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  ประเด็นส�าคัญ

  • ธุรกิจสินค้าออร์แกนคิมแีนวโน้มเตบิโตได้ด ีคาดว่าป 2561 มลูค่าตลาดสนิค้าออร์แกนคิของไทยจะอยูท่ี่ 

  2,700-2,900 ล้านบาท จากพฤตกิรรมผูบ้รโิภคท่ีหันมาตระหนกัและใส่ใจกบัสขุภาพการกนิอยู่ท่ีดมีากข้ึน 

  จนท�าให้การบรโิภคสนิค้าออร์แกนคิไม่ถกูมองเพยีงแค่เป็นเทรนด์การบรโิภค แต่ถอืเป็นวถิกีารด�ารงชีวติ

  รปูแบบใหม่ ประกอบกบันโยบายสนบัสนนุของภาครัฐท่ีส่งเสริมการลงทุนเกีย่วกบัเกษตรอนิทรย์ี น่าจะ

  ท�าให้อปุสงค์และอุปทานตลาดออร์แกนคิในประเทศเพิม่ข้ึน

  • อาหารออร์แกนิคแปรรูปขั้นสูง ผลิตภัณฑ์อาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ-ความงาม จะเป็นเทรนด์ใน

  ธรุกจิออร์แกนคิระยะต่อไป โดยโมเดลธรุกจิจะเน้นไปท่ีการประยุกต์ใช้นวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีทันสมยั

  มากข้ึน เพือ่ให้ได้สนิค้าและบรกิารใหม่ๆ ท่ีตอบโจทย์ผูบ้รโิภคยุคใหม่

  • โอกาสในการขยายตลาดสนิค้าออร์แกนคิของผู้ประกอบการ SME นอกจากตลาดในประเทศแล้ว ตลาด

  ส่งออกยังถอืเป็นช่องทางหนึง่ท่ีมศัีกยภาพ โดยเฉพาะตลาดจนี ญ่ีปุ่นและอาเซียน เพราะตลาดดงักล่าว

  มีความต้องการในประเทศสงูขึน้ โดยกลยุทธ์ในการเจาะตลาดนัน้ ควรเลอืกสนิค้าท่ีเป็นจุดแข็งของไทย 

  เพ่ือหลีกเลี่ยงการแข่งขันท่ีรุนแรงกับคู่แข่ง เช่น ผลิตภัณฑ์จากข้าวออร์แกนิค เครื่องดื่มธัญพืช

  เครือ่งปรงุรส วัตถดุบิปรงุอาหาร/เครือ่งแกงออร์แกนคิ เป็นต้น เนือ่งจากเป็นกลุม่สนิค้าท่ีไทยท�าตลาด

  ได้ดใีนระยะหลงั

  • มาตรฐานสนิค้ายงัเป็นความท้าทายส�าคญัของผู้ประกอบการออร์แกนคิ ท้ังนี ้การอยู่รอดในธรุกจินอกเหนอื

  จากการสร้างมาตรฐานให้เป็นท่ียอมรบัของผูบ้รโิภคแล้ว การพัฒนาและปรบัปรงุผลติภณัฑ์ การสร้างภาพ

  ลกัษณ์และความแตกต่างให้กบัผลติภณัฑ์ ตลอดจนการเพิม่ช่องทางการในการเข้าถงึผูบ้รโิภคยคุใหม่ ยัง

  เป็นสิง่จ�าเป็นส�าหรบัผูป้ระกอบการท่ีอยู่ในธรุกจินี้ 

  เทรนด์การเติบโตตลาดออร์แกนิคในไทย ... ความเคลื่อนไหวและสิ่งที่น่าจับตา

 ธุรกิจสนิค้าออร์แกนคิในไทยมแีนวโน้มเตบิโตได้ด ีศนูย์วจิยักสกิรไทย ประเมนิว่าในป 2561 มลูค่าตลาดสนิ

