้า  จากประเด็นข่าว การพบผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่
ไม่ได้มาตรฐานในตลาดอย่างต่อเนื่องในช่วงที่ผ่านมา และการโฆษณาสินค้าเกินจริง ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินซื้อ
สินค้าของผู้บริโภค รวมถึงผลิตภัณฑ์ที่อยู่ในตลาดถูกภาครัฐตรวจสอบด้านมาตรฐานอย่างเข้ม งวด แนวโน้ม ธุรกิจ
อาหารเสริม ในปีนี้ยอดขายสินค้าจะเติบโตต่ าเพียง 3-5% โดยประเมินว่าผู้ประกอบการ SME จะเป็นกลุ่มที่ได้รับ
ผลกระทบทางลบในระดับสูง เพราะลูกค้าส่วนใหญ่เป็นผู้บริโภครายย่อยและซื้อผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก  ดังนั้น 
ผลจากความเชื่อมั่นต่อสินค้าที่ลดลงจะส่งผลต่อการตัดสินใจหยุดซื้อหรือชะลอการซื้อเพื่อรอดูผลการตรวจสินค้า ส่วน
กลุ่มผู้ประกอบการรายใหญ่ที่เป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายประเมินว่าจะได้รับน้อยกว่า เนื่องจากมีความได้เปรียบด้าน
ชื่อเสียงที่อยู่ในตลาดมานานรวมถึงตัวของผลิตภัณฑ์มีความน่าเชื่อถือด้านมาตรฐานและคุณภาพ นอกจากนี้ยัง
ประเมินว่าจะมีธุรกิจเกี่ยวเนื่องได้รับผลกระทบด้านลบไปด้วย ได้แก่ ธุรกิจผลิตสื่อต่างๆ ธุรกิจให้เช่าพื้นที่ขาย และ
ธุรกิจเคร่ืองส าอางค์ที่มีตลาดผู้บริโภคเป็นกลุ่มเดียวกัน สิ่งส าคัญที่ช่วยให้ผู้ประกอบการอยู่รอดและเติบโตในอนาคต 
จึงเป็นเรื่องของการรักษามาตรฐานคุณภาพสินค้า และการให้ความส าคัญกับการวิจัยพัฒนาสินค้าให้ตอบสนองกับ
ความต้องการของผู้บริโภคที่มีแนวโน้มเติบโตต่อเนื่องในระยะ 10 ปีข้างหน้า ตามจ านวนผู้บริโภควัยท างานและ
ผู้สูงอายุที่จะมีสัดส่วนเพิ่มข้ึนเป็นจากร้อยละ 80 ในปัจจุบัน เป็นร้อยละ 85 ในปี 2571 



 
 ดังนั้นผู้วิจัยึงได้มีความสนใจที่จะความต้องการและการด าเนินงานธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

ประเภท Fiber Detox  ภายใต้แบรนด์ Lover Fibeเพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่ใช้ปัจจุบันเพื่อน ามาปรับเข้ากับ
ธุรกิจของผู้วิจัยที่ท าธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้มีรูปแบบเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ( Quantitative research)เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม (Questionnaire) ปลายปิดและปลายเปิด เพื่อสอบถามข้อมูลต่างๆที่เกี่ยวกับหัวข้อวิจัยเรื่อง  
ท าการศึกษาการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  ภายใต้แบรนด์ 
Lover Fibeโดยแบบสอบถาม ได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ดังนี้ 
ขอบเขตด้านประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 

ผู้วิจัยได้ก าหนดการเลือกตัวอย่างคือ กลุ่มตัวอย่างในสื่อสังคมออนไลน์ และผู้บริโภคที่สนใจ เลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  ภายใต้แบรนด์ Lover Fibe ประชากรกลุ่มตัวอย่างจะน ามาศึกษา
ทั้งหมด คือ 200 คน 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ใช้แบบสอบถาม เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber 
Detox  ภายใต้แบรนด์ Lover Fibeโดยแบ่งเป็น 2 ตอนดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ศึกษาแผนธุรกิจธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ตลอดจนกลยุทธ์ทางการตลาดที่ใช้ปัจจุบันเพื่อ
น ามาปรับเข้ากับธุรกิจของผู้วิจัยที่ท าธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
 ตอนที่ 2 .ใช้แบบสอบถามเพื่อท าการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  ภายใต้แบรนด์ Lover Fibe 
ผู้วิจัยได้น าเครื่องมือ คือ แบบสอบถามไปเก็บรวบรวมข้อมูล โดยวางแผนและปฏิบัติดังต่อไปนี้  

1.น าแบบสอบถาม ที่สมบูรณ์แล้ว ซึ่งผ่านความเห็นชอบจากผู้เชี่ยวชาญแล้วไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างในสื่อสังคม
ออนไลน์ และผู้บริโภคที่สนใจในการเลือกซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  ภายใต้แบรนด์ 
Lover Fibe 

 2.ด าเนินการแจกแบบสอบถามโดยขอความร่วมมือ จากลุ่มตัวอย่างประชากรที่สุ่มเลือกมาจ านวน 200 คน  
3.เก็บรวบรวมแบบสอบถาม แล้วตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของข้อความที่กลุ่มตัวอย่างได้

กรอกรายละเอียดลงในแบบสอบถาม 
4.น าข้อมูลจากแบบสอบถามมาประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลด้วย สรุปผลเป็นค่าเฉลี่ย และอัตราร้อยละ  

ใช้การพรรณนาเพื่ออธิบายข้อมูลที่ได้จากการส ารวจ 
 
 
 
 
 



 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

ใช้หลักการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Analysis)  จะเน้นการบรรยายคุณสมบัติของกลุ่ม
ตัวอย่างหรือประชากรที่เก็บรวบรวมข้อมูลมาได้ และการวิเคราะห์ข้อมูลจะต้องสามารถตอบค าถาม หรือประเด็น
ปัญหาที่สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการวิจัยซึ่งได้แก่ 

1.  ปัยจัยพื้นฐานส่วนบุคคล  ใช้สถิติร้อยละ (Percentage)  
 2.  ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox ภายใต้แบรนด์ Lover Fibe ใช้
สถิติร้อยละ (Percentage) 
 3.  แบบสอบถามพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท 

Fiber Detox ภายใต้แบรนด์ Lover Fibeใช้สถิติร้อยละ (Percentage)  

ผลการวิจัย 

ส่วนที่ 1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1.  เพศ ชาย ร้อยละ 44.1  เพศหญิง ร้อยละ55.9  
2.  อายุ  พบว่าอยู่ระหว่าง31-35 ปี  
3.ระดับการศึกษาสูงสุด อยู่ที่การศึกษาระดับปริญญาตรี 
4.  อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน 
5.รายได้พบวา่อยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท 
6.  ศาสนาพทุธที่ร้อยละ 62.6 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  

1.ท่านซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารให้ใครรับประทาน จากการส ารวจพบว่า พฤติกรรมการซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์
เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  ลูกค้าเลือกทั้งตัวท่านเองและผู้อื่น 

2.ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของท่านจากการส ารวจพบว่า พฤติกรรมการซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์
เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  3คร้ัง/เดือน 

3.งบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในแต่ละคร้ังจากการส ารวจพบว่า  601 – 800 บาท/คร้ัง 
4.ท่านได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากที่ใด จากการส ารวจพบว่า เป็นช่องทางโซเซียลมีเดีย 

เช่น facebook,Line 
ส่วนที่ 3 :แบบสอบถามพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร ประเภท 

Fiber Detox ภายใต้แบรนด์ Lover Fiber 

1.สิ่งที่ท่านค านึงถึงมากที่สุดในการเลือกซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detoxจากการ
ส ารวจพบว่าพฤติกรรมของผู้บริโภค ค านึงถึง สินค้าที่มี อ.ย รับรองคุณภาพ 

2.ท่านชอบวิธีการส่งเสริมการตลาดของทางบริษัทเราอย่างไร มากที่สุด ส ารวจพบว่าพฤติกรรมของผู้บริโภค
ต้องการให้ทางบริษัท แจกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ให้ทดลองชิม 



 
3.ถ้าท่านจะแนะน าสินค้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox ของทางบริษัทเรา ท่านจะ

ประชาสัมพันธ์ทางช่องทางใดที่ท่านลูกค้าสะดวกที่สุด จากการส ารวจพบว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคเลือกใช้ช่องทาง
Facebook 

4.ในการตัดสินใจเลือกชื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox ผ่านทางช่องทางออนไลน์ต่างๆเช่น 
Line@, Facebook,หรือสั่งชื้อผ่านทางหน้าเว็บไซด์บริษัท  ท่านค านึงถึงสิ่งใดมากที่สุด จากการส ารวจพบว่า
พฤติกรรมของผู้บริโภคเลือกใช้ช่องทาง ที่สามารถสั่งซื้อได้ง่าย สะดวก และประหยัดเวลา 

5.สิ่งที่ทางลูกค้าอยากให้ทางบริษัทปรับปรุงมากที่สุด คือ การจัดโปรโมชั่น 
6.แนวโน้มในการบอกต่อผู้อื่นในการชื้อสินค้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox ของทางบริษัท

เรา การส ารวจพบว่าพฤติกรรมของผู้บริโภค ว่าบอกต่อแน่นอนที่สุด 
7.การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

ประเภท Fiber Detox ภายใต้แบรนด์ Lover Fibe 
1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)จาการส ารวจพบว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคเชื่อมั่นในคุณภาพตราสินค้า

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ท่านตัดสินใจซื้อ 
2.ราคา (Price)จาการส ารวจพบว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคยินดีซื้ออาหารเสริมตราสินค้าเดิมถึงแม้ว่าราคาจะ

สูงกว่าตราสินค้าอื่นเล็กน้อย 
3.การจัดจ าหน่าย (Place) จาการส ารวจพบว่าพฤติกรรมของผู้บริโภครู้สึกว่าคูปอง/ส่วนลดในหนังสือพิมพ์

กระตุ้นให้ท่านซื้อสินค้า 
4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) จาการส ารวจพบว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคการขายผ่าน Social 

Network เช่นFacebook , Line , Instagram มีผลต่อการซื้อสินค้า 
 การวิเคราะห์ธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox ภายใต้แบรนด์ Lover Fiberโดยใช้
เครื่องมือ STP 

1.การวิเคราะห์มูลค่าตลาดตลาดอาหารเสริมมีมูลค่า 1.4 หมื่นล้านบาทในที่นี้เป็นอาหารเสริมชนิดบ ารุง
สุขภาพร่างกายถึง 78% ของมูลค่าตลาดทั้งหมดจะเห็นได้ว่าในขณะที่มูลค่าตลาดอาหารเสริมประเภทเสริมความงาม
มีมูลค่าลดลงนั้นและถึงภาวะอิ่มตัวเนื่องจากมีผู้ค้าเป็นจ านวนมากส่วนทางกับอาหารเสริมเพื่อสุขภาพกลับมีมูลค่า
ตลาดมากข้ึนและก าลังได้รับความนิยมเนื่องจากค่าเฉลี่ยของผู้สูงอายุมีมากขึ้นและคนอายุตั้ง 30 ปีขึ้นไปเริ่มหันมาใส่
ใจด้านสุขภาพกันมากข้ึนอีกด้วย 

2.กลุ่มลูกค้าเป้าหมายผู้หญิงวัยรุ่นถึงวัยท างาน (ช่วงอายุ 15-50 ปี) ที่รักสุขภาพรายได้ตั้งแต่ 15,000 บาท
ขึ้นไป 

3.การวางตาแหน่งสินค้ากลุ่มลูกค้าระดับล่าง - กลางเนื่องจากผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ Lover Fiberมีราคาที่
ไม่แพงมากเพื่อให้ทุกคนสามารถเข้าถึงการมีสุขภาพที่ดีได้ 

4.การวิเคราะหV์alue Propositions (คุณค่าที่นาเสนอ) 
4.1อาหารเสริมภายใต้แบรนด์สินค้าLover Fiberนั้นมีความแปลกใหม่ตรงที่เราแบ่งประเภทของ Lover 

Fiberเฉพาะส าหรับแต่ละบุคคลที่เหมาะกับผู้บริโภคแตกต่างกันออกไปลูกค้าสามารถเลือกสูตรที่เหมาะกับตัวเองได้ 



 
4.2การบริการของ Lover Fiberมีการบริการตอบค าถามและให้ความรู้กับลูกค้าผ่านช่องทางต่างๆอาทิเช่น

หน้าเพจของร้านไลน์ออฟฟิเชียลโดยให้ข้อมูลที่ถูกต้องเก่ียวกับการรับประทานรวมไปถึงตอบข้อสงสัยของลูกค้า 
4.3 เป็นสินค้าที่มีคุณภาพเนื่องจากสิ่งแรกที่ Lover Fiberยังค านึงถึงเป็นอันดับหนึ่งคือคุณประโยชน์ของ

สารอาหารที่เหมาะสมกับแต่ละบุคคลตามความเป็นจริงไม่ได้ซื้อสูตรส าเร็จจากโรงงานแต่เป็นสูตรที่คิดขึ้นมาใหม่จึง
มั่นใจได้ว่าสินค้าภายใต้ Lover Fiberยังเป็นสินค้าที่ได้มาตรฐานและคุณประโยชน์ครบถ้วน 

4.4 สินค้าเข้าถึงได้ง่ายเพราะมีช่องทางในการจัดหน่ายกระจายอยู่เป็นจ านวนมากลูกค้าสามารถหาซื้อสินค้า
ได้จากแหล่งที่สะดวกไม่ว่าจะเป็นการสั่งซื้อผ่านตัวแทนจ าหน่าย ช่องทางออนไลน์ facebookหรือตามร้านสะดวกซื้อ
ตามห้างชั้นน าทั่วไปเป็นต้น 

5.การวิเคราะหC์hannel (ช่องทางการน าเสนอ) 
ช่องทางการน าเสนอสินคา้คือวิธีการน าเสนอสินค้าหรือบริการเพื่อให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินคา้ได้โดยทาง

ร้านแบ่งช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็น 2 ช่องทางดังต่อไปนี ้
1.Offline 
1.1 การขายปลีกผ่านร้านสะดวกซื้อโรงพยาบาลร้านค้าประเภทที่ขายสนิค้าสุขภาพและรา้นขายยา 
1.2 การออกบู๊ทตามงานต่างๆเน้นส าหรับโฆษณาสนิค้า 
2.Online 
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านตัวแทนจ าหน่ายโดยลูกค้าสามารถสั่งซือ้สินค้าไดท้างช่องทางต่างๆของร้านเช่นไลน์

หรือ Facebook 
6.Customer Relationships (การสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า)การดูแลให้ค าปรึกษาแก่ลูกค้าที่ต้องการ

อย่างสม่ าเสมอเพื่อให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจสูงสุดนอกจากนี้ยังคอยน าเสนอข้อมูลที่จ าเป็นต่อความเข้าใจให้แก่
ผู้บริโภคที่มีอยู่และผู้บริโภคที่ก าลังศึกษาและสนใจซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้ารายใหม่เพื่อหาลูกค้ารายใหม่อยู่เสมอรวมทั้งการ
จัดโปรโมชั่นตามเทศกาลเทศกาลต่างๆ 

7.Key Activities (กิจกรรมหลักของบริษัท) 
1.การสร้างภาพลักษณ์ของตราสินค้าเพื่อให้ลูกค้าสามารถจดจ าตราสัญลักษณ์ของธุรกิจได้นัน้ส าคัญเพราะ

เมื่อลูกค้าเกิดความประทับใจตอ่สินค้าจะท าให้เกิดการบอกต่อ 
2.สร้างมาตรฐานในการผลิตและพัฒนาสนิค้าอยู่เสมอเพื่อให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพตอบสนองและทันต่อความ

ต้องการของผู้บริโภค 
3.การจ าหนา่ยและการท าการตลาดหาช่องทางในการท าการตลาดโฆษณาและการท าโปรโมชั่นอย่าง

เหมาะสมและสม่ าเสมอ 
8.Key Resources (ทรัพยากรหลักในการดาเนินธุรกิจ) 
ทรัพยากรหลักคือทรัพยากรที่จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจท าให้ธุรกิจขับเคลื่อนเพื่อสร้างรายได้ทรัพยากรหลัก

ของ Lover Fiber ประกอบไปด้วยเงินทุนที่ท าให้ธุรกิจสามารถเติบโตขึ้นได้รวมไปถึงการมีโรงงานและเครื่องจักรที่
ทันสมัยบุคลากรที่มีคุณภาพเพื่อพัฒนาสินค้าช่องทางการจัดหน่ายและการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีเพื่อให้สินค้าเป็นที่รู้จัก 

9.Key Partner (พันธมิตรคู่ค้าทางธุรกิจ)การจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จนั้นปัจจัยหนึ่งคือการสร้าง
พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจเพราะเป็นส่วนส าคัญที่ท าให้ธุรกิจด าเนินไปอย่างราบรื่นหรือเป็นการแบ่งปันทรัพยากรที่มี



 
อยู่ต่อกันรวมถึงในส่วนงานผลิตบางส่วนบริษัทไม่สามารถปฏิบัติงานได้เองจึงต้องหาหุ้นส่วนทางธุรกิจเพื่อให้ธุรกิจ
สามารถด าเนินต่อไปได้โดยร่วมมือกับศูนย์วิจัยและโรงงานผลิตอาหารเสริมจะท าการเลือกจากโรงงานที่ได้คุณภาพมี
การขึ้นทะเบียนถูกต้องสร้างความสัมพันธ์อันดีกับตัวแทนจ าหน่ายออกใบรับรองตัวแทนเพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถืออีกทั้ง
ยังมอบของขวัญพิเศษให้หากตัวแทนจ าหน่ายสามารถท ายอดได้ถึงเกณฑ์ที่บริษัทก าหนด 

10.Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน)โครงสร้างต้นทุนที่เกิดจากการด าเนินธุรกิจภายใต้แบรนด์ Lover 
Fiberจะประกอบไปด้วยกัน 3 อย่างดังต่อไปนี้ 

1.ต้นทุนหลักโดยบริษัทจะมีต้นทุนที่เด่นชัดคือต้นทุนค่าวัตถุดิบ ,ต้นทุนค่าจ้างโรงงานผลิต ,ต้นทุนค่าขนส่ง 
2.ต้นทุนในการสร้างคุณค่าคือการเพิ่มประสิทธิภาพของการน าเสนอเช่นการท าการโฆษณาโปรโมชั่นการ

พัฒนาระบบเว็บไซต์เพื่อให้ความรู้ความเข้าใจแก่ผู้บริโภคการฝากขายสินค้าตามร้านค้าต่างๆเพราะมักจะมีค่าใช้จ่าย
ในการฝากขาย 

3.ต้นทุนในการบริหารค่าใช้จ่ายทั่วไปที่ใช้ในการบริหารเช่นค่าไฟค่าน้ าค่าเช่าอาหารสถานที่ค่าสอบบัญชี 
ภาพรวมของโครงสร้างองค์กรของ Lover Fiber ทางผู้วิจัยได้ก าหนดรายละเอียดขององคก์รดังต่อไปนี้ 

1.วิสัยทัศน์ 
เป็นบริษัทชั้นน าดา้นธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  ภายใต้แบรนด์ Lover Fiber 

ภายในป ี2021  
2.พันธกิจ 
เพื่อท าให้คุณภาพชีวิตของลูกค้าดีขึ้นจากการใชผ้ลิตภัณฑ์จากธรรมชาติที่ปลอดภัย และมีประโยชน ์
3.เป้าหมาย 
3.1 เป้าหมายระยะสัน้  
มุ่งสร้างการรับรู้ในตราสินค้าให้กับผู้บริโภคในกลุ่มเป้าหมายขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายในเขต

กรุงเทพมหานคร และทางออนไลน์ 
3.2 เป้าหมายระยะยาว  

ขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายในต่างจังหวัดและต่างประเทศเพิ่มความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 
4.โครงสร้างการบริหารงาน Lover Fiber 

 
แผนภาพแสดงโครงสรา้งการบรหิารงาน Lover Fiber 

หน้าที่ความรบัผิดชอบแต่ละฝ่ายมีดังนี ้
1. ผู้จัดการ ท าหน้าที่ดูแลและควบคุมการด าเนนิธุรกิจทั้งหมด ทั้งบริหารงานต่างๆภายในบริษทั รวมถึงการ

วางแผนกลยุทธ์ในการขาย และการท าการตลาด 

ผูจ้ดัการ 

บรษิทั 

ฝา่ยบญัชแีละการเงนิ 
ฝา่ยการตลาดและการ

วางแผน 
ทมี 

งานขาย 
ฝา่ยขนส่งสนิคา้ 

ทมีงานประชาสมัพนัธ์
ทางสือ่ออนไลน์ 



 
2. พนักงานฝ่ายบัญชีและการเงิน ท าหน้าที่ ดูแลธุรกรรมต่างๆด้านการเงิน การรับเงินสด การเดินบัญชีกับ

ทางธนาคาร การบริหารด้านการเงิน และการดูและรักษาเงิน ควบคุมโดยผู้จัดการ 
3. พนักงานขาย ท าหน้าที่เป็นผู้ให้ค าแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  ให้มีความ

เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้ารวมถึงการด าเนินเร่ืองเอกสารใบเสนอราคา เป็นต้น 
  4. ฝ่ายขนส่งสินค้า ท าหน้าที่ขนส่งสินค้า ให้กับลูกค้าที่สั่งของ 

5.ทีมงานประชาสัมพันธ์ทางสื่อออนไลน์ ท าหน้าที่ใช้สื่อออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์ ผลิตภัณฑ์เสริม
อาหาร ประเภท Fiber Detox  การจัดโปรโมชั่นต่างๆรวมทั้งออกกลยุทธ์ต่างๆในการจูงใจให้กับลูกค้า เช่น 
Facebook ,เว็บไซด์ของบริษัท เป็นต้น 
สรุปและวิจารณ์ผล 

Lover Fiberเป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เนื่องจากในปัจจุบันอาหาร

เสริมในท้องตลาดที่เน้นคุณประโยชน์ด้านการเสริมสารอาหารแบบเฉพาะบุคคลทั้งที่ในยุคโลกาภิวัตน์นี้คนที่สามารถ

ทานอาหารให้ได้ครบ 5 หมู่ได้นั้นเป็นไปได้ยากมากและคนส่วนใหญ่เป็นโรคทุพโภชณาการโดยไม่รู้ตัวรวมไปถึง

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่เราเน้นส่วนประกอบที่ได้มาตรฐานและสามารถรับประทานได้อย่างปลอดภัยโดยเรา

ท าการศึกษาค้นคว้ามาอย่างดีเพื่อให้ได้  Fiberที่มีคุณภาพสูงสุด ด้านเจ้าของกิจการมีความรู้ความเข้าใจและ

ประสบการณ์ในการรับประทานอาหารเสริมมาเป็เวลานานจึงมั่นใจได้ว่า Lover Fiberจะผ่านการคัดสรรมาอย่างดี

ไม่ใช่การใช้สูตรปรุงส าเร็จจากโรงงานแต่มีการคิดค้น  Fiberเพื่อให้เหมาะกับแต่ละบุคคล ด้านการผลิตด้วยเครื่องจักร

ที่ทันสมัยและโรงงานที่มีได้มาตรฐานการรับรองว่าต้องมีห้องทดลองเป็นของตัวเองเนื่องจากในปัจจุบัน Fiberอาหาร

เสริมที่ไม่ได้คุณภาพมีเป็นจานวนมากในท้องตลาดการผลิตจากโรงงานที่ได้มาตรฐานจะเพิ่มความไว้วางใจให้กับ

ผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

ในยุคโลกาภิวัตน์นี้ผู้คนใช้สื่อโซเชียลมีเดียกันเป็นจ านวนมากท าให้เราสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายดังนั้นเรา

จึงถือโอกาสท าการโปรโมทสินค้าผ่านสื่อโซเชียลมีเดียต่างๆอาทิเช่นการสร้างเพจเพื่อให้ความรู้ที่ถูกต้องแก่ผู้บริโภคใน

การเลือกรับประทาน Lover Fiberที่เหมาะกับแต่ละบุคคลรวมไปถึงสร้างไลน์ออฟฟิเชียลเพื่อให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ของ

ทางร้านรวมไปถึงการแจ้งโปรโมชั่นต่างๆของทางร้านผ่านไลน์ท าให้ผู้บริโภคสามารถได้รับข่าวสารอย่างรวดเร็วโดยจะ

มีแอดมินคอยตอบคาถามและให้ค าแนะน าแก่ลูกค้านอกจากนี้ลูกค้าสามารถเสนอความคิดเห็นเพื่อให้ทางเราได้น าไป

ปรับปรุงพัฒนาการสินค้าและบริการให้ตอบสนองความพึงพอใจแก่ลูกค่าสูงสุด 

สินค้าประเภทอาหารเสริมมีเป็นจ านวนมากในตลาดทั้งที่ได้มาตรฐานและไม่ได้มาตรฐานรวมไปถึงสินค้าของ

เราจ้างผู้ผลิตภายนอกท าให้เกิดลอกเลียนแบบได้ง่ายเพราะไม่มีกฎหมายควบคุมผู้บริโภคที่ไม่มีความรู้ในการเลือก

รับประทานอาหารเสริมอาจมองว่าอาหารเสริมที่มีอยู่ในท้องตลาดเป็นสินค้าที่ทดแทนกันได้เพราะสูตรก็เหมือนๆกัน

หมดและเชื่อค าโฆษณาเกินจริง 



 
ข้อเสนอแนะ (Implications) 

การจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จนั้นปัจจัยหนึ่งคือการสร้างพันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจเพราะเป็นส่วน

ส าคัญที่ท าให้ธุรกิจด าเนินไปอย่างราบรื่นหรือเป็นการแบ่งปันทรัพยากรที่มีอยู่ต่อกันรวมถึงในส่วนงานผลิตบางส่วน

บริษัทไม่สามารถปฏิบัติงานได้เองจึงต้องหาหุ้นส่วนทางธุรกิจเพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินต่อไปได้โดยร่วมมือกับ

ศูนย์วิจัยและโรงงานผลิตอาหารเสริมจะท าการเลือกจากโรงงานที่ได้คุณภาพมีการขึ้นทะเบียนถูกต้องสร้าง

ความสัมพันธ์อันดีกับตัวแทนจ าหน่ายออกใบรับรองตัวแทนเพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถืออีกทั้งยังมอบของขวัญพิเศษให้

หากตัวแทนจ าหน่ายสามารถท ายอดได้ถึงเกณฑ์ที่บริษัทก าหนด 

แม้กระแสเร่ืองการดูแลสุขภาพจะกลายเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคให้ความสนใจเป็นอันดับต้นๆ แต่ด้วยการแข่งขันที่

รุนแรงและทางเลือกที่มากข้ึน รวมถึงตลาดที่เปลี่ยนแปลง ธุรกิจอาหารเสริมอาจยังมีการเติบโตต่อไปได้ แต่ก็มีโอกาส

หายไปจากตลาดเช่นกัน แล้วทางรอดของธุรกิจนี้ในยุคเปลี่ยนแปลงจะเป็นอย่างไรแม้ตลาดอาหารเสริมจะยังขยายตัว

ได้ดีในช่วง 10-15 ปีข้างหน้า แต่แนวโน้มการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างเต็มรูปแบบตั้งแต่ปี 2030 เป็นต้นไปและความ

ต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปจะส่งผลให้ตลาดอาหารเสริมในไทยมีมูลค่าตลาดลดลงเฉลี่ยราว 8% ต่อปี แม้ว่า

ในช่วงปี 2015-2030 ตลาดอาหารเสริมในไทยจะยังคงมีแนวโน้มเติบโตได้ดีต่อเนื่องราว 7% ต่อปี โดยได้รับปัจจัย

สนับสนุนจากกระแสรักสุขภาพ รายได้ประชากรที่สูงขึ้น และการขยายตัวของช่องทางค้าปลีกสมัยใหม่ อย่างไรก็ดี 

พบว่าตั้งแต่ปี 2030 เป็นต้นไป มูลค่าตลาดอาหารเสริมในไทยจะเร่ิมมีขนาดเล็กลงจากการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุจากผล

ส ารวจเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม และพืชสมุนไพรในยุคปัจจุบัน พบว่ากลุ่มผู้บริโภคช่วงอายุ

เกิน 50 ปีให้เหตุผลว่าอาหารเสริมในปัจจุบันส่วนใหญ่ไม่มีประสิทธิภาพท าให้หยุดบริโภคและหันไปหาวิธีอื่นในการ

ดูแลสุขภาพแทน เช่น ออกก าลังกายบ่อยขึ้น และปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการรับประทานอาหาร เป็นต้น ประกอบกับ

กระแสจากธรรมชาติ และความต้องการสินค้าที่มีความเฉพาะเจาะจงมากขึ้น (personalized) ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่า

สินค้าที่มีในตลาดปัจจุบันไม่ตอบโจทย์ผู้บริโภคกลุ่มนี้อีกต่อไป กลยุทธ์ประการแรก คือ  การน าเสนอผลิตภัณฑ์ของ

กลุ่มผู้สูงอายุ จากข้อมูลขององค์การสหประชาชาติระบุว่าในปี 2030 ไทยจะมีสัดส่วนผู้สูงอายุ (65 ปีขึ้นไป) ถึง 20% 

ของจ านวนประชากรไทยทั้งหมด ซึ่งโครงสร้างประชากรที่เปลี่ยนแปลงไปดังกล่าว ส่งผลให้แนวโน้มความต้องการ

บริโภคอาหารเสริมเปลี่ยนแปลงตามไปด้วย ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นต้องศึกษาและท าความเข้าใจกับความ

ต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้ เพื่อให้สามารถพัฒนาสินค้าที่ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มผู้สูงอายุได้อย่างแท้จริง ไม่

ว่าจะเป็นผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่ช่วยบ ารุงสมองและความจ า รวมถึงอาหารเสริมที่ช่วยลดความเสี่ยงในการเกิดโรค

ต่างๆ ที่ส่วนใหญ่เกิดกับกลุ่มผู้สูงอายุ เช่น โรคหัวใจและความดัน กระดูกและข้อเสื่อม เบาหวาน มะเร็ง รวมทั้งโรคที่

เก่ียวกับสายตาและการได้ยิน เป็นต้น ในปัจจุบันผลิตภัณฑ์เหล่านี้ยังมีขายในท้องตลาดค่อนข้างน้อย ตัวอย่างหนึ่งที่

เห็นได้ชัดเจนคือตลาดอาหารเสริมประเภทวิตามินรวม ซึ่งมีมูลค่าตลาดมากถึงราว 3,000 ล้านบาท แต่กลับพบว่ามี

วิตามินรวมส าหรับผู้สูงอายุอยู่เพียง 3% ของมูลค่าตลาดเท่านั้น สะท้อนให้เห็นถึงช่องว่างและโอกาสทางธุรกิจที่ยัง



 
เติบโตได้อีกมากในอนาคต  กลยุทธ์ต่อมาคือการคิดค้นและพัฒนาอาหารเสริมที่ใช้วัตถุดิบจากสมุนไพรหรือสารสกัด

จากธรรมชาติทดแทนอาหารเสริมสังเคราะห์เพื่อให้สอดรับกับกระแสคืนสู่ธรรมชาติ (Back to the Nature) ของ

ผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน ซึ่ง EIC พบว่าในช่วงปี 2011-2015 ตลาดอาหารเสริมที่มาจากธรรมชาติมีอัตราการเติบโตเฉลีย่

สะสมสูงถึง 13% ต่อปี ขณะที่อาหารเสริมสังเคราะห์ทั่วไปเติบโตสะสมเฉลี่ยเพียง 7-8% ต่อปีเท่านั้น สะท้อนได้อย่าง

ชัดเจนถึงความเชื่อมั่นของผู้บริโภคชาวไทยที่มีต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่มาจากธรรมชาติ ทั้งในแง่ความปลอดภัย 

รวมถึงผลข้างเคียงต่อสุขภาพที่ต่ ากว่าอาหารเสริมสังเคราะห์ อย่างไรก็ตาม พบว่าปัจจุบันผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่มา

จากธรรมชาติยังมีขายในท้องตลาดเพียงไม่กี่ชนดิเท่านัน้ เช่น ซุปไก่สกัด ผลไม้สกัด หรือสมุนไพรบางชนิด ซึ่งส่วนหนึ่ง

มาจากการวิจัยและพัฒนาเพื่อต่อยอดผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรและสารสกัดจากธรรมชาติยังมีอยู่น้อย จึงเป็นอีกหนึ่ง

ช่องทางส าหรับผู้เล่นในตลาดอาหารเสริมในการสร้างมูลค่าเพิ่มจากสมุนไพรหรือสารสกัดจากธรรมชาติได้อีกมาก กล

ยุทธ์ประการสุดท้ายคือ การให้บริการผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเฉพาะบุคคล (personalized supplements) โดยอาศัย

การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคในรูปแบบของข้อมูลเชิงกายภาพ หรือ DNA เพื่อช่วยเพิ่มความแม่นย าและ

ผลิตให้เหมาะสมกับแต่ละบุคคลผ่านทางเว็บไซด์หรือแอปพลิเคชัน  ตัวอย่างเช่น “WellPath” ซึ่งเป็นบริษัทสตาร์ท

อัพในสหรัฐฯ ที่มีการให้บริการอาหารเสริมเฉพาะบุคคลผ่านทางระบบออนไลน์ โดยผู้บริโภคเพียงแค่ลงทะเบียนทาง

เว็บไซต์พร้อมบันทึกข้อมูลต่างๆ เช่น น้ าหนัก ส่วนสูง กรุ๊ปเลือด อายุ เพศ กิจกรรมชีวิตประจ าวัน และเป้าหมายที่

ต้องการ และรับบริการสรุปข้อมูลพร้อมผลวิเคราะห์จากผู้เชี่ยวชาญด้านโภชนาการทางออนไลน์อาหารเสริมเฉพาะ

บุคคล 1 เดือนของ WellPathจะมีราคาอยู่ที่ 49.95 ดอลลาร์สหรัฐฯ ซึ่งมีราคาแพงกว่าการซื้อวิตามินรวมทั่วไป

ส าหรับ 1 เดือนแค่ราว 10% เท่านั้น ซึ่งโมเดลธุรกิจในลักษณะนี้เป็นหนึ่งในกลยุทธ์ที่ช่วยให้ผู้ประกอบการลด

ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการธุรกิจแบบเดิมลงได้ เช่น ค่าใช้จ่ายในการจัดการหน้าร้านและระบบห่วงโซ่อุปทานที่เป็น

ต้นทุนหลักของธุรกิจ อีกทั้งยังเป็นการเพิ่มศักยภาพการแข่งขันด้วยการใช้ประโยชน์จากนวัตกรรมและเทคโนโลยีนี้

ควบคู่กันไป 

กิตติกรรมประกาศ 
สารนิพนธ์ เรื่อง  “ความต้องการและการด าเนินงานธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ประเภท Fiber Detox  

ภายใต้แบรนด์ Lover Fiber”  ส าเร็จได้ด้วยดี ตามวัตถุประสงค์และการวิจัยที่ได้ตั้งไว้  โดยได้รับความกรุณาอย่างสูง
จากท่านรองศาสตราจารย์สมจิตร ล้วนจ าเริญที่ได้เสียสละเวลา และประสบการณ์อันมีค่าในการให้ความรู้  ค าปรึกษา  
ข้อคิดเห็น และแนวทางในการด าเนินการวิจัย   จนส่งผลให้สารนิพนธ์ฉบับนี้ เสร็จสมบูรณ์   ผู้วิจัยขอขอบคุณเป็น
อย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้ 
 ท้ายนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดา  มารดา  ได้ให้แนวคิดในการบริหารจัดการเวลาและให้ก าลังใจในการ
ท างานวิจัย  และขอขอบคุณเจ้าหน้าที่ประจ าโครงการหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตส าหรับ CEOs และ CMOs
รวมถึงผู้เกี่ยวข้องทุกท่าน ในความอนุเคราะห์ ข้อมูล  เสียสละเวลาและอ านวยความสะดวกในการด าเนินงานวิจัย   



 
รวมถึงขอบคุณเพื่อน ๆ ผู้มีส่วนร่วมในความส าเร็จทุกท่าน  ที่ได้ให้ความช่วยเหลือ ในการท าสารนิพนธ์ฉบับนี้ให้
ส าเร็จอย่างสมบูรณ์ 
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