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บทคดัย่อ 
สารนิพนธ์เร่ือง "การพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามันมะพร้าวสกัดเยน็ กรณีศึกษาของ  บริษทั ทรอปิคานา ออยล์ จ ากดั" ฉบบั

น้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งเสริมการเข้าสู่ตลาดประเทศจีนของน ้ ามันมะพร้าวสกดัเย็น และเพื่อวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในการแข่งขัน เพื่อน ามาพฒันากล
ยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาดจีนของน ้ามันมะพร้าวสกดัเย็นของบริษทั ทรอปิคานา ออยล์ จ ากดั โดยเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีวิธีการเก็บขอ้มูลจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก จากกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูล 3 กลุ่ม คือ ผูใ้ห้สัมภาษณ์ที่มาจากหน่วยงานภาครัฐและสมาคม ผูป้ระกอบการซ่ึงมีประสบการณ์ด าเนินธุรกิจกบัประเทศจีน และ
ผูบ้ริหารในบริษทั ทรอปิคานา ออยล์ 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัที่ส่งเสริมการเขา้สู่ตลาดจีนของผูป้ระกอบการไทยตามแนวคิด  PEST Analysis ในดา้นนโยบายภาครัฐ การที่จีนไดเ้ข้า
ร่วมขอ้ตกลงการคา้เสรี เอเซียน-จีน (Asean-China Free Trade Agreement) เป็นส่วนส าคญัที่ส่งเสริมให้เกิดการค้าระหว่างไทยและจีน เพราะสามารถลดหย่อยภาษีการ
น าเขา้สินคา้ได ้ ในดา้นเศรษฐกิจคือการที่ประเทศจีนมีเศรษฐกิจขนาดใหญ่ และมีการเติบโตเป็นอย่างมาก นอกจากน้ันยงัมีประชากรจ านวนมาก มีก าลงัซ้ือสูง ซ่ึงถือ
เป็นปัจจัยในด้านสังคม นอกจากน้ันการพัฒนาด้าน E-commerce ในประเทศจีนท าให้การขายสินค้าให้แก่ผู ้บริโภคง่ายมากยิ่งขึ้น มีความสะดวก รวดเร็ว และลด
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ ซ่ึงส่งผลดีต่อผูท้ี่ตอ้งการเขา้ไปขายสินค้าในประเทศจีน เพราะนอกจากจะเป็นอีกหน่ึงช่องทางกระจายสินค้า ยงัเป็นช่องทางในการทดลอง
ตลาดอีกดว้ย ในดา้นสภาพการแข่งขันในตลาดของน ้ ามันมะพร้าวสกดัเย็นโดยรวมถือว่าอยู่ในระดบัปานกลางเน่ืองจากเป็นสินค้าใหม่ที่ยงัไม่เป็นที่รู้จกัในด้านการใช้
ประโยชน์ถึงแมว่้าจะมีการแข่งขนัจากมณฑลไห่หนานมีผูป้ระกอบการทอ้งถิ่นไม่กี่รายและสินค้ายงัไม่ไดร้ับความนิยมอย่างแพร่หลาย  

เมื่อวิเคราะห์ด้านความพร้อมของบริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด ส าหรับความพร้อมในการลงทุนทางตรงพบว่าบริษัทยงัไม่มีความพร้อม
เน่ืองจากยงัขาดประสบการณ์ในการด าเนินการในประเทศจีนอีกทั้งในด้านเงินลงทุนที่ไม่สูงมากนักจากขนาดธุรกิจ นอกจากน้ันตามแนวติด Eclectic Paradigm หรือ
กรอบ OLI-Model ประเมินว่าบริษทัมีความเสียเปรียบเกี่ยวกบัสถานที่การลงทุน(Location Advantages : L) ในประเทศจีนเพราะขอ้จ ากดัในการจดัหาวตัถุดิบมะพร้าวที่
มีความส าคญัต่อการผลิตสินคา้ ดงัน้ันจากความพร้อมและการประเมินสภาพแวดลอ้มส าหรับการเข้าไปท าธุรกิจในประเทศจีน บริษทั ทรอปิคานา ออยล์ จ ากดั ควรจะ
ใช้กลยุทธ์ในการส่งออกทางตรง และเน้นการศึกษาตลาด และเพิ่มศกัยภาพบุคคลากรให้มากยิ่งขึ้นเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการส่งออกสินค้าและการท าตลาดในประเทศ
จีน 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ความส าคัญของปัญหา 
บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ก่อตั้งข้ึน เมื่อปี 2004 เพื่อประกอบกิจการผลิตและจัด

จ าหน่ายผลิตภณัฑ ์น ้ามนัมะพร้าวสกัดเย็น และผลิตภณัฑเ์พื่อความงามส่วนบุคคล (Personal Care) 
ภายใต้แบรนด์สินคา้ขององค์กร “Tropicana”  มีสัดส่วนร้อยละ 90 ของยอดขาย และมีการรับจ้าง
ผลิตตามค า ส่ัง ซ้ือของลูกค้าภายใต้ตราสินค้าของลูกค้า  (OEM หรือ Original Equipment 
Manufacturer) มีสัดส่วนร้อยละ 10 ของยอดขาย จากยอดขายมีสัดส่วนการขายในประเทศอยู่ร้อยละ 
70 และเป็นการส่งออกไปยงัประเทศต่างๆ กว่า 15 ประเทศทัว่โลกคิดเป็นร้อยละ 30 ของยอดขาย
บริษทั ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด เร่ิมต้นการส่งออกในปี 2007 และมีการขยายการส่งออกในทุกๆที 
จนกระทัง่ในปี 2018-2019 เป็นปีที่มีการเติบโตของยอดขายจากการส่งออกมากที่สุดท าให้รายได้
ของบริษทัมีมากถึง 250 ลา้นต่อปี ในช่วงเวลาดงักล่าว โดยเฉพาะการส่งออกไปประเทศญ่ีปุ่ นซ่ึงเกิด
จากกระแสความนิยมน ้ ามนัมะพร้าว แต่ด้วยกระแสความนิยมที่ปรับตวัลดลง และการบริโภคกลบั
เขา้สู่สภาพปกติ ยอดขายของบริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ในการส่งออกน ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็น
จึงมีการปรับตัวลดลง ท าให้ยอดขายโดยรวมลดลงด้วย และมีการปรับตัวข้ึนลงเล็กน้อยจนถึง
ปัจจุบนั การเพิ่มยอดขายเป็นหน่ึงกลยุทธ์หลกัองค์กรที่มีการน ามาปรับใช้อย่างต่อเน่ืองจากปี 2019 
องค์กรมีการเล็งเห็นถึงความส าคญัในการเพิ่มยอดขายจากการส่งออก โดยมองหาโอกาสในตลาด
ใหม่ โดยเฉพาะตลาดประเทศจีน เน่ืองจากเป็นตลาดที่บริษทัยงัไม่เคยส่งออกสินคา้ ซ่ึงหากสามารถ
ขยายธุรกิจไปยงัประเทศจีนไดจ้ะเป็นการสร้างความเขม้แข็งของธุรกิจไดม้ากยิ่งข้ึน  

งานวิจัยของ วชัรีจัดโศรก และศรัณยา เลิศพุทธรักษ์ (2557) ได้อา้งอิงถึง Xiaowen 
(2007) ว่าดว้ยขนาดพื้นที่ประจ านวนประชากรในประเทศจีนที่มีมาก ท าให้ดึงดูดนกัลงทุน และผูท้ี่
ท าธุรกิจให้เขา้มาท าตลาดในประเทศจีน ในช่วง 25 ปีที่ผ่านมา การเติบโตของ GDP ในประเทศจีน
เติบโตข้ึนในอัตราที่สูง เฉล่ียประมาณ 9% ซ่ึงการเพิ่มข้ึนของ GDP และจ านวนประชากรมี
ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจถึงด้วยขนาดพื้นที่และจ านวนประชากร ที่มาก ท าให้หลายประเทศ
ต้องการเขา้ไปลงทุนท าธุรกิจ หรือเจาะตลาดในประเทศจีนให้ได้ ในช่วง 25 ปีที่ผ่านมา จีนมีอตัรา
การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจที่เร็วที่สุดในโลก ดว้ยอตัราการเติบโตของ GDP เฉล่ียที่ 9 % ซ่ึงอตัรา
การ เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจที่รวดเร็วกับประชากรประมาณ 1.3 พนัลา้น มีความส าคญัอย่างมาก
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ต่อระบบเศรษฐกิจโลก เป็นแรงดึงดูดส าคญัให้นักลงทุน และนักธุรกิจจากทัว่โลก ต้องการที่เจาะ
ตลาดจีน (Xiaowen, 2007) 

 

 
 
ภาพที่ 1.1  Real GDP Growth (Percentage Change) ของประเทศจีนในช่วง 1979-2020 
ที่มา : โครงการศูนยพ์ฒันาการคา้และธุรกิจไทยในภูมิภาคจีน ส านกังานส่งเสริมการคา้ใน 
           ต่างประเทศ ณ นครเซ่ียงไฮ ้(2021) 
 

Xiaowen, 2007 ยงักล่าวต่ออีกว่า ปัจจุบนัประเทศจีนมีการสร้างพทัธมิตรทางธุรกิจกับ
ต่างประเทศ อยู่ทัว่โลก โดยเฉพาะประเทศในอาเซียนเป็นกลุ่มประเทศพทัธมิตรที่ส าคญัที่สุดต่อ
ขจีน ตามมาด้วยกลุ่มประเทศยุโรป และอเมริการเหนือตามล าดับ การหลัง่ไหลของการลงทุนจาก
ต่างประเทศเขา้สู่จีนท าให้จีนมีการเติบโตอย่างมากจากการลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศ  

อคัรพงศ ์อั้นทองและ อริยา เผ่าเคร่ือง  (2019) ไดส้รุปเน้ือหามาจากงานการศึกษาของ 
Jun Yang and Jikun Huang (2009) ภายใตโ้ครงการศึกษาศกัยภาพและความสามารถในการแข่งขนั
ของสินคา้เกษตรที่ส าคญัของไทยในตลาดจีน ว่าช่วง 30 ที่ผ่านมาจีนประสบความส าเร็จอย่างมากใน
การสร้างเศรษฐกิจที่เติบโต จนกลายเป็นหน่ึงในประเทศที่มีการเติบโตทางเศรษฐกิจสูงที่สุดในโลก
ในช่วงปี พ.ศ. 2523-2550 ดว้ย อตัราการเติบโตของ GDP ประมาณร้อยละ 10 ต่อปี ในขณะเดียวก็มี
การเปล่ียนแปลงเชิงโครงสร้าง ภายในประเทศไปพร้อมๆ กนัอีกดว้ย การเติบโตของเศรษฐกิจส่งผล
ต่อความเส่ียงความมัน่คงทางดา้นอาหาร และจีนยงัพึงพาสินคา้เกษตรภายในประเทศในระดบัสูง  

จากกระแสโลกาภิวฒัน์ท าให้จีนจ าเป็นตอ้งปรับตวั ให้ภาคการเกษตรมีความไดเ้ปรียบ
เพิ่มมากข้ึน โดยการส่งออกเกษตรแปรรูปที่มีความเช่ียวชาญอยู่ก่อนแลว้ เช่น การผลิตพืช เน้ือหมู 
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เน้ือสัตวปี์ก เน้ือปลา และอาหารเกษตรแปรรูป การเปิดเสรีทางการคา้กบัหลายประเทศเป็นอีกหน่ึง
ตวัผลกัดนัส าคญัที่ท าให้จีนตอ้งปรับตวั เพื่อที่จะส่งออกไดม้ากข้ึน แต่อย่างไรก็ตามแมว้่าจีนจะเปิด
เสรีการค้า แต่จีนยงัคงมีการกีดกันการค้าที่ไม่ใช่ภาษี และการกีดกันจากการใช้มาตรฐานการ
ตรวจสอบที่แตกต่างออกไป ซ่ึงจีนควรที่จะมีการปรับปรุงระบบการตรวจสอบดงักล่าวให้เป็นไป
ตามสากล ซ่ึงสามารถเปิดโอกาสการคา้ของจีบกบัประเทศอ่ืนมากข้ึน  