ค้าออร์แกนคิของไทยจะอยูท่ี ่2,700-2,900 ล้านบาท
1
 และน่าจะมมีลูค่าพุง่ไปสูร่ะดบั 5,400 ล้านบาท ตามท่ีภาครฐั

ตลาดออร์แกนิค
ธุรกิจสร้างเงิน SME ไทย

  ประเด็นส�าคัญ

1 
แบ่งเป็นตลาดในประเทศร้อยละ 30 ของมูลค่าตลาดรวม และตลาดต่างประเทศอกีร้อยละ 70 ของมลูค่าตลาดรวม โดยครอบคลมุสนิค้าและผลติภณัฑ์ท่ีมาจากเกษตรอินทรย์ีหรอื

ออร์แกนคิ ท้ังนี ้กว่าร้อยละ 80 ของมูลค่าตลาดจะอยู่ในกลุม่อาหารและเครือ่งดืม่ออร์แกนคิ หรือกลุม่ Food อีกประมาณร้อยละ 20 จะเป็นผลติภณัฑ์ออร์แกนคิกลุม่ Non-Food อาทิ 

ผลติภณัฑ์ของใช้ส่วนบุคคล สิง่ทอ เป็นต้น
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ได้คาดการณ์ไว้ในปี 2564 โดยมปัีจจยัสนบัสนนุหลกัจากพฤตกิรรมผูบ้รโิภคท่ีหันมาตระหนกัและใส่ใจกบัสขุภาพการ

กนิอยู่ท่ีดมีากข้ึน ประกอบกบัรายได้ของประชากรท่ีเพิม่สงูข้ึน (โดยเฉพาะกลุม่ชนชัน้กลางท่ีมรีายได้ปานกลางถงึสงู) 

รวมถงึข้อจ�ำกดัด้านสขุภาพของผูบ้รโิภค อาทิ การเจบ็ป่วยจากโรคภยัไข้เจบ็ ความเสีย่งจากการแพ้อาหารบางประเภท 

ฯลฯ นอกจากนี ้ภายใต้นโยบายสนบัสนนุของภาครฐัท่ีส่งเสรมิการลงทุนเกีย่วกบัเกษตรอนิทรย์ี อาทิ ยุทธศาสตร์เกษตร

อินทรีย์ ปี 2560-2564 และอุตสาหกรรมในอนาคตกลุ่ม S-Curve อาทิ อุตสาหกรรมเกษตร-เทคโนโลยีชีวภาพ 

อุตสาหกรรมการแปรรปูอาหาร น่าจะท�ำให้อุปสงค์และอปุทานตลาดออร์แกนคิในประเทศเพิม่ข้ึน โดยเฉพาะกลุม่อาหาร

และเคร่ืองดืม่ 

	 ทัง้นี ้ หากวเิคราะห์ทัง้ห่วงโซ่การผลติในตลาดออร์แกนคิของไทย พบว่าผู้ประกอบการ SME ส่วนใหญ่จะ

กระจุกตัวอยู่ในผลิตภัณฑ์ต้นน�้ำและกลางน�้ำมากท่ีสุด โดยสินค้าออร์แกนิคท่ีผลิตและจ�ำหน่ายส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่ม

อาหารสดท่ีมีความหลากหลายน้อย เช่น ผักผลไม้ ข้าวและธัญพืช หรือหากเป็นผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูป 

ก็จะมีนวัตกรรมอาหารไม่สูงมาก สามารถผลิตได้ไม่ยาก ผลท่ีตามมาคือเกิดการแข่งขันในตลาดสูง แตกต่างจาก 

ผู้ประกอบการรายใหญ่ ซ่ึงส่วนใหญ่จะเน้นท�ำตลาดผลติภณัฑ์กลางน�ำ้ถงึปลายน�ำ้ท่ีเน้นนวตักรรมด้านอาหารสงูข้ึนมา

อีกระดบั เช่น อาหารออร์แกนคิแปรรปูข้ันสงู อาหารเสรมิและวติามนิ เป็นต้น ซ่ึงสร้างมลูค่าเพิม่มากข้ึน

		  	 ตลาดออร์แกนคิไทย ... ผูป้ระกอบการ SME ส่วนใหญ่ยังกระจกุตวัอยู่ในระดบัต้นน�ำ้-กลางน�ำ้ 

      ท่ีมา: รวบรวมโดยศนูย์วจิยักสกิรไทย
      หมายเหต:ุ	ต้นน�ำ้ 	 = สนิค้าออร์แกนคิท่ียงัไม่แปรรปูอาทิ กลุม่เกษตรอินทรย์ี/อาหารสดต่างๆ
			   กลางน�ำ้ 	 = สนิค้าออร์แกนคิแปรรปูข้ันกลาง เช่น กลุม่อาหารแปรรปู อาหารพร้อมทานเครือ่งดืม่ออร์แกนคิ
			   ปลายน�ำ้ 	 = สินค้าออร์แกนิคแปรรูปขั้นสูง เช่น กลุ ่มอาหาร Superfood/ Free-Form อาหารทางการแพทย์ อาหารเสริม 
				       และวติามิน สารสกดัต่างๆ

	 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่า หากพิจารณาถึงลักษณะของสินค้าออร์แกนิคท่ีคาดว่าจะเป็นท่ีต้องการของ 

ผู้บรโิภคในตลาดในระยะข้างหน้า นอกเหนอืจากสนิค้าออร์แกนคิรปูแบบเดมิๆ ท่ีวางจ�ำหน่ายในตลาด เช่น กลุม่อาหาร

สด อาหารออร์แกนคิแปรรปู กลุม่อาหารและเครือ่งดืม่ออร์แกนคิท่ีมาพร้อมนวตักรรมและตอบโจทย์  เทรนด์การบรโิภค 
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หรอืการใช้ชีวิตของคนยุคใหม่ จะเป็นผลติภณัฑ์ท่ีเข้ามามีบทบาทในตลาดออร์แกนคิมากข้ึน โดยเฉพาะสนิค้าในกลุม่

ต่อไปนี้

		

		    •	 กลุม่อาหารออร์แกนคิแปรรปูข้ันสงู อาทิ กลุม่ Super Foods (Super Grains, Superfruits) กลุม่  

			   Free-Form (ปราศจากสารกนับูด/กลเูตน/สารแต่งส)ี กลุม่ Better For You (ไขมนั/น�ำ้ตาล/เกลอื/ 

			   คาเฟอีนต�ำ่) และพวกผงสกดัจากพชื 

		    •	 อาหารออร์แกนคิเฉพาะกลุม่ อาทิ อาหารส�ำหรบัเดก็ ผูป่้วย หรือผูส้งูอายุ (เช่น นมออร์แกนคิแคลอรีต่�ำ่)

		    •	 อาหารเสรมิและวติามนิ อาทิ สารสกดัจากพชืออร์แกนคิท่ีช่วยบ�ำรงุร่างกายและความงาม

		    •	 อาหารออร์แกนิคพร้อมรับประทาน อาทิ ข้าวออร์แกนิคฟรีซพร้อมอุ่น สแน็คบาร์จากธัญพืช 

			   ออร์แกนคิ อาหารพร้อมทานออร์แกนคิ 

		    •	 เครือ่งดืม่ออร์แกนคิกลุม่ Functional Drink และ Energy Drink เพือ่สขุภาพและความงาม

ส่วนกลุม่ผูบ้ริโภคเป้าหมายหรอื End-User ทีส่�ำคญัและเป็นแรงขบัเคลือ่นของตลาดมอียู่ 3 กลุม่คอื

 
		   1.	กลุม่คนรุน่ใหม่ (Millennials) กลุม่นีมี้จ�ำนวนกว่า 20 ล้านคน พฤตกิรรมท่ีน่าสนใจของกลุม่นีค้อื  

		    	 ต้องการมคีณุภาพชีวติท่ีด ี จงึหันมาเอาใส่ใจสขุภาพตนเองและคนในครอบครวั อกีท้ังมกีารเข้าถงึ 

			   ข้อมูลข่าวสารอย่างรวดเรว็ ตัดสนิใจซ้ือง่าย และชอบจบัจ่ายผ่านช่องทางดจิทัิล อีกท้ังยังสนใจและ 

			   ติดตามผูมี้ชือ่เสยีงเกีย่วกบัไลฟ์สไตล์รวมถงึการใช้ชีวติผ่านโซเชียลมเีดยี และน�ำมาปรบัใช้ในชีวติ

	  	  2.	กลุม่ผูส้งูอาย ุ (Aging-Society) คาดการณ์ว่าจ�ำนวนผูส้งูอายท่ีุมีอายุ 65 ปีข้ึนไป จะเพิม่ข้ึนจาก 

			   ร้อยละ 10 ของจ�ำนวนประชากรท้ังหมดในปี 2561 เป็นร้อยละ 13 ในปี 2563 ท�ำให้ประชากรกลุม่ 

			   นีจ้ะกลายมาเป็นหนึง่ในกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย ผูบ้รโิภคกลุม่นีต้้องการผลติภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพสงู โดย 

			   เฉพาะผูส้งูอายุท่ีอยู่ในครอบครวัท่ีมีฐานะปานกลางขึน้ไปและมกี�ำลงัซ้ือสงู ลกูหลานดแูล อีกท้ังปัจจบัุน 

			   จะเริม่เห็นมีการใช้โซเชียลมีเดียด้วยตวัเองมากข้ึน เพือ่การสือ่สาร หาข้อมลู และสัง่ซือ้สนิค้า
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		   3.	กลุม่ผูป่้วย ผูค้นในปัจจบัุนเผชญิกบัความเครยีดจากการท�ำงานและการใช้ชีวติเพ่ิมขึน้ โดยเฉพาะ 

			   สงัคมเมือง มีการสะสมสารพษิในร่างกายจากภาวะแวดล้อม (ท้ังจากการรบัประทานอาหารและการ 

			   เผชญิมลภาวะต่างๆ) ซ่ึงจากสถติพิบว่า จ�ำนวนผูป่้วยโรคความดนัโลหิตสงู โรคเบาหวาน โรคมะเรง็ 

			   และเนือ้งอกเพิม่สงูมากข้ึนต่อเนือ่ง จาก 7.8 แสนคนในปี 2549 เป็น 2.85 ล้านคนในปี 2559
2
 หรอื 

			   เพิม่ข้ึนเฉลีย่ร้อยละ 15 ต่อปี (CAGR ปี 2549-2559)

	 ส�ำหรบัปัจจยัในการเลอืกซ้ือสนิค้าออร์แกนคิของผูบ้รโิภคในตลาดนัน้ ศนูย์วจิยักสกิรไทย มองว่าองค์ประกอบหลกัๆ 

ท่ีก�ำหนดความต้องการของสนิค้าออร์แกนคิท่ีผูบ้รโิภคไทยจะค�ำนงึถงึ หรอืมีส่วนต่อการตดัสนิใจเลอืกซ้ือในปัจจบัุนมี

อยู ่3 ประการ คอื

		   1.	สนิค้าต้องมรีาคาทีจ่บัต้องได้ หรอืราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ เพราะคนไทยส่วนใหญ่มีรายได้ไม่สงู 

			   มาก สะท้อนจากตวัเลขของผูม้งีานท�ำในไทย ซ่ึงปัจจบัุนรายได้ของประชากรท่ีมงีานท�ำส่วนใหญ่ยัง 

			   น้อยกว่า 15,000 บาท/เดือน (หรอืราว 13.6 ล้านคน) ในขณะท่ีผูม้รีายได้ 15,000-30,000 บาท/เดอืน  

			   มอียูป่ระมาณ 3.1 ล้านคน และมเีพยีงส่วนนอ้ยทีม่รีายไดม้ากกว่า 30,000 บาทตอ่เดือน (หรอื 

			   ราว 1.2 ล้านคน)

		   2.	สินค้าต้องเข้าถงึไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่ เพราะคนรุน่ใหม่มีวถิชีีวติท่ีเร่งรบี ชอบความสะดวกสบาย รวดเรว็  

			   แต่ก็ให้ความส�ำคัญกับคุณภาพสินค้าท่ีดี อีกท้ังคนกลุ่มนี้ยังมีความรู้และได้รับข้อมูลข่าวสารหลาก 

			   หลายทาง โดยเฉพาะช่องทางยอดนยิม ซ่ึงกค็อื ช่องทางออนไลน์/อนิเทอร์เนต็ สะท้อนจากยอดผูใ้ช้ 

			   สมาร์ทโฟนในไทยท่ีคาดว่าจะพุง่ไปถงึ 47.4 ล้านรายในปี 2561 เพิม่จากปี 2559 ท่ีมีอยู่ประมาณ  

			   39.7 ล้านราย

2 
ส�ำนกังานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาต ิ(ปี 2560)
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		   3.	สินค้าต้องมุ่งเน้นเรื่องคุณภาพและความปลอดภัยด้านอาหาร หรือเป็นสินค้าออร์แกนิคท่ีให้คุณค่า 

			   เฉพาะ (Functional Food Product) เนือ่งจากมุมมองผูบ้รโิภค สนิค้าออร์แกนคิถอืเป็นสนิค้ากลุม่ 

			   พรเีมียม ผูบ้รโิภคท่ีมีก�ำลงัซ้ือจะมุง่เน้นเรือ่งคณุภาพและความปลอดภยัมาก่อนปัจจยัด้านราคา ดงั 

			   นัน้ สนิค้าท่ีผลติออกมาแล้วชูจดุขายด้านคณุภาพและความปลอดภยั หรอืผลติมาเพือ่ตอบโจทย์ผู ้

			   บรโิภคท่ีต้องการอาหารออร์แกนคิท่ีให้คณุค่าเฉพาะทางจะได้รบัการพจิารณามาเป็นอันดบัต้นๆ โดย 

			   เฉพาะหากผูบ้รโิภคนัน้อยู่ในครอบครวัท่ีมีเดก็เลก็ ผูป่้วย หรอืผูส้งูอายุ 
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  ตลาดส่งออก ... อีกหนึ่งช่องทางขยายตลาดส�าหรับผู้ประกอบการ SME

 ตลาดส่งออกเป็นช่องทางหนึง่ท่ีมีศักยภาพของผูป้ระกอบการไทยในการขยายตลาดสนิค้าออร์แกนคิ หาก

พจิารณาแล้ว จนี ญ่ีปุ่น และอาเซียน (เช่น สงิคโปร์) ถอืว่าเป็นตลาดท่ีน่าสนใจท่ีจะเข้าไปขยายตลาด เพราะเป็นตลาด

ท่ีมคีวามต้องการสนิค้ากลุม่นีม้ากข้ึน จากกระแสการบรโิภคท่ีเน้นหันมาใส่ใจกบัสขุภาพ เพือ่ความเป็นอยู่และคณุภาพ

ชีวติท่ีด ีซึง่แต่ละตลาดมีความต้องการสนิค้าและกลุม่เป้าหมายท่ีแตกต่างกนัโดยมีข้อมลูทางการตลาดท่ีน่าสนใจ ดงันี้ 

    • ตลาดจนี: ปัจจบัุน จนีเป็นตลาดอาหารออร์แกนคิท่ีมขีนาดใหญ่เป็นอนัดบั 4 ของโลก
3
 สนิค้าออร์แกนิ

   คในจีนยังผลติไม่เพยีงพอ ประกอบกบัประชากรมีการศกึษาและรายได้ท่ีสงูข้ึน และการยกเลกินโยบาย

   ลกูคนเดยีวของภาครฐั คาดว่าสนิค้าออร์แกนคิแม่และเดก็จะได้รบัความนยิมสงูข้ึนในระยะต่อไป ท้ังนี้ 

   สนิค้าไทยท่ีน่าจะมีโอกาสทางการตลาด ได้แก่ ผลติภณัฑ์จากข้าวออร์แกนคิ ซอสปรงุรส ผลไม้อบ

   แห้ง เนือ่งจากปัจจบัุนในกลุม่อาหารเหล่านี ้ไทยตดิอนัดบั 1 ใน 3 ตลาดน�าเข้าท่ีส�าคญัของจนี จงึ

   น่าจะพฒันาไปสูผ่ลติภณัฑ์ออร์แกนคิได้ไม่ยากนกั

 
    • ตลาดญีปุ่น่: เป็นตลาดออร์แกนคิอันดบัต้นๆ ของเอเชีย คนญ่ีปุ่นส่วนใหญ่นยิมสนิค้าจากวตัถดุบิ

   ธรรมชาติและสมุนไพร ดงันัน้ โอกาสทางการตลาดท่ีส�าคญัคอื จ�านวนผูส้งูอายุในประเทศท่ีมจี�านวน

   มาก และความต้องการมีชวีติท่ียัง่ยืนของคนยุคใหม่ ในขณะท่ีการผลติในประเทศยังไม่เพียงพอ ดงั

   นัน้ หากจะเจาะตลาดนีส้นิค้าไทยท่ีน่าจะมโีอกาสทางการตลาด ได้แก่ Functional Food ท่ีท�าจาก

   ข้าวและผลติภณัฑ์จากข้าวออร์แกนคิ ส�าหรบัผูส้งูอายุหรอืผูป่้วย กลุม่เครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพท่ีมาจาก

   สมนุไพรออร์แกนคิ เป็นต้น

    • ตลาดสงิคโปร์: ถอืเป็นผูน้�าตลาดออร์แกนคิในอาเซียนท่ีก�าลงับูมหรอืเตบิโตสงู โอกาสทางการตลาด

   ท่ีส�าคัญคือ คนรุน่ใหม่ภายในประเทศมกีารศกึษาและรายได้ท่ีสงู และความต้องการมคีณุภาพชวีติท่ี

   ดขีองคนสงิคโปร์ ท�าให้ความต้องการสนิค้าออร์แกนคิในประเทศเพ่ิมสงูข้ึน โดยเฉพาะสนิค้าออร์แกนคิ

   น�าเข้าจากต่างประเทศ สนิค้าไทยท่ีน่าจะมโีอกาสทางการตลาด ได้แก่ ข้าว ผลติภณัฑ์ท่ีท�าจากข้าว 

   และธญัพชื อาหารแปรรปู ขนมขบเคีย้ว เครือ่งดืม่ออร์แกนคิ เป็นต้น

3 
จากรายงาน The World of Organic Agriculture 2018 ระบุว่า ตลาดออร์แกนคิในกลุม่อาหาร ตลาดท่ีใหญ่ท่ีสดุคือ สหรฐัฯ รองลงมาคอื เยอรมน ีฝร่ังเศส และจนี ตามล�าดบั
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   ท่ีมา: รวบรวมโดยศนูย์วจิยักสกิรไทย (2561)

  Key Success Factors ส�าหรับผู้ประกอบการ SME

 ปัจจบัุนมผีูป้ระกอบการหลายรายเข้ามาประกอบกจิการในตลาดสนิค้าออร์แกนคิ ท้ังผูป้ระกอบการเดมิใน

กลุม่อาหารและเครือ่งด่ืม รวมถงึผูป้ระกอบการหน้าใหม่ท่ีอยู่นอกธรุกจิ แต่ต้องการเข้ามาขยายโอกาสในตลาดนี ้แต่

ไม่ว่าจะเป็นผู้ประกอบการรายเดิมหรอืรายใหม่ท่ีเข้าสูต่ลาด การจะอยูใ่นธรุกจิออร์แกนคินัน้ ปัจจยัความส�าเรจ็ของผู้

ประกอบการนอกเหนอืจากการพฒันาและปรบัปรงุผลติภณัฑ์แล้ว ยงัข้ึนอยูก่บั
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		   1.	การสร้างภาพลกัษณ์ทีด่ใีห้กบัแบรนด์ เพราะผูบ้รโิภคมักจะมีความเช่ือม่ันกบัสนิค้าออร์แกนคิจากการ 

			   ทดลองบรโิภคเอง หรอืฟังจากปากต่อปาก ดงันัน้ การได้รบัการรบัรองมาตรฐานผลติภณัฑ์ออร์แกนคิ 

			   จากองค์กรหรอืสถาบันท่ีได้รบัการยอมรับในวงกว้าง การรีวิวจากผูบ้รโิภค/ผูใ้ช้จรงิ การสร้างความ 

			   ม่ันใจให้ผูบ้ริโภคผ่านการน�ำเสนอห่วงโซ่การผลติตัง้แต่ต้นน�ำ้ถงึปลายน�ำ้ ตลอดจนการให้ข้อมลูข่าวสาร 

			   ท่ีเป็นประโยชน์กบัผูบ้ริโภคเกีย่วกบัลกัษณะสนิค้าออร์แกนคิของตน เป็นสิง่หนึง่ท่ีช่วยการนัตแีละสร้าง 

			   ภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบั  แบรนด์ได้  

		   2.	สร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ ในตลาดออร์แกนิคโดยเฉพาะกลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม มักม ี

			   คุณลกัษณะของสนิค้าท่ีไม่ได้แตกต่างกนัมากนกั ดงันัน้ การสร้างความแตกต่างให้กบัผลติภณัฑ์ ท้ัง 

			   ในเรือ่งของนวตักรรมอาหาร การออกแบบผลติภณัฑ์ น่าจะช่วยดงึดดูความสนใจให้กบัผูบ้รโิภคได้  

			   เช่น อาหารออร์แกนคิส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทาน (ฟรซีพร้อมอุ่นส�ำหรบัสงัคมเมอืง) ข้าวออร์แกนคิ 

			   น�ำ้ตาลต�ำ่ (ส�ำหรบักลุม่ท่ีต้องการควบคมุน�ำ้หนกั ผูอ้อกก�ำลงักายหรอืรกัสขุภาพ) อาหารออร์แกนคิ 

			   กลุม่ Free-Form (ส�ำหรับคนแพ้กลเูตน) เป็นต้น ซ่ึงขนาดของกลุม่เป้าหมายท่ีมีความเฉพาะเจาะจงนี้  

			   แม้จะมจี�ำนวนไม่มากนกั แต่กเ็ป็นกลุม่มคีวามเตม็ใจท่ีจะจ่ายในราคาท่ีสงูขึน้ หากสนิค้านัน้มีคณุภาพท่ีด ี

	 และทีส่�ำคญัทีส่ดุของยคุนีก้ค็อื การเพิม่ช่องทางการตลาดทีเ่ข้าถงึผู้บรโิภคยคุใหม่ให้รบัรูถ้งึสนิค้าและบรกิาร

ให้ได้มากทีส่ดุ เช่น การท�ำตลาดผ่านช่องทาง E-Commerce/Social Media (Facebook,nstagram) การช�ำระเงนิท่ี

รวดเรว็และทันสมยั เช่น การช�ำระเงนิผ่าน Mobile Banking หรอืการขนส่งสนิค้าด้วยระบบโลจสิตกิส์ท่ีทันสมัย เช่น บรษัิท

ขนส่งเอกชนท่ีเพิม่บรกิารส่งผลติภณัฑ์ออร์แกนคิในลกัษณะเฉพาะในรปูแบบ Farm to Table ส่งตรงถงึผูบ้รโิภค หรอื

บรษัิทท่ีรบัส่งสนิค้าด้วยรปูแบบเดลเิวอรี ่ท่ีสามารถตดิตามสถานะการส่งสนิค้าแบบ Real-Time ได้ เป็นต้น

	 ส่วนผูป้ระกอบการออร์แกนคิท่ีต้องการขยายตลาดจากการเป็นผูส่้งออก นอกเหนอืจากสิง่ท่ีจะต้องพฒันา

ด้านการผลติและท�ำการตลาดในข้างต้นแล้ว ประเดน็ส�ำคญัท่ีต้องค�ำนงึถงึมากขึน้อกีระดบัหนึง่กค็อื

อาจยังไม่เป็นท่ียอมรบัของคู่ค้า ดังนัน้ สนิค้าส่วนใหญ่ท่ีส่งออกได้จะอ้างอิงมาตรฐานของต่างประเทศเท่านัน้ (เช่น 

IFORM มาตรฐานของสหรฐัฯ สหภาพยุโรป ญ่ีปุ่น เป็นต้น) ด้วยเหตนุี ้การพฒันาระบบการผลติและการขอมาตรฐาน

รบัรองท่ีได้รบัการยอมรบัจากตลาดปลายทาง จงึเป็นสิง่จ�ำเป็นมากส�ำหรบัผูป้ระกอบการส่งออก

       2.	คู่แข่งในตลาดทีต้่องเผชญิ การส่งออกไปยังตลาดปลายทางเกอืบทุกตลาด ผูป้ระกอบการจะต้องเผชิญกบัคู่

แข่งส�ำคญัในตลาดออร์แกนคิโลก อาทิ สหรฐัฯ สหภาพยุโรป ญ่ีปุ่น ซ่ึงอยูใ่นตลาดมานานและ ค่อนข้างได้รบัการ

ยอมรบัจากผูบ้ริโภค ดังนัน้ ในการเจาะตลาดผูป้ระกอบการควรเลอืกสนิค้าท่ีเป็นจดุแข็งของไทย เพือ่ชจูดุขายท่ีโดด

       1.	กฎระเบียบและมาตรฐาน

สินค้าออร์แกนิคที่ตลาดปลายทาง

ยอมรับ เนื่องจากความท้าทายท่ี

ส�ำคญัของธรุกจิออร์แกนคิไทยคอื ยัง

ขาดมาตรฐานการรับรองท่ีได้รับการ

ยอมรบัในระดบัสากล กล่าวคอื ภาย

ใต้มาตรฐานออร์แกนิคไทยแลนด ์
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เด่นและหลกีเลีย่งการเผชิญการแข่งขันท่ีรนุแรงกบัคูแ่ข่งเหล่านัน้ เช่น ผลติภณัฑ์จากข้าวออร์แกนคิ เครือ่งดืม่ธญัพชื 

ซอสและเครือ่งปรงุรส วัตถดิุบปรงุอาหาร เครือ่งแกงไทยออร์แกนคิ เป็นต้น ซ่ึงเป็นกลุม่สนิค้าท่ีไทยท�ำตลาดได้ดใีน

ต่างประเทศในระยะหลงัๆ 

       3.	ระบบการซือ้ขายและการช�ำระเงิน ซ่ึงแต่ละประเทศจะแตกต่างกนัออกไป เช่น ในญีปุ่่น ระบบการซ้ือขาย

นยิมใช้บัตรเครดติ หรอืในจนี สญัญาซ้ือขายต้องอยู่ในรปูแบบท่ีมีผลบังคบัใช้ทางกฎหมายเท่านัน้ ดงันัน้ ผูป้ระกอบ

การควรมีท่ีปรึกษาหรอืพนัธมิตรในต่างประเทศเพือ่ให้ความช่วยเหลอืด้านการประสานงาน