การขยายตวัทางเศรษฐกิจของประเทศจีนถือว่าเป็นโอกาสที่ส าคญัต่อประเทศไทยใน
การไดร้ับประโยชน์จากสถาณการณ์ดงักล่าว พบว่าจีนมีการลดการส่งออกของภาคการเกษตรที่เขา้สู่
ประเทศไทย แต่มีการเพิ่มการน าเขา้สินคา้เกษตรของไทยเป็นจ านวนมาก ซ่ึงท าให้ภาคการเกษตร
และการส่งออกของไทยไดร้ับประโยชน์มากข้ึน ไม่ใช่เพียงแต่ประเทศไทย แต่การเติบโตของจีนท า
ให้จีนมีความต้องการสินคา้เกษตรในปริมาณมาก ท าให้กลุ่มประเทศที่ก าลงัพฒันาและมีการผลิต
และส่งออกในภาคการเกษตร สามารถส่งออกสินคา้มายงัประเทศจีนมายิ่งข้ึน เช่น ถัว่เหลือง และ
เมล็ดพืชประเภทน ้ามนั เป็นตน้ 

ส าหรับโอกาสของมะพร้าวไทยซ่ึงถือเป็นอีกหน่ึงสินคา้เกษตรที่มีความส าคญัต่อการ
ส่งออกของไทยไปยงัประเทศต่างๆ ชลธิชา ภทัรสิริวรกุล(2561) ได้วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบการ
ส่งออกมะพร้าวของประเทศไทย อินโดนีเซียและ ฟิลิปปินส์ในตลาดโลกผลการศึกษาพบว่า 
มะพร้าวของไทยเป็นมะพร้าวที่มีคุณภาพและมีจุดเด่นในเร่ืองของรสชาติ หอม หวาน นอกจากนั้น
ในไทยยงัมีอุตสาหกรรมแปรรูปมะพร้าวที่ทนัสมยั ท าให้ไดผ้ลิตภณัฑท์ี่มีคุณภาพ เป็นที่ยอมรับของ
ตลาดโลก ท าให้มะพร้าวไทยมีช่ือเสียง ดังนั้ นจึงเ ป็นผลดีต่อการส่งออกและการเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนัมากข้ึน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อลศิรา ฉัตรชยัศิระกลุ และสุทธาวร
รณ จีระพันธุ (2019) พบว่าข้อมูลจากศูนย์วิจัยกสิกรไทยได้สรุปภาพรวมทั้งมะพร้าวกะทิและ 
มะพร้าวน ้าหอมว่า “แนวโนม้ความตอ้งการกะทิและผลิตภณัฑม์ะพร้าวของไทยจะยงัขยายตวัต่อไป
ในระยะขา้งหนา้โดยคาดว่าในปี 2560 การส่งออกผลิตภณัฑม์ะพร้าวจะขยายตวัร้อยละ 18.5 คิดเป็น
มูลค่า 16.4 พนัลา้นบาท และ การส่งออกกะทิ จะขยายตวัที่ร้อยละ 16.5 คิดเป็นมูลค่า 12.7 พนัลา้น
บาท”  ซ่ึงมีผลดีต่อทุกภาคส่วนของเศรษฐกิจ ท าให้เกษตรกรหันมาปลูกมะพร้าวมากข้ึนทดแทน
ผลผลิตทางการเกษตรบางชนิดที่มีราคาตกต ่า และยงัเป็นโอกาสดีต่ออุตสาหกรรมการผลิตขนาด
กลางและขนาดย่อม (SMEs) ตั้งแต่ตน้น ้า กลางน ้า และปลายน ้า ที่เก่ียวขอ้งกบัการส่งออกผลิตภณัฑ์
มะพร้าว ซ่ึงสามารถใช้กระแสความนิยมมะพร้าวไทยสร้างจุดเด่นแก่ผลิตภณัฑ์ โดยการเพิ่มมูลค่า
ให้แก่ผลิตภณัฑ์จากการวิจัยพฒันาต่อยอดสินคา้มะพร้าวใหม่ๆ ซ่ึงจะสามรถสร้างรายได้จากการ
ส่งออกที่สูงข้ึน  



4 

 
มะพร้าวเป็นหน่ึงในผลไมจ้ากทั้งหมด 22 ชนิด ที่จีนมีการอนุญาตน าเขา้จากไทยและ

ช่วงระยะเวลา 5 – 6 ปี ที่ผ่านมา มะพร้าวไทยไดร้ับความนิยมอย่างมากในตลาดจีนเน่ืองจากคุณภาพ
มะพร้าว และรสชาติอร่อย มะพร้าวยงัไดร้ับความนิยมเน่ืองจากสรรพคุณดา้นสุขภาพ จากการดื่มน ้ า
มะพร้าวท าให้ผิวมีสุขภาพดี กะทิ และน ้ ามนัมะพร้าวใช้ส าหรับการประกอบอาหาร สามารถเพิ่ม
ระดับไขมันดีในร่างกาย และส่วนอ่ืนๆสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้หลากหลาย เช่น พรมไย
มะพร้าว กะลามะพร้าวส าหรับพาชนะใส่อาหาร และประดบัตกแต่ง เป็นตน้ ซ่ึงท าให้จีนมีการน าเขา้
มะพร้าวอย่างต่อเน่ือง และมีการน าเขา้จากไทยเป็นอนัดับต้นๆ  ศูนยพ์ฒันาการคา้และธุรกิจไทย ณ 
นครคุน หมิง  กล่าวว่า “Hema Fresh (ซุปเปอร์มาร์เก็ตที่มีการจดัจ าหน่ายสินคา้บนช่องทางออนไลน์
และออฟไลน์) เครือ Alibaba ท าการลงนามในสัญญาส่ังซ้ือมะพร้าวจากไทย จึงท าให้มะพร้าวไทยมี
ช่ือเสียงและไดร้ับความนิยมในตลาดจีนอย่างมาก จากขอ้มูลสถิติการบริโภคมะพร้าวไทยของลูกคา้ 
Hema Fresh พบว่า ในปี 2562 ผูบ้ริโภคชาวจีนมีการส่ังซ้ือมะพร้าวไทยทั้งช่องทางออนไลน์และ
ออฟไลน์มากกว่า 20 ล้านลูก” แสดงให้เห็นว่ามะพร้าวไทยได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ด้วย
สรรพคุณที่มีมากมายประกอบกับกระแสการรักสุขภาพที่คนหันมาสนใจเร่ืองของการรับประทาน
อาหารมากข้ึนท าให้ผูบ้ริโภคชาวจีนนิยมมีความตอ้งการในการบริโภคมะพร้าวมากข้ึน ส่งผลท าให้
ต้องน าเขา้มะพร้าวมากข้ึน ซ่ึงไทยได้รับประโยชน์จากกระแสการบริโภคดังกล่าวท าให้ไทยติด
อนัดบัผูน้ าเขา้มะพร้าวเป็นล าดบัแรกในประเทศจีน  

แมว้่าบางมณฑลของประเทศจีนจะสามารถปลูกมะพร้าวไดเ้อง เช่น มณฑลไห่หนาน 
(ไห่หล ่า) มณฑลวางตุง้ มณฑลกว่างซี มณฑลฝูเจี้ยน และเขตปกครองตนเองสิบสองปันนา มณฑล
ยูนนาน แต่ยงัไม่สามารถตอบสนองความต้องการของการบริโภคของชาวจีน เน่ืองจากปริมาณที่
น้อยและคุณภาพ ด้านรสชาติของมะพร้าวเมื่อเปรียบเทียบกับมะพร้าวไทยยงัมีรสชาติที่ไม่คงที่ 
ประกอบกับภาคอุตสาหกรรมแปรรูปของจีนมีการขยายตัว ดังนั้น ภาคอุตสาหกรรมมักจะใช้
มะพร้าวในการแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่างๆเพื่อเพิ่มมูลค่า เช่น  เคร่ืองดื่มน ้ ามะพร้าวส าเร็จรูป 
มะพร้าวอบแห้ง ผงกะทิ ลูกอมมะพร้าวและน ้ามนัมะพร้าว ดงันั้น จีนจึงตอ้งมีการน าเขา้มะพร้าวจาก
ต่างประเทศ เช่น ไทย อินโดนีเซีย และเวียดนามเป็นตน้ 

จากสถิติการส่งออกมะพร้าวไทย ในปี 2563 (เดือนมกราคม – ตุลาคม) ไทยมีปริมาณ
การส่งออกมะพร้าวทั้งสดและแห้งทั้งหมด 197,096ตนั มีอตัราการขยายตวัเพิ่มข้ึนร้อยละ 7.28และมี
มูลค่าการส่งออก 144,461,796เหรียญสหรัฐฯ มีอตัราการขยายตวัเพิ่มข้ึนร้อยละ 6.61เมื่อเทียบกับ
ช่วงเวลาเดียวกันของปี 2562 โดยไทยมีการส่งออกมะพร้าวไปยงัจีนมากที่สุดโดยคิดเป็นร้อยละ 
80.92 ของสัดส่วนการส่งออกของทั้งหมด รองลงมาคือ สหรัฐฯ ฮ่องกง สิงคโปร์และออสเตรเลีย 
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ตามล าดับ (ส านักงานส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ นครคุนหมิง กรมส่งเสริมการคา้ ระหว่าง
ประเทศ กระทรวงพาณิชย,์ 2020) 

 

 
 
ภาพที่ 1.2 ภาพกราฟการส่งออกมะพร้าวไทยปี 2561-2563 (ม.ค.-ต.ค) 
ที่มา: ศูนยพ์ฒันาการคา้และธุรกิจไทย ณ นครคุนหมิง ส านกังานส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ  
          นครคุนหมิง (2563) 

 

 
 
ภาพที่ 1.3 ภาพกราฟสัดส่วนของประเทศที่ไทยส่งออกมะพร้าวปี 2563 (ม.ค.-ต.ค.) 
ที่มา: ศูนยพ์ฒันาการคา้และธุรกิจไทย ณ นครคุนหมิง ส านกังานส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ  
         นครคุนหมิง (2563) 
 

ข้อมูลจากกรมส่งเสริมการค้า ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ (2556) แสดงถึง
โอกาสของสินคา้และบริการของไทยในตลาดจีนว่ามีโอกาสสูง เพราะไทยสามารถใชป้ระโยชน์จาก
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การคา้เสรี เอเซียน-จีน เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั ซ่ึงจะไดเ้ปรียบมากกว่าประเทศนอก
เขตอาเซียนในเร่ืองของภาษี กรมส่งเสริมการค้าได้แบ่งกลุ่มสินค้าที่มีโอกาสในการแข่งขันดังน้ี  
กลุ่มวตัถุดิบ กลุ่มสินคา้ และกลุ่มบริการ ซ่ึงประกอบด้วย มนัส าปะหลงั ยางพารา เม็ดพลาสติก    
อัญมณีเคร่ืองประดับ ผลไม้สดและแปรรูป อาหารแช่แข็ง และแปรรูปของขวญัของช าร่วยของ
ตกแต่งบ้าน ร้านอาหาร ร้านสปาและนวดไทยแผนโบราณ ผลิตภณัฑ์สปาและบ ารุงความงามจาก
ธรรมชาติ  ซ่ึงกลุ่มสินคา้เหล่าน้ีมีจุดเด่นในการน าเอาวิถีชีวิต และวฒันธรรมของไทยสะท้อนอยู่ใน
สินคา้และบริการ ซ่ึงเป็นที่นิยมและไดร้ับการยอมรับในตลาดประเทศจีน   

จากขอ้มูลขา้งต้นแสดงให้เห็นถึงความเติบโตของเศรษฐกิจในประเทศจีนที่มีมากข้ึน 
เป็นตลาดส าคญัในระดบัโลก ในด้านของความพร้อมของไทยต่อการส่งออกสินคา้และบริการจาก
ขอ้มูลขา้งตน้สามารถบงช้ีว่าผลิตภณัฑ์ของไทย เป็นที่ตอ้งการของตลาดจีน โดยเฉพาะมะพร้าวเป็น
ที่ยอมรับระดับสากล ดังนั้น บริษทั ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด จึงมองเห็นโอกาสในประเทศจีน แต่
ทางบริษทัยงัขาดการเตรียมความพร้อมและขอ้มูล เน่ืองไม่เคยเขา้สู่ตลาดประเทศจีน ไม่มีส่วนแบ่ง
การตลาดมาก่อนและไม่มีฐานลูกค้า ขาดการวางแผนกลยุทธ์ที่จะเข้าสู่ตลาดประเทศจีน ท าให้
องค์กรจึงจ าเป็นต้องศึกษาขอ้มูลตลาด โอกาส และความเป็นไปได้สภาพแวดลอ้มในการแข่งขัน 
ส าหรับผลิตภณัฑน์ ้ ามนัมะพร้าวสกัดเยน็ เพื่อน ามาก าหนด และวางแผนกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดจีน 
เพื่อขยายตลาดและเพิ่มยอดขายให้แก่องค์กร ซ่ึงหากมีการวิจัยชิ้นน้ีเกิดข้ึน นอกจากจะเป็น
ประโยชน์ต่อตวัองคก์รจะเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจที่เก่ียวขอ้งที่จะสามารถใชข้อ้มูลในงานวิจยัในการ
ก าหนดกลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดจีนไดอี้กดว้ย    
 
 

1.2 ค าถามวิจัย 
การก าหนดกลยุทธ์ิเพื่อเข้าสู่ตลาดจีนของบริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด ส าหรับ

สินคา้น ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็นควรเป็นอย่างไร เน่ืองจากบริษทั ทรอปิคานาออยล ์จ ากัด จะทราบถึง
ความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจในประเทศจีนและการเตรียมความพร้อมในการเขา้สู่ตลาดจีนของ
สินคา้น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็  
 
 

1.3 วัตถุประสงค์งานวิจัย  
1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งเสริมการเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ 

กรณีศึกษาของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั 
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1.2.2 เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและการแข่งขนัของธุรกิจน ้ ามนัมะพร้าวสกดัเย็นใน

ตลาดประเทศจีน    
1.2.3 เพื่อพัฒนากลยุทธ์เพื่อเข้าสู่ตลาดประเทศจีนของน ้ ามันมะพร้าวสกัดเย็น 

กรณีศึกษาของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั 
 
 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย  
การพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็น กรณีศึกษา

ของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ผูศ้ึกษามีความประสงคม์ุ่งเนน้ในการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
1.3.1 ศึกษาปัจจัยที่ส่งเสริม วิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม การแข่งขนัของธุรกิจของน ้ามนั

มะพร้าวสกดัเยน็ และกลยุทธ์ทางการตลาดต่างประเทศในการเขา้สู่ตลาดประเทศจีน    
1.3.2 ในการศึกษาเร่ืองน้ี ผูศ้ึกษาท าการศึกษาน ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็นจาก บริษทัทรอ  

ปิคานา ออยลจ์ ากดั เน่ืองจากเป็นตลาดที่บริษทัยงัไม่เคยส่งออกสินคา้ ซ่ึงหากสามารถขยายธุรกิจไป
ยงัประเทศจีนไดจ้ะเป็นการสร้างความเขม้แข็งของธุรกิจไดม้ากยิ่งข้ึน   
 
 

1.5 วิธีที่จะด าเนินการวิจัยโดยย่อ  
งานวิจยัชิ้นน้ี เป็นการศึกษาเชิงส ารวจเบื้องตน้ (Exploratory Research) ใชร้ะเบียนวิจยั

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชท้ั้งการคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
และการเก็บขอ้มูล เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) แหล่งขอ้มูลที่ใช่ในการศึกษาครั้ งน้ีแบ่ง
ออกเป็น 3 กลุ่ม  

กลุ่มที่ 1 เป็นกลุ่มที่ให้ขอ้มูลเก่ียวกับข้อมูลพื้นฐานของประเทศจีน ที่เก่ียวกับปัจจัย
ภายนอกที่มีผลต่อการเข้าสู่ตลาดจีน แรงผลกัดันและแรงดึงดูดร่วมไปถึง สภาพแวดลอ้มในการ
แข่งขนั โดยมาจากทางหน่วยงานรัฐและเอกชนประเภทสมาคม  

กลุ่มที่ 2 เป็นผูท้ี่ให้ขอ้มูลเก่ียวกับการการส่งออกไปยงัประเทศจีนและการเขา้สู่ตลาด
จีน โดยเป็นผูป้ระกอบกิจการที่มีการส่งออกสินคา้ไปยงัประเทศจีน อย่างนอ้ย 1 ปี  

กลุ่มที่ 3 ผูบ้ริหารใน บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั และลูกคา้ปัจจุบนั  
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่  
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1. ชุดค าถามการสัมภาษณ์เชิงลึก (Questions for In-depth Interview) ด าเนินการเก็บ

ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์แบบตวัต่อตวั ที่เป็นแบบการสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured 
Interview) จ านวน 3 ชุด ประกอบไปดว้ย  

ชุดที่ 1 เก่ียวกับปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดจีน แรงผลกัดันและแรงดึงดูด
ร่วมไปถึง สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั โดยจะใช้เก็บขอ้มูลกลุ่มที่ 1 ส าหรับสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูล
จากหน่วยงานรัฐและเอกชนประเภทสมาคม มีค าถามจ านวน 2 ตอน รวมทั้งหมด  15 ขอ้ 

ชุดที่ 2 เก่ียวกับปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดจีน แรงผลกัดันและแรงดึงดูด
ร่วมไปถึง สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั โดยจะใชเ้ก็บขอ้มูลกลุ่มที่ 2 ส าหรับสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลที่
เป็นผูป้ระกอบกิจการที่มีการส่งออกสินคา้ไปยงัประเทศจีน อย่างน้อย 1 ปี มีค าถามจ านวน 2 ตอน 
รวมทั้งหมด  17 ขอ้ 

ชุดที่ 3 เก่ียวกับความพร้อมภายในองค์กรต่อการส่งออก โดยจะใช้เก็บขอ้มูลกลุ่มที่ 3 
ส าหรับสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลที่เป็นผูบ้ริหารใน บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั และลูกคา้ปัจจุบนั มี
ค าถามจ านวน 2 ตอน รวมทั้งหมด  17 ขอ้ 

2. ผูว้ิจยั และทีมงานผูว้ิจยั ซ่ึงจะตอ้งมีความเขา้ใจในวตัถุประสงคข์องงานวิจยั จะตอ้ง
ท าหน้าที่ เป็นผู ้สัมภาษณ์ ( Interviewer)  ที่ต้องบันทึกเสียง จดบันทึก รวบรวมข้อมูลที่เ กิดข้ึน
วิเคราะห์และกลัน่กรองขอ้มูล โดยใชป้ระสาทสัมผสั ทกัษะในการส่ือสาร ทกัษะในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล การคน้ควา้หาความรู้ การออกแบบ กระบวนการวิจยั วิเคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล 

วิธีการเก็บขอ้มูล   
ผูว้ิจัยและทีมวิจัยจะด าเนินการสัมภาษณ์ โดยใช้ชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกในการเก็บ

ขอ้มูล โดยมีการนดัหมายล่วงหน้าส าหรับการสัมภาษณ์โดยผูใ้ห้ขอ้มูลจะสามารถเลือกช่องทางการ
ให้สัมภาษณ์ได้ ระหว่างการสัมภาษณ์จะมีการบนัทึกเทปเสียงการสัมภาษณ์ และเขียนขอ้สรุปที่ได้
จากแต่ละคนหลงัการสัมภาษณ์ และมีการทวนค าตอบและบทสรุปกบัทางผูใ้ห้ขอ้มูลอีกครั้ งก่อนจบ
การสัมภาษณ์เพื่อความมัน่ใจของผูใ้ห้ขอ้มูลว่า ขอ้มูลที่ไดม้าครบถว้นสมบูรณ์ โดยใชเ้วลาประมาณ 
45 นาที-1 ชัว่โมงต่อคน การตรวจสอบขอ้มูลให้ถูกตอ้งครบถว้นจะใชว้ิธีการตรวจสอบคุณภาพและ
ความถูกตอ้งของขอ้มูล โดยฟังเทปบนัทึกเสียงซ ้า และอ่านสคริปสองรอบ จากนั้นใชว้ิธีการน าเสนอ
ข้อมูลโดยการบรรยายเชิงพรรณนา โดยงานวิจัยชิ้นน้ีมีการด าเนินการตั้ งแต่ เดือน มกราคม - 
ธนัวาคม 2564   
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1.6 ประโยชน์ที่จะได้รับจากการวิจัย 
1.5.1 ให้ทราบถึงความเป็นไปได้และปัจจยัที่ส่งเสริมการเขา้สู่ตลาดประเทศจีน แรง

ผลดัดนั แรงดึงดูด และสภาพการแข่งขนั ของธุรกิจน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ และธุรกิจอ่ืนๆ ที่มีความ
เก่ียวขอ้ง 

1.5.2 ได้รับขอ้มูลที่เป็นประโยชน์ส าหรับการเตรียมความพร้อมที่จะขยายธุรกิจไปยงั
ต่างประเทศ ของธุรกิจน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ และธุรกิจอ่ืนๆ ที่มีความเก่ียวขอ้ง 

1.5.3 สามารถน าขอ้มูลที่ศึกษาคน้ควา้ น ามาวางแผนกลยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาดจีนของ
ธุรกิจน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ และธุรกิจอ่ืนๆ ที่มีความเก่ียวขอ้งไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
 
 

1.7 ค านิยามศัพท์ 
น ้ามันมะพร้าวสกัดเย็น คือ น ้ามนัที่ไดจ้ากการสกดัแยกน ้ามนัจากเน้ือของผลมะพร้าว 

(Cocos nucifera L.) โดยส่วนใหญ่ในทอ้งตลาดผูค้นมกัจะนิยมรับประทานเป็นน ้ ามนัมะพร้าวสกดั
เยน็ เน่ืองจากวิธีการสกดัเยน็นั้นจะยงัคงคุณค่าของสารอาหาร วิตามิน และรสชาติ ในน ้ามนัมะพร้าว
สกัดเย็นยงัมีสาระส าคญัที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย เช่น กรดลอริค (Luaric Acid) ที่สามารถช่วยตา้น
จุลินทรียแ์ละเสริมสร้างภูมิคุม้กนัให้แก่ร่างกาย (กนัต ์สวสัดิ์ ไชย) 

กลยุทธ์ คือ “รูปแบบการตดัสินใจ หรือการกระท าโดยเฉพาะ ซ่ึงผู ้จัดการน ามาใช้
เพื่อให้บรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายที่องค์กรวางไว”้ (รองศาสตราจารยพ์ิบูล ทีปะปาล, ดร.ธนวฒัน์ 
ทีปะปาล., 2559) 

ธุรกิจระหว่างประเทศ (International Business) ธุรกิจระหว่างประเทศ  หมายถึง
กิจกรรมทางดา้นการผลิต การจ าหน่าย และการให้บริการที่มีการข้ามพรมแดนระหว่างประเทศจาก
ประเทศหน่ึงไปยงัอีกประเทศหน่ึง หรืออีกนยัหน่ึง “ธุรกิจระหว่างประเทศ” หมายถึงการคา้ 

และการพาณิชย์ทั้งปวงที่เก่ียวข้องกับการหมุนเวียนหรือเปล่ียนมือของสินค้า การ
บริการ ทุน เงินตรา ตลอดจนเทคโนโลยีขา้มพรมแดนระหว่างประเทศ (ดร.สราวุธ ปิติยาศกัดิ์ ) 

สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment) คือ ปัจจัยจากภายนอกที่ส่งผล
กระทบต่อความอยู่รอด และการเติบโตขององค์กร ซ่ึงมีทั้งปัจจัยที่ผลกระทบดา้นบวก เป็นโอกาส
ในการด าเนินธุรกิจ และบางปัจจัยเป็นผลกระทบด้านบน เป็นอุปสรรคในการด าเนินการให้บรรลุ
เป้าหมายที่วางไว ้(รองศาสตราจารยพ์ิบูล ทีปะปาล, ดร.ธนวฒัน์ ทีปะปาล., 2559) 

สภาพแวดล้อมภายใน คือ การวิเคราะห์องคก์ร ซ่ึงประกอบไปดว้ย จุดแข็ง (Strengths) 
จุดอ่อน (Weakness) ซ่ึงสามารถเรียกว่า ปัจจยัเชิงกลยุทธ์ภายใน เป็นปัจจยัที่บริษทัสามารถน ามาใช้
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เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยประยุกต์ใชก้ับ สภาพแวดลอ้มภายนอก (โอกาส และ 
อุปสรรค) ที่ได้ท าการประเมินมาก่อน ท าให้บริษทัสามารถก าหนดกลุยุทธ์ที่ได้เปรียบจากการใช้
โอกาส และหลีกเล่ียง อุปสรรค ที่มีผลต่อการด าเนินการของบริษทั (รองศาสตราจารยพ์ิบูล ทีปะปาล
, ดร.ธนวฒัน์ ทีปะปาล., 2559) 

ความพร้อมในการส่งออก  คือ ความพร้อมที่องค์กรหน่ึงจะด าเนินธุรกิจระหว่าง
ประเทศ โดยน าสินคา้ หรือ บริการ ส่งออกไปยงัต่างประเทศ โดยมี 3 อง์ประกอบส าคญัที่ก าหนด
ความพร้อมขององคก์รในการส่งออกสินคา้และบริการ คือ ความพร้อมภายในองคก์ร ความพร้อมใน
สินคา้และบริการ แรงกระตุน้ภายในองคก์ร (Stephan G., Joanna S., Elizabeth L.R., 2020) 
 

สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Competitive Environment) หรืออาจะเรียก ว่า 
สภาพแวดล้อมในอุตสาหกรรม (Industry Environment) คือ ปัจจัยที่ท าให้เกิดการแข่งขนัข้ึนใน
อุตสาหกรรมนั้น ๆ  ได้แก่ ลูกคา้ คู่แข่งขนั ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ เป็นต้น (รองศาสตราจารยพ์ิบูล ที
ปะปาล, ดร.ธนวฒัน์ ทีปะปาล., 2559) 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
 

การพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็น กรณีศึกษา
ของ  บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ผูศ้ึกษาใชแ้นวคิดทฤษฎี การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก 
(PEST Analysis) ทฤษฎีปัจจัยแรงผลกั และ  ปัจจัยแรงดึงดูด (Push-Pull Factor Theory) ทฤษฎีการ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกจากการแข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Five Forces Model) และ
กลยุทธ์ในการขยายตลาดสู่ต่างประเทศ  (Strategic of Entry into International Market) รวมถึงการ
ทบทวนงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งและไดก้รอบแนวคิดดงัละเอียด ต่อไปน้ี  
 
 

2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PEST Analysis)  
การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก สภาพแวดลอ้มภายนอกที่อาจมีผลกระทบต่อองค์กรใน 

ระยะยาว เพื่อใช้ในการวางแผนด าเนินงานขององค์กร ประกอบด้วย 4 กลุ่มปัจจัย คือ การเมือง  
(Political) เศรษฐกิจ (Economic) สังคม (Social) และเทคโนโลยี (Technological) เรียกรวมๆ ด้วย 
ตัวย่อว่า PEST  ซ่ึงในการศึกษาครั้ งน้ี ผู ้วิจัยจึงสนใจการวิเคราะห์สภาพภายนอกด้วย PESTLE 
Analysis กบัการบริหารจดัการ และไดท้าการรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกับ PEST Analysis หรือ PESTLE  
Analysis โดยสามารถอธิบาย ความเป็นมา การน าหลักการไปใช้ ขั้นตอน และการวิเคราะห์
สังเคราะห์งานวิจยัที่มีผูส้นใจเคยไดน้าไปใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 

ความเป็นมาของการวิเคราะห์สภาพภายนอก 
ปี ค.ศ. 1967 เป็นจุดเร่ิมต้นของการวิเคราะห์สภาพพื้นที่ภายนอกของ Francis J. 

Aguilar ได้อธิบายเก่ียวกับ การวิเคราะห์สภาพภายนอกด้วย PESTLE Analysis (Bright hup PM 
project management, 2011) ประกอบด้วย การเมือง (Polities) เศรษฐกิจ (Economic) สังคมและ
วฒันธรรม (Social and Culture) เทคโนโลยี (Technology) กฎระเบียบ (Legal) และ สภาวะแวดลอ้ม 
(Ecological) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือที่เป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์และทาความเขา้ใจ “ภาพรวม” ของ
สภาพแวดลอ้มพื้นที่ที่กาลงัจะเขา้ไปดาเนินงานดา้นธุรกิจและคิดเก่ียวกับโอกาสและภยัคุกคามที่อยู่
ภายในพื้นที่ ธุรกิจใหม่ ซ่ึงจะต้องทาการค้นคว้าข้อมูลต่าง ๆ เพื่อทาความเข้าใจเ ก่ียวกับ
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สภาพแวดลอ้มของในพื้นที่ใหม่ และจะตอ้งคิดวางแผนเพื่อหาประโยชน์จากโอกาสและพยายามลด
ภยัคุกคามลงให้ได ้(Johnson, 2009) 

เคร่ืองมือ PEST Analysis มีช่ือเรียกอีกหลายช่ือ เช่น PESTLE, PESTEL, PESTLIED, 
STEEPLE & SLEPT การวิเคราะห์ด้วย PEST Analysis เป็นเคร่ืองมือที่ส าคญัและมีการใช้สาหรับ
การวิเคราะห์ในภาพรวมอย่างกวา้งขวาง เพราะเป็นเคร่ืองมือที่ดูแลว้ง่ายๆ (แต่ท ายากมาก) ที่จะช่วย
ให้คุณเขา้ใจภาพรวมของ Political, Economic, Social, Technology (เอกกมล เอ่ียมศรี, 2555) ดงันั้น 
นักวางแผนกลยุทธ์จะนิยมใช้ PEST Analysis ในการวิเคราะห์ภาพรวมในอนาคตของธุรกิจ 
แนวโนม้ดา้นการตลาด ปัจจยัที่จะมีผลต่อการเปล่ียนแปลงขนานใหญ่ในโลกธุรกิจในอนาคต 

การนาทฤษฎี PEST Analysis ไปใชใ้นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกเพราะเหตุ
ใดจากการศึกษาพบว่า เอกพล เอ่ียมศรี ไดเ้รียบเรียงจาก PESTLE Analysis Strategy Skills ไดอ้ธิบาย
เหตุผลไวว้่า 

1. การน าขอ้มูลที่จะนามาใช้ในการวิเคราะห์จะตอ้งมีประสิทธิภาพ มีความน่าเช่ือถือ 
สามารถอา้งอิงได ้และใช ้PEST Analysis เพื่อให้คุณมัน่ใจว่าส่ิงที่คุณท า คือการจดัการแนวคิดในเชิง
บวก กบัปัจจยัที่มีผลต่อการเปล่ียนแปลงของธุรกิจทั้งระดับท้องถ่ินหรือระดบัโลก โดยการที่คุณใช้
ขอ้มูลเพื่อวิเคราะห์ความเปล่ียนแปลงและหาประโยชน์จากการเปล่ียนแปลงนั้น คุณมีโอกาสมากที่
จะประสบความส าเร็จมากกว่าการที่คุณจะมีทศันคติภายในใจ ดว้ยประสบการณ์ที่ยาวนานในธุรกิจ 
แต่คุณจะต้องไม่ลืมว่า “การเปล่ียนแปลงเกิดข้ึนทุกวัน” การเปล่ียนแปลงนั้นจะส่งผลกระทบที่
รุนแรงกบันกัธุรกิจที่ไม่มีการวางแผนการตลาดที่สอดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลง แต่อย่างไรเสีย การ
เปล่ียนแปลงทุกชนิดต้องใช้เวลา ต้องมีการสร้างคุณประโยชน์อย่างมหาศาลให้กับกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ
หรือสินคา้ เพื่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมบางอย่างข้ึนและขยายวงอย่างกวา้งขวาง 

2. การใช้ PEST Analysis ในการวิเคราะห์ภาพรวมธุรกิจ และคู่แข่งรายใหญ่ที่
ครอบครองตลาดเกินกว่า 50-70% เพื่อจะช่วยให้คุณหลีกเล่ียงการดาเนินการทั้งด้านการตลาดและ
การวางกลยุทธ์ทางธุรกิจที่ผิดพลาด และถูกลงโทษจากวงการธุรกิจด้วยการท าให้ บริการของคุณ
หรือ สินคา้ของคุณลม้เหลว ดว้ยเหตุผลที่นอกเหนือจากการควบคุมของคุณ 

3. การใช ้PEST Analysis ในการวิเคราะห์จะมีประโยชน์เมื่อคุณเร่ิมต้นการด าเนินงาน
ในประเทศใหม่หรือภูมิภาคใหม่ที่ยงัไม่เคยท าธุรกิจมาก่อน ดงันั้นการใช ้PEST Analysis จะช่วยให้
ตดัสมมุติฐานที่ผิดพลาดหรือปัจจัยที่น ามาใช้ไม่มีน้าหนักเพียงพอที่จะท าให้การตดัสินใจของเรา
ถูกตอ้ง นอกจากน้ีจะช่วยให้คุณเขา้ใจกบัสภาพความเป็นจริงของสภาพแวดลอ้มใหม่ไดอ้ย่างถูกตอ้ง 
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การวิเคราะห์สภาพภายนอก 
แนวทางการวิเคราะห์ PEST Analysis จะมีแนวการวิเคราะห์เพื่อช่วยให้เร่ิมต้นการ

ระดมสมองเพื่อก าหนดขอ้มูลต่างๆ และปัจจยัต่างๆ (Aguilar F.J., 1967) ประกอบดว้ย 
1. การเมือง ไดแ้ก่ สถานะความมัน่คงของรัฐบาล และรูปแบบของรัฐบาล เสรีภาพของ

ส่ือสารตามหลักนิติธรรมและระบบการดาเนินการของราชการในแต่ละท้องถ่ิน แนวโน้มของ
กฎระเบียบขอ้บงัคบัที่จะออกมาใหม่ และกฎระเบียบขอ้บงัคบัที่ใชอ้ยู่ในปัจจุบนั ลกัษณะของสังคม
และกฎหมายการจ้างงานของท้องถ่ิน นโยบายภาษีและการคา้ และการควบคุมอตัราค่าไฟฟ้า การ
ออกกฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภคและส่ิงแวดลอ้ม และ การเปล่ียนแปลงที่บ่อยๆ ในสภาพแวดลอ้ม
ทางการเมือง 

2. เศรษฐกิจ ได้แก่ ขั้นตอนของวฎัจักรธุรกิจ สถานการณ์ปัจจุบนัและการคาดการณ์
การขยายตวัทางเศรษฐกิจของอตัราเงินเฟ้อและอตัราดอกเบี้ย การว่างงานและอุปทานของแรงงาน 
ต้นทุนค่าแรงงาน (ทั้งแรงงานขั้นต ่า และ ค่าแรงพนักงานระดบัฝีมือแรงงาน) ระดับรายไดแ้ละการ
กระจายระดับชั้นของรายได้ของคนทางาน ผลกระทบของการคา้แบบโลกาภิวฒัน์ และ แนวโน้ม
ผลกระทบของการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีหรืออ่ืนๆ ที่มีผลต่อเศรษฐกิจ 

3. สังคมและวฒันธรรม ได้แก่ อตัราการเติบโตของจานวนประชากรและอายุเฉล่ีย 
สุขภาพของประชากร และการเคล่ือนยา้ยถ่ินฐานของประชากร สังคมวิถีชีวิตของสังคมเมือง และ
สังคมชนบท ระดบัการศึกษาเฉล่ีย และทศันคติต่อการติดต่อการคา้กบัประเทศต่างๆ ประชากรที่ใช้
แรงงานในตลาดแรงงาน ทศันคติในการท างาน การรักความอิสระ ทศันคติต่อการท างานกบับริษทั
ต่างชาติ ความคิดเห็นหรือทศันคติของประชาชนทางสังคม และขอ้ห้ามทางสังคมต่างๆ รูปแบบของ
ประเพณีวฒันธรรม วิถีชีวิตทอ้งถ่ิน และการเปล่ียนแปลงทางสังคมและวฒันธรรมที่ก าลงัเกิดข้ึนใน
ทอ้งถ่ินนั้นๆ 

4. เทคโนโลยีและส่ิงแวดลอ้ม ไดแ้ก่ ผลกระทบของเทคโนโลยีใหม่ ๆ ผลกระทบของ
ระบบอินเตอร์เน็ต และระบบการติดต่อส่ือสารแบบมีสายและแบบไร้สาย และระยะทางที่ไกลจาก
สานกังานใหญ่ กิจกรรมการวิจยัและพฒันา และผลกระทบของการถ่ายทอดดา้นเทคโนโลยี 

ประเด็นส าคญัของ PEST Analysis คือ เคร่ืองมือที่เป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์และ
ท าความเขา้ใจ “ภาพรวม” ของสภาพแวดลอ้มในพื้นที่ ที่คุณกาลงัจะเขา้ไปด าเนินงานดา้นธุรกิจและ
คิดเก่ียวกบัโอกาสและภยัคุกคามที่อยู่ภายในพื้นที่ธุรกิจใหม่ ซ่ึงคุณจะตอ้งท าการคน้ควา้ขอ้มูลต่างๆ 
เพื่อท าความเขา้ใจเก่ียวกับสภาพแวดลอ้มของคุณในพื้นที่ใหม่ และคุณจะต้องคิดวางแผนเพื่อหา
ประโยชน์จากโอกาสและพยามลดภยัคุกคามลงให้ได ้(Team FME , online) 
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PEST Analysis จะช่วยคุณในดา้นการวิเคราะห์การเมือง เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี 

ซ่ึงหัวข้อเหล่าน้ีจะใช้ในขั้นตอนแรก เพื่อระดมความคิดในลักษณะระดับของภูมิภาคและ
ระดับประเทศ หลังจากนั้นนาข้อมูลที่ได้ผ่านการวิเคราะห์แล้วมาสรุปผล เพื่อใช้ประกอบการ
ตดัสินใจที่ส าคญัของการเปล่ียนแปลงการด าเนินงานภายในองคก์ร ส าหรับการที่จะเขา้ไปเปิดตลาด
ใหม่ในพื้นที่ยงัไม่ท าธุรกิจมาก่อน (เอกกมล เอ่ียมศรี, 2555) 

การใช ้PEST Analysis เป็นเคร่ืองมือที่ง่ายแก่การแบ่งแยกปัจจยัพื้นฐานที่ส าคญั การใช ้ 
PEST Analysis มีกระบวนการ 3 ขั้นตอน (จีรนนัท ์คลา้เจริญสมบตัิ, 2554) ประกอบดว้ย  

1. ระดมนกัวางแผนกลยุทธ์ในองคก์รอาจรวมถึงตวัผูท้าการประเมิน เพื่อก าหนดปัจจยั 
ต่าง ๆ ที่เก่ียวขอ้งและนาไปใส่ในตารางเคร่ืองมือ PEST Analysis  

2. ก าหนดความส าคญัของขอ้มูล ความน่าเช่ือถือของขอ้มูล และก าหนดน ้ าหนักของ 
ปัจจยัที่จะมีผลกระทบต่อธุรกิจในแต่ละลาดบัชั้น  

3. สรุปผลจากขอ้มูลที่ได้กรอกในตารางและท าการวิเคราะห์ผลกระทบต่อธุรกิจตาม
น ้าหนกัที่ไดก้ าหนดไวต้ั้งแต่ตอนแรก เพื่อป้องกนัการเขา้ขา้งตวัเองของผูก้รอกส่ิงส าคญัสาหรับการ
ใช้  PEST Analysis คือ การยา้ยจากขั้นตอนที่สองไปยงัขั้นตอนที่สามเพราะขั้นตอนน้ีจาเป็นที่
จะต้องใช้ ประสบการณ์ของผูก้รอกขอ้มูลและวิสัยทศัน์ของนักวิเคราะห์ ที่จะก าหนดความส าคญั
ของแต่ละปัจจยั ไดอ้ย่างถูกตอ้งแม่นย า เพราะการวางขอ้มูลในตารางเพียงเพื่อให้มนัครบทุกช่องจะ
ไม่เกิดประโยชน์ อะไรเลย และจะเป็นการเสียเวลา(http://en.wikipedia.org/wiki/PEST_analysis, คน้
เมื่อ 15  มกราคม 2558) ดังนั้น จาเป็นที่จะตอ้งคิดและวิเคราะห์ด้วย ขอ้มูลที่อยู่ทั้งหมดว่าต าแหน่ง
ขอ้มูลในแต่ ละบรรทดั และแต่ละปัจจัยมีการก าหนดน ้ าหนักของความส าคัญแต่ละปัจจัยชัดเจน 
วิเคราะห์ ผลกระทบและความรุนแรงของการผิดพลาดในกรณีที่มีการวางสินคา้และบริการในตลาด 
แต่โชคร้าย เกิดความลม้เหลวข้ึนของสินค้าและบริการเหล่านั้นในท้องตลาด (จีรนันท์ คลา้เจริญ
สมบตัิ, 2554) 

กล่าวสรุปไดว้่า PEST Analysis เป็นเคร่ืองมือที่จะเป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์และ
ท า ความเขา้ใจ “ภาพรวม” ของสภาพแวดลอ้มในพื้นที่ที่กาลงัจะเขา้ไปดาเนินงานด้านธุรกิจและคิด 
เก่ียวกับโอกาสและภยัคุกคามที่อยู่ภายในพื้นที่ธุรกิจใหม่ ซ่ึงคุณอาจจะต้องท าการค้นควา้ข้อมูล
ต่างๆ  เพื่อทาความเขา้ใจเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มของคุณในพื้นที่ใหม่และคุณจะตอ้งคิดวางแผนเพื่อ
หา ประโยชน์จากโอกาสและความพยายามลดภยัคุกคามลงให้ได ้
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2.2 ทฤษฎีปัจจัยแรงผลัก และปัจจัยแรงดึงดดู (Push-Pull Factor Theory) 
ปัจจัยแรงผลกั และปัจจัยแรงดึงดูด คือ แรงปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจใน

การเปล่ียนแปลง ที่อยู่ ธุรกิจ สังคม จากประเทศหน่ึงไปยงัอีกประเทศหน่ึง สถาณการ์ที่ท าให้เกิดแรง
ผลกัและแรงดึงดูด เกิดข้ึนมาจากกระแสโลกาภิวตัน์ที่เปล่ียนแปลงสภาพ สังคม เศรษฐกิจ ในแต่ละ
ประเทศที่แตกต่างกนั โดยปัจจยัแรงผลกัเป็นผลมาจากสภาพภายในภายในประเทศต้นทาง ซ่ึงมีการ
เปล่ียนแปลงในเชิงลบ ในขณะที่ปัจจยัแรงดึงดูด จะตรงขา้มกนั โดยเป็นปัจจยัในประเทศปลายทาง
ที่มีสภาพแวดลอ้มที่ดีกว่า เช่น สภาพสังคมดีกว่า เศรษฐกิจดีกว่า มีความต้องการแรงงานมากกว่า 
รายไดสู้งกว่า เป็นตน้ (Stanojoska A., Petrevski B., 2012)  

ความสัมพนัธ์ 2 ส่ิงที่เป็นแรงจูงใจในการเป็นผูป้ระกอบการ คือ ทฤษฎีแรงผลกัและ
แรงดึง (Push & pull theory) (Gilad & Levine, 1986) โดยทฤษฎีแรงผลกั คือ การที่บุคคลผลกัตวัเอง
สู่การประกอบกิจการจากแรงกดดันแง่ลบ เช่น การไม่พึงพอใจกับงาน ความยากในการหางาน
เงินเดือนไม่เพียงพอหรือความไม่ยืดหยุ่นของตารางการท างานในขณะที่ทฤษฎีแรงดึง คือ การที่
บุคคลมีความสนใจในการประกอบกิจการที่ต้องการสร้างข้ึนมาเองเพื่อเติมเต็มความมัง่คัง่และความ
ปรารถนา งานวิจัยพยายามก าหนดสถานการณ์และปัจจยัแวดลอ้มที่สามารถคาดการณ์ได ้เช่น การ
ยา้ยงาน ประสบการณ์การท างาน การเขา้ถึงทรัพยากรที่หลากหลายและอิทธิพลจากภาครัฐ พบว่า 
ปัจจัยเหล่าน้ีมีผลกระทบต ่าเน่ืองจากไม่มีเหตุผลที่จะคาดหวงัความสัมพนัธ์ทางตรงระหว่างปัจจยั
ภายนอกกับกิจกรรมการประกอบการ เช่น การยา้ยงานอาจจะเป็นตวักระตุน้ท าให้บุคคลอยากเป็น
ผู ้ประกอบการแต่อาจจะไม่ เ ลือกที่จะเป็นผู ้ประกอบการแม้ได้รับการสนับสนุนให้ เ ป็น
ผูป้ระกอบการแต่เป็นไปไดว้่าอาจจะเลือกท าอาชีพอ่ืน  

ดงันั้นสรุปไดว้่า ปัจจยัแรงผลกั และปัจจยัแรงดึงดูด เป็นเคร่ืองมือเป็นเคร่ืองมือที่ช่วย
ในการประเมินสถานการณ์ความพร้อมของธุรกิจในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ แสดงเป็นรายงานให้
ทราบถึงระดับความสามารถในการแข่งขันและความพร้อมในการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ ใน 
องคป์ระกอบของคุณลกัษณะต่าง ๆ 6 ประการ ไดแ้ก่  

1) ความสามารถในการแข่งขนัของธุรกิจภายในประเทศ   
    โดย Cavusgil, Knight, and Reisenberger (2008) ได้กล่าวว่า การที่องค์กรประสบ

ความส าเร็จในการแข่งขนัภายในประเทศจะท าให้เกิดแรงผลกัดนัในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศได ้
รวดเร็วข้ึนนอกจากน้ี Burpitt and Rondinelli (2000) ยงัมีแนวคิดว่า ระดบัยอดขาย รายได ้และผลกา
ไร การเติบโตขององค์กร การประสบความส าเร็จในการด าเนินการตลาดภายในประเทศ เป็นปัจจยั 
ส าคญัที่ช่วยสร้างโอกาสในการที่องคก์รจะประสบความส าเร็จในธุรกิจระหว่างประเทศมากข้ึน และ
Yip, Biscarri and Monti (1999) มีแนวคิดว่า การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศมีความสัมพนัธ์กับผลการ
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ด าเนินงานอย่างมีนัยส าคัญ ซ่ึงผลการดาเนินงานสามารถกล่าวได้ถึงการมีศักยภาพในด้านการ
วางแผน กลยุทธ์ แรงขบัเคล่ือนในการด าเนินงาน การวิจยัทางการตลาด ต าแหน่งทางการตลาด การ
วางแผนแกไ้ขปัญหา และความพร้อมของทรัพยากร 

2) แรงจูงใจในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ   
     แรงจูงใจในการด าเนินธุรกิจเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ เกิดจากแรงกระตุ้นหรือ 

แรงผลกัดันจากการที่บริษทัต้องการพฒันาความรู้ เทคโนโลยี และศกัยภาพทางธุรกิจให้เหนือกว่า
คู่แข่ง ก้าวไปสู่ตลาดต่างประเทศก่อนคู่แข่ง และใช้กาลงัการผลิตที่เหลืออยู่ให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
และ ขยายขอบเขตการขายไปยงัตลาดต่างประเทศให้กิจการมียอดขายเพิ่มข้ึน ส่งผลให้เกิดการใช้กา
ลงัการผลิตซ่ึงมีผลต่อต้นทุนการผลิตต่อหน่วยที่ลดลง ทาให้เกิดขอ้ไดเ้ปรียบทางดา้นราคาขายและ
เป็น ประโยชน์ต่อ การแข่งขัน (Bartlett and Ghoshal, 2000) กล่าวว่า แรงจูงใจในการเข้าสู่ตลาด
ต่างประเทศจะขบัเคล่ือนดว้ยรูปแบบทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี และการพฒันาทางสังคม วฒันธรรม  
ตลอดจนสภาพแวดลอ้มที่ส่งผลให้บริษทัตอ้งด าเนินธุรกิจเขา้สู่ตลาดต่างประเทศเพื่อความอยู่รอด
ใน การด าเนินธุรกิจและลดความเส่ียงจากการด าเนินงานแค่เพียงแห่งเดียว 

3) ความมุ่งมัน่ของเจา้ของหรือผูบ้ริหารระดบัสูง  
    โดย Manolova, Edelman, and Greene (2002) มีแนวคิดว่า ผูป้ระกอบการในกิจการ

ที่มีการดาเนินธุรกิจเขา้สู่ตลาดต่างประเทศมีการรับรู้สภาพแวดลอ้มเชิงบวกมากกว่า ผูป้ระกอบการ
ของกิจการที่ยงัไม่เข้าสู่การด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ  Mehran and Moini (1999) ได้ทาการวดั
ทศันคติของผูบ้ริหารเก่ียวกับความเส่ียงและผลกาไรในการส่งออก โดยมีขอ้เสนอแนะจากการท า
วิจัยว่าระดับผลงานที่ผูป้ระกอบการธุรกิจส่งออกนั้น สามารถเติบโตและท าก าไรจะถูกจ ากัดไว้
จนกว่าพวกเขาจะทราบถึงสภาวการณ์ของการส่งออกในปัจจุบันหรือมีประสบการณ์ด้านการ
ส่งออก นอกจากนั้น ผูป้ระกอบการที่มีความยินดีที่จะเป็นผูร้ับความเส่ียง มีแนวโนม้ที่จะตอบสนอง
ต่อการสนับสนุนโอกาสในการส่งออกและสามารถกลายเป็นผู ้ส่ง ออกอย่างเต็มตัวมากกว่า
ผู ้ประกอบการที่ไม่ยินดีรับความเส่ียง (Leonidou, Katsikkeas, and Piercy, 1998) โดยเมื่อบริษัท
ด าเนินธุรกิจเขา้สู่ตลาดต่างประเทศจะตอ้งพบกับความเส่ียงที่หลากหลาย อาทิ ความเส่ียงทางดา้น
กายภาพ สังคม การเมือง และการเงินที่สามารถขดัขวางการเขา้สู่ธุรกิจระหว่างประเทศ 

4) ความพร้อมของสินคา้หรือบริการส าหรับตลาดต่างประเทศ 
    โดย Holm-Olsen (2008) กล่าวว่า การทราบถึงขอ้ไดเ้ปรียบเสียเปรียบทางผลิตภณัฑ์

จะส่งผลให้รู้ถึงจุดที่ควรพฒันาและปรับปรุงให้ผลิตภณัฑม์ีคุณภาพมาตรฐาน ให้เกิดความโดดเด่น
มากยิ่งข้ึน ซ่ึงการมีความรู้ในดา้นปัจจยัเฉพาะที่ส่งผลต่อตวัผลิตภณัฑน์ั้น เป็นส่ิงส าคญัที่ช่วยสร้าง
โอกาสของการประสบความส าเร็จในการส่งออก และDimitratos and Emmanuella (2003) ได้มี
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แนวคิดว่า บริษทัที่ประสบความส าเร็จในการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ จะมีความโดดเด่นในด้าน
นวตักรรม ความมุ่งมัน่ในการพฒันา และการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑแ์ละการบริการให้มีความโดดเด่น 
มีมาตรฐานและเอกลกัษณ์เฉพาะตวัในการขายในตลาดต่างประเทศ 

5) ทกัษะ ความรู้ และทรัพยากรขององคก์ร 
     Momolava et al. (2002) กล่าวว่า ทกัษะ ความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ ต่างๆ 

ที่สะสมได้มาจากการดาเนินงานกับองค์กรธุรกิจระหว่างประเทศ และการรับรู้สภาพแวดลอ้มเป็น
รากฐานที่ส าคัญที่สามารถช่วยให้ประสบความส าเร็จในการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ  Westhead, 
Wright, and Ucbasaran (2001) มีแนวคิดว่า ผู ้ประกอบการณ์ของบริษัทจาเป็นต้องมีการจัดสรร
ทรัพยากรโดยการใช ้Management Know How (ความสามารถในการจดัการความรู้) คือ ทกัษะและ
ความเช่ียวชาญที่ไดร้ับการพฒันาในช่วงเวลาจากการจดัการภายในองค์กร และความสามารถในการ
สรรหาคู่คา้ที่เหมาะสม นดัลงทุนและที่ปรึกษา สามารถช่วยในการจดัสรรทรัพยากรต่าง ๆ ที่บริษทั
ต้องการ จะส่งผลให้บริษัทที่มีความสามารถทางการจัดการที่หลากหลายสามารถพัฒนาด้าน
ทรัพยากรไดเ้ป็นอย่างดี ทาให้เป็นไปตามกลยุทธ์ในการแข่งขนั และสามารถเพิ่มโอกาสในการเขา้สู่
ตลาดต่างประเทศได้มากข้ึน Carpenters et al. (2000) มีแนวคิดว่า ความรู้ที่บุคคลได้รับในหน้าที่
ระหว่างการทางานในต่างประเทศเป็นการเพิ่มโอกาสให้เกิดความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบันโยบายทาง
การคา้ระหว่างประเทศ ความเส่ียงที่เกิดจากอตัราแลกเปล่ียน ความสามารถในการเขา้ถึงวฒันธรรม
ของชาติอ่ืน ๆ และเครือข่ายระหว่างประเทศของเพื่อนร่วมงานระดบัมืออาชีพภายนอกบริษทั โดย
ความรู้ดังกล่าวสามารถเพิ่มดะรับความพร้อม ความสามารถ และทักษะในการเข้าสู่ตลาด
ต่างประเทศไดม้ากข้ึน นอกจากนั้น ยงัมีแนวคิดว่า ความรู้และประสบการณ์ที่เคยไดร้ับจากการทา
งานในต่างประเทศเป็นประสบการณ์ส าคญัที่สามารถเอาชนะอุปสรรคและปัญหา ที่เก่ียวขอ้งกับ
ความแตกต่างดา้นภาษา ดา้นวฒันธรรม ดา้นกฎหมาย และในการดาเนินธุรกิจ 

6) ประสบการณ์และการฝึกอบรม 
     Athanassiou and Night (2000)  มีแนวคิดว่ า  ปัจจัยของศักยภาพที่ส าคัญต่อ

ความสามารถในการสร้างความแตกต่างขององค์กรในดา้นความสัมพนัธ์ของแนวโน้มการส่งออก 
การแข่งขนั การพฒันา และการด าเนินงาน อนัเกิดจากผูบ้ริหารนั้นไดร้ับความรู้จากการดาเนินชีวิต
ในต่างประเทศ ผูป้ระกอบการจะรับวฒันธรรมต่างชาติจากการอยู่อาศยัในต่างประเทศ การท างาน
หรือท่องเที่ยวในต่างประเทศ ที่สามารถเพิ่มประสบการณ์ในความเป็นนานาชาติของวฒันธรรมใน
ประเทศนั้นๆ ยงัมีแนวคิดว่า ประสบการณ์จากการเดินทางไปยงัต่างประเทศ สามารถท าให้มองเห็น
ส่ิงที่ส าคญัเก่ียวกับโอกาสทางการตลาดในต่างประเทศ อาทิ ทราบถึงวิธีการเอาชนะอุปสรรคและ
ปัญหาที่เกิดจากการดาเนินธุรกิจระหว่างประเทศ และLeonidou et al. (1998) ไดศ้ึกษาความสัมพนัธ์
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ระหว่างผูป้ระกอบการที่มีประสบการณ์ในต่างประเทศและระดับบริษทัที่มีส่วนร่วมในตลาดการ
ส่งออกจานวน 17 ตัวอย่าง ผลการศึกษารายงานว่าใน 6 ตัวอย่าง พบว่า ผู ้ประกอบกิจการที่ มี
ประสบการณ์ดา้นการส่งออกมีประสบการณ์ในต่างประเทศมากกว่าผูป้ระกอบการที่ไม่ไดป้ระกอบ 
ธุรกิจการส่งออก และSimmonds and Smith (1968) กล่าวว่า ผูป้ระกอบการที่มีความพร้อมรับมือกับ
แนวโน้มในการส่งออกอยู่ตลอด คือผู ้ประกอบการที่ เคยได้รับประสบการณ์การทางานใน
ต่างประเทศมาเป็นอย่างดี 

จากที่กล่าวมานั้ น สามารถสรุปได้ว่า นักการศึกษาทางธุรกิจระหว่างประเทศมี
ความเห็นสอดคล้องกันเป็นอย่างดีว่า ปัจจัยทั้ ง 6 ด้านน้ี เป็นปัจจัยส าคัญที่ผู ้ประกอบการควร
ประเมินความพร้อมขององคก์รในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ  
 
 

2.3 ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกจากการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
(Five Forces Model) 

ไมเคิล อี. พอร์เตอร์ ศาสตราจารยค์ณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัฮาร์วารด์ ผูส้ร้างตวั
แบบเพื่อน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมจ่างๆ ข้ึน เรียกว่า 
“ตัวแบบพลังผลักดัน 5 ประการ” หรือ “Five Forces Model” ตามตัวแบบน้ีช้ีให้เห็นว่ามีปัจจัย 5 
ประการ ที่จะเป็นตวัก าหนดสภาวะการแข่งขัน อนัจะมีผลต่อศกัยภาพการท าก าไร (Profitability 
Potential) และการดึงดูดใจในอุตสาหกรรมนั้น (Industry Attractiveness) (รองศาสตราจารยพ์ิบูล ที
ปะปาล, ดร.ธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2559) ค าว่า “การดึงดูดใจในอุตสาหกรรม” (Industry Attractiveness) 
เป็นแรงดึงดูดให้เขา้ไปลงทุนในอุตสาหกรรมเดียวกนั ซ่ึงมีความหมายเกี่ยวขอ้งกบั “ศกัยภาพการท า
ก าไร” อนัเกิดจากการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้น อุตสาหกรรมใดดึงดูดใจให้นกัลงทุนไปลงทุนสูง 
(High Attractive Industry) หมายความว่าความสามารถในการท าก าไรจะมีต ่า ซ่ึงปัจจัยที่จะเป็น
ตวัก าหนด “ศกัยภาพในการท าก าไร (Profitability Potential) หรือ “การดึงดูดใจของอุตสาหกรรม” 
(Industry Attractiveness) จะข้ึนอยู่กบัพลงัผลกัดนั 5 ประการ  ดงัภาพที่ 2.1 และภาพที่ 2.2 
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ภาพที่ 2.1 แสดงผลงัผลกัดนั 5 ประการ และผลกระทบต่ออุตสาหกรรม 
ที่มา: การจดัการเชิงกลยุทธ์ (ปรับปรุงใหม่) (รองศาสตราจารยพ์ิบูล ทีปะปาล,  
         ดร.ธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2559) 

 
 

 
ภาพที่ 2.2 พลงัผลกัดนัทั้ง 5 ประการ และพลงัผลกัดนัจากผูม้ีส่วนไดเ้สียท าให้เกิดการแข่งขนั และ 
                  ศกัยภาพการท าก าไรในอุตสาหกรรม   
ที่มา: การจดัการเชิงกลยุทธ์ (ปรับปรุงใหม่) (รองศาสตราจารยพ์ิบูล ทีปะปาล, ดร.ธนวฒัน์  
         ทีปะปาล, 2559) 
 

ส าหรับรองศาสตราจารยพ์ิบูล ทีปะปาล และ ดร.ธนวฒัน์ ทีปะปาล (2559) ไดส้รุปว่า 
ผลกัดนั 5 ประการ ดงัน้ี  

1) ภยัคุมคามอนัเกิดจากคู่แข่งหนา้ใหม่ (Threat of New Entrants)  
    อุตสาหกรรมใดก็ตามที่คู่แข่งหน้าใหม่สามารถเขา้มาในอุตสาหกรรมนั้นได้อย่าง

สะดวกจะท าให้ศกัยภาพการท าไรในอุตสาหกรรมนั้นลดลง เน่ืองจากคู่แข่งใหม่จะเขา้มามีบทบาท

พลังผลักดัน 
5 ประการ 

ความรุนแรงของ
การแข่งขัน 

ศักยภาพการทำ
กำไร 

การดึงดูดใจใน
อุตสาหกรรม 

คู่แข่งหน้าใหม ่
(New Entrants) 

 
 

คู่แข่งในอุตสาหกรรม 
 

ความรุนแรง 
ของการแข่งขัน 

ภัยจากคู่แข่งหน้าใหม่ 

อำนาจต่อ 
รอง 
ของผู้ซื้อ 

ผู้ซื้อ 

 (Buyers) 

ผลิตภัณฑ์ทดแทน
(Substitutes) 

ภัยคุกคามจากผลิตภัณฑ์ทดแทน 

อำนาจ 
ต่อรอง 
ของผู้ขายปัจจัย
การผลิต 

ผู้ขายปัจจัยการผลิต 

 (Suppliers) 

ผู้มีส่วนได้เสีย 

(Stakeholders) 

อำนาจ 
สมาคม 
การคา้ 
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ในการแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดในอุตสาหกรรมนั้นไป ท าให้ส่วนแบ่งทางการตลาดลดลง 
ความรุนแรงในการแข่งขนัจะเพิ่มข้ึน เพราจ านวนคู่แข่งนั้นเพิ่มข้ึน โอกาสท าก าไรจึงลดลง เน่ืองจาก
ตอ้งใชท้รัพยากรและความพยายามทางการตลาดเพื่อแย่งชิงลูกคา้มากข้ึน  

2) ความรุนแรงของการแข่งขนัระหว่างบริษทัในอุตสาหกรรมเดียวกัน ( Intensity of  
Rivalry among Existing Firm)  

การแข่งขันระหว่างบริษทัต่างๆ ที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน โดยต่างก็ใช้ยุทธวิธี
การตลาดมาแข่งขนักัน เพื่อให้ไดส่้วนแบ่งทางการตลาดที่มากข้ึน และเพื่อแย่งชิงลูกคา้ซ่ึงกันและ
กนั โดยการลดราคาสินคา้ การแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ และการโฆษณา เป็นตน้ ดงันั้น อุตสาหกรรม
ใดก็ตาม ที่มีบริษทัต่างๆด าเนินธุรกิจภายในอุตสาหกรรมนั้นอยู่แลว้หลายรายและบริษทัเหล่านั้นมี
ความแข็งแกร่ง ความเขม้ขน้ของการแข่งขนัในตลาดนั้นก็จะมีสูง อุตสาหกรรมนั้นจึงเป็นอุปสรรค 
ไม่จูงใจให้เขา้ไปลงทุน เพราศกัยภาพการท าก าไรต ่า  

3) อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Buyer)  
     ผู ้ซ้ือผลิตภัณฑ์ในอุตสาหกรรมสามารถแสดงอ านาจต่อรองที่มีผลกระทบต่อ

อุตสาหกรรมดว้ยการใชพ้ลงักดราคาให้สินคา้มีราคาต ่าลง ลดปริมาณการซ้ือ หรือเรียกร้องให้บริษทั
ในอุตสาหกรรมเพิ่มคุณภาพผลิตภณัฑข้ึ์น โดยให้ราคาเท่าเดิม เรียกร้องบริการเพิ่มข้ึน หรือก าหนด
เงื่อนไขการขายต่างๆ เป็นตน้ เมื่อผูซ้ื้อมีอ านาจการต่อรองสูง ก็จะเป็นเหตุให้คู่แข่งต่างหันมาเอาใจผู ้
ซ้ือ อนัมีผลท าให้การท าก าไรของผูข้ายลดลง  

4) อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต (Bargaining Power of Supplier)  
    ผูข้ายปัจจยัการผลิตสามารถท าให้อุตสาหกรรมไดร้ับผลกระทบดว้ยการข้ึนราคา ลด

คุณภาพหรือลดปริมาณปัจจยัการผลิตอ่ืนๆ ที่เป็นองคป์ระกอบส าคญัในการผลิตได ้ท าให้ตน้ทุนการ
ผลิตไม่แน่นอน จึงท าให้ไม่สามารถท าก าไรไดต้ามเป้าหมาย ดงันั้นเมื่อผูข้ายปัจจยัการผลิตมีอ านาจ
ต่อรองสูงประสิทธิภาพการท าก าไรในอุตสาหกรรมก็จะลดลง  

5) ภยัคุกคามจากผลิตภณัฑท์ดแทน (Threat of Substitute Products) 
     ผลิตภณัฑท์ดแทน หมายถึง ผลิตภณัฑท์ี่ดูเหมือนจะแตกต่างกันหรือคนละชนิด แต่

ก็สามารถสนองความต้องการของลูกคา้ได ้ เช่นเดียวกบัผลิตภณัฑ์อีกอย่างหน่ึง อุตสาหกรรมใดที่มี
ผลิตภณัฑอ่ื์นสามารถน ามาใชท้ดแทนในอุตสาหกรรมนั้นได ้ศกัยภาพการท าก าไรในอุตสาหกรรม
นั้นก็จะลดลง เพราะผลิตภณัฑ์ทดแทนจะเป็นตวัจ ากัดโอกาสในการก าหนดราคา ตวัอย่างเช่น ชา 
สามารถทดแทนได้ด้วยกาแฟ ถา้หากราคากาแฟสูงข้ึน ผูด้ื่มกาแฟก็จะค่อยๆเปล่ียนไปดื่มชาแทน 
ดงันั้นราคาชาจึงเป็นตวัก าหนดเพดานราคาของกาแฟ 



21 

 
นอกจากน้ี การคน้ควา้ขอ้มูลเก่ียวกับทฤษฎีแรงกดดนัทางการแข่งขนั 5 ประการ ไดม้ี

นกัวิชาการหลายๆ ท่านไดก้ล่าวถึงทฤษฎีแรงกดดนัทางการแข่งขนั 5 ประการไว ้ดงัน้ี 
ประดิษฐ์ ภญัโญภาสนุล (2553) ไดก้ล่าวถึง ทฤษฎีแรงกดดนัทางการแข่งขนั 5ประการ 

เป็นทฤษฎีที่คิดคน้โดย ไมเคิล อี พอร์ตเตอร์ (Michel E. Porter) เพื่อใช้ส าหรับวิเคราะห์โครงสร้าง
และสภาพแวดลอ้ม ทางดา้นการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ประกอบไปดว้ย 

อุปสรรคจากคู่แข่งรายใหม่ (New Entrants) คือ การกีดขวางหรือท าให้คู่แข่งรายใหม่ๆ 
เขา้มาในอุตสาหกรรมได้ยากข้ึน เพราะถา้มีคู่แข่งรายใหม่ๆ เขา้มามากเท่าได ก็จะท า

ให้การแข่งขนัสูงข้ึนตาม การแบ่งส่วนการตลาด มกัจะมีแรงกดดนัให้ตอ้งลดราคาสินคา้ให้ต ่าลง ซ่ึง
จะท าให้ก าไรต่อสินคา้แต่ละชิ้นลดลงตามไปดว้ย ในการที่ลูกคา้รายใหม่ๆ จะเขา้มาในอุตสาหกรรม
ได้ยากหรือง่ายจะข้ึนอยู่กับปัจจยัต่างๆ อนัได้แก่ การมีต้นทุนที่ต ่าจากปริมาณการผลิตที่มากข้ึนจะ
ท าให้คู่แข่งรายใหม่ๆ เขา้มาในอุตสาหกรรมไดย้ากข้ึน ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ความต้องการ
เงินลงทุนการเขา้ถึงช่องทางจัดจ าหน่าย นโยบายของรัฐบาล เป็นต้นอ านาจต่อรองของผูจ้  าหน่าย
วตัถุดิบ (Suppliers) คือ หากผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบมีอ านาจในการต่อรองมากเกินไปจะท าให้มีผลกระทบ
ต่อต้นทุน ราคา คุณภาพของวตัถุดิบ ซ่ึงส่ิงที่ท าให้ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบมีอ านาจในการต่อรองมากข้ึน 
เช่นความแตกต่างจากวตัถุดิบแต่ละเข้า ไม่มีวัตถุดิบอ่ืนๆ มาทดแทน ช่ือเสียงของผู ้จัดจ าหน่าย
วตัถุดิบความตอ้งการวตัถุดิบนั้นๆ ในตลาดโลกเป็นตน้อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ (Buyers) คือ ผูซ้ื้อจะ
มีอ านาจในการต่อรองในดา้นต่างๆ เช่น ราคา หรือคุณภาพของสินคา้ที่ลูกคา้ต้องการ โดยจะมีปัจจยั 
ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นดุลอ านาจ เช่น หากผูซ้ื้อมีจ านวนนอ้ยกว่า จานวนของผูข้าย ผูซ้ื้อจะมีอ านาจ
ในการต่อรองสูง ความส าคญัของสินคา้ สัดส่วนยอดซ้ือต่อปริมาณการซ้ือทั้งหมดในอุตสาหกรรม 
หรือหากมีสินคา้ทดแทนหลากหลายจะท าให้ผูซ้ื้อมีอ านาจการต่อรองมากเช่นกนั 

ปัจจยัดา้นราคา เช่น ความแตกต่างของระหว่างสินคา้จากผูป้ระกอบการต่างๆ หรือใน
การซ้ือหากผูซ้ื้อมีการส่ังซ้ือสินคา้เป็นจานวนมากก็จะทาให้มีอ านาจในการต่อรองที่สูงเป็นตน้ 

อุปสรรคจากสินค้าหรือบริการทดแทน (Substitutes) คือ ในธุรกิจใดๆ ที่มีสินค้าที่
สามารถทดแทนกันได ้มกัจะทาให้มีการก าหนดราคาของสินคา้นั้นๆ ได้ยากซ่ึงจาทาให้ผูซ้ื้อมีการ
เปรียบเทียบระหว่างสินคา้ที่มียี่ห้อที่แตกต่างกนั และสินคา้ที่สามารถทดแทนกนัไดอี้กดว้ย  

การแข่งขนักบัคู่แข่งรายเดิม (Industry Competitors) ซ่ึงในยุคปัจจุบนัที่มีการแข่งขนั ที่
สูงข้ึนเร่ือย ๆ ทั้งในดา้นของราคา หรือความแตกต่างของสินคา้หรือบริการแต่ละตวั ซ่ึงการพิจารณา
ปัจจยัต่อไปน้ี เช่น ขนาดและอตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม ตน้ทุนคงที่และตน้ทุนผนัแปรความ
แตกต่างของสินค้าและบริการ ทุนของผู ้ซ้ือในการเปล่ียนไปใช้ยี่ห้ออ่ืน ความหลากหลายของ
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ผู ้ประกอบการ เป็นต้นซ่ึงสอดคล้องกับ สุวัฒน์ ศิรินิรันดร์ (2554) ได้กล่าวถึง ทฤษฎีแรงกดดัน
ทางการแข่งขนั 5 ประการ คือ แรงกดดนัที่ส่งผลต่อการดาเนินธุรกิจ ซ่ึงประกอบดว้ย แรงกดดนัของ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ แรงกดดันจากลูกคา้ สินคา้ทดแทน การแข่งขนัของธุรกิจประเภทเดียวกนั 
คู่แข่งทางธุรกิจอ่ืนๆและเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบั วิทยา ด่านธารงกุล (2546) ไดก้ล่าวถึง ทฤษฎี
แรงกดดันทางการแข่งขนั 5 ประการ คือ เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิเคราะห์แรงกดดนัสภาพแวดลอ้มที่
เป็นอุปสรรคคุกคามจากการแข่งขนัจะมีรายละเอียด ดงัน้ี 

คู่แข่งในอุตสาหกรรม (Rivalry Among competitors) คือ การแข่งขันของคู่แข่งใน
อุตสาหกรรมนั้น เช่น การตดัราคา การโฆษณาต่างๆ ถา้หากว่ามีคู่แข่งรายใหม่ๆเขา้มาในตลาดมาก
ข้ึนจะทาให้มีการแข่งขนัที่รุนแรง และจะสร้างแรงกดดนัต่อผลกาไรมากข้ึนเท่านั้น 

คู่แข่งรายใหม่ (New Entrants) คือ การที่ยิ่งมีคู่แข่งรายใหม่ๆ เขา้มาในธุรกิจมากเท่าใด 
ก็จะยิ่งเพิ่มความกดดนัต่อราคาสินคา้ และยงัทาให้มีการแข่งขนัที่สูงข้ึน โดยการที่คู่แข่งรายใหม่ๆจะ
เขา้มาไดน้ั้น จะข้ึนอยู่กบัจานวนเงินลงทุน ความภกัดีต่อตราสินคา้ สัมปทาน เป็นตน้ 

ผูข้ายปัจจัยการผลิต (Suppliers) คือ ผูท้ี่ขายปัจจัยการผลิตให้กับอุตสาหกรรมนั้นๆ ก็
สามารถสร้างแรงกดดันทางธุรกิจได้เช่นกัน หาผูข้ายปัจจัยการผลิตนั้นมีอ านาจในการต่อรองมาก
พอ เช่น มีผูข้ายปัจจัยการผลิตไม่ก่ีราย และไม่มีสินคา้ตวัไหนมาทนแทนได้ หากเป็นไปในทาง
กลบักนัผูท้ี่ขายปัจจยัการผลิตก็จะสู่กนัเองเพื่อให้สามารถอยู่รอดได้ 

ผูซ้ื้อ (Buyers) คือ ถา้หากผูซ้ื้อยิ่งมีอ านาจในการต่อรองมากเท่าไร จะทาให้ส่งผลต่อ
แรงกดดันต่อกาไรมากข้ึนเท่านั้น แต่ถา้หากในธุรกิจนั้นมีผูผ้ลิตเพียงไม่ก่ีรายและน้อยกว่าความ
ตอ้งการของลูกคา้ ก็จะสามารถลดอ านาจการต่อรองจากลูกคา้ได้ 

สินค้าและบริการทดแทน (Substitutes) คือ หากมีผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการที่
สามารถทดแทนกันได้มากเท่าไร ก็จะยิ่งทาให้มีความกดดันที่สูงข้ึน และจะส่งผลต่อผลกาไรของ
ธุรกิจนั้นๆ เช่น ผา้ใยสังเคราะห์ที่สามารถเขา้มาทดแทนผา้ฝ้ายได ้ก็จะทาให้อ านาจการต่อรองของ
ผูผ้ลิตลดลง และผูซ้ื้อจะมีอ านาจการต่อรองมากข้ึน เป็นตน้ 

จากนิยามความหมายของทฤษฎีแรงกดดันทางการแข่งขนั 5 ประการจากนักวิชาการ 
สามารถสรุปได้ดังน้ี ตามความหมายของนักวิชาการดังกล่าวขา้งต้นสามารถสรุปไดว้่า ทฤษฎีแรง
กดดันทางการแข่งขัน 5 ประการ คือ แรงกดดันที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงประกอบด้วย 
อุปสรรคจากคู่แข่งรายใหม่ อ านาจต่อรองของผูจ้าหน่ายวตัถุดิบ อ านาจต่อรองของผูซ้ื้ออุปสรรคจาก
สินคา้หรือบริการทดแทน การแข่งขนักบัคู่แข่งรายเดิม ดงัภาพที่ 2.3 
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ภาพที่ 2.3 แบบจ าลองโครงสร้างทฤษฎีแรงกดดนัทางการแข่งขนั 5 ประการ 
ที่มา: ประดิษฐ์ ภญัโญภาสกุล, 2553 

 
ในปัจจุบนัการแข่งขนัทางธุรกิจในหลายๆ ด้าน การแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดของกิจการ 

คู่แข่งจ านวนไม่น้อยเลือกที่จะใชว้ิธีการตดัราคา ซ่ึงไม่ส่งผลดีในระยะยาว ดงันั้นเจา้ของกิจการควร
พิจารณาปัจจัยหลักที่เข้ามามีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของกิจการ ปัจจัยกดดันทั้ ง 5 (Five 
Forces Model) คือ เคร่ืองมือส าหรับวิเคราะห์คู่แข่ง สภาพแวดลอ้มการแข่งขนั เพื่อวางแผนกลยุทธ์
ของกิจการและปัจจยัที่ส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจ โดยมี Michael E. Porter (1990) จากมหาวิทยาลยั 
Harvard เป็นผูคิ้ดทฤษฎีน้ี Five Forces (5 Forces) จะประกอบดว้ยปัจจยั 5 ดา้นที่เป็นปัจจยัภายนอก
ซ่ึงจะสามารถส่งผลดีหรือผลเสียต่อธุรกิจก็ได ้ดงัภาพที่ 2.4  
 

  
 
ภาพที่ 2.4 ปัจจยักดดนัทั้ง 5 (Five Forces Model) 
ที่มา:  มณีรตัน์ สุพร, 2556 
 

คู่แข่งรายใหม ่

ผู้จำหน่ายวัตถุดิบ 

 คู่แข่งรายเดิม     ผู้ซื้อ 

สินค้าหรือบริการ
ทนแทน 
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2.4 ปัจจัยด้านความพร้อมตามทฤษฎี  Eclectic Paradigm หรือกรอบ OLI-Model 
จากบทความของ  ดร. ฤทยัชนก จริงจิตร (นักวิชาการพาณิชยช์านาญการ) ส านักงาน

นโยบายและยุทธศาสตร์การคา้ ส านักนโยบายและยุทธศาสตร์การค้าสินค้าเกษตร ได้อา้งอิงถึง
ทฤษฎี  Eclectic Paradigm หรือกรอบ OLI-Model ซ่ึงเป็นทฤษฎีการลงทุนระหว่างประเทศ อธิบาย
เก่ียวกับเงื่อนไขความได้เปรียบที่มีผลต่อการตดัสินใจลงทุนทาการผลิตในต่างประเทศโดยเป็น
ทฤษฎีของ Dunning (Dunning’s Eclectic Theory) การที่องคก์ารธุรกิจตดัสินใจลงทุนในต่างประเทศ 
ข้ึนอยู่กับเง่ือนไข 3 ประการ ได้แก่ (1) ความได้เปรียบของการเป็นเจา้ของในสินทรัพยท์ี่ส าคญัใน
การประกอบการ (Ownership Advantages : O) (2) ความไดเ้ปรียบดา้นการดาเนินการภายในองค์กร
( Internalization Advantages : I) และ (3)  ข้อได้ เป รียบเ ก่ียวกับสถานที่ การลงทุน( Location 
Advantages : L) หรือเรียกกันว่าย่อๆว่าแนวคิด “OIL” (Dunning, 1977) (Dunning,1980) (Dunning, 
1981) และ (Dunning. 2001)  

1) ความได้เปรียบของการเป็นเจ้าของในสินทรัพย์ที่ส าคัญในการประกอบการ 
(Ownership Advantages : O)  

ความได้เปรียบในด้านการเป็นเจ้าของ (Ownership Advantage) หมายถึงความ
ได้เปรียบในการแข่งขนัของธุรกิจ (Competitive Advantage) ไม่ว่าจะเป็นจากขนาดขององค์กร ซ่ึง
ท าให้เกิด Economies of Scale อ านาจผูกขาด หรือความไดเ้ปรียบด้านปัจจยัการผลิต (Inputs) ซ่ึงท า
ให้สามารถผลิตสินคา้ที่มีมูลค่าเพิ่มได ้ ปัจจยัดงักล่าวเป็นปัจจัยเฉพาะตวัของแต่ละธุรกิจ เช่น การมี
ตราสินคา้ ปริมาณเงินทุน ความเช่ียวชาญดา้นเทคนิค เทคโนโลยี และทกัษะการบริหารจดัการ เป็น
ตน้ (ฤทยัชนก จริงจิตร, 2559) 

2) ขอ้ไดเ้ปรียบเก่ียวกบัสถานที่การลงทุน(Location Advantages : L) 
ข้อได้เปรียบเก่ียวกับสถานที่การลงทุนหมายถึงความได้เปรียบในด้านที่ตั้ งของ

ต่างประเทศ อาทิ การเป็นแหล่งวัตถุดิบส าคัญ ซ่ึงการเข้าไปลงทุนผลิตจะทาให้ธุรกิจสามารถ
ประหยดัต้นทุนด้านโลจิสติกส์ หรือการที่ประเทศนั้นๆ มีอัตราค่าแรงและภาษีที่ต ่ากว่า รวมทั้ง
ปัญหาจากการที่รัฐบาลต่างประเทศอาจก าหนดกฎระเบียบหรือมาตรการจากัดหรือกีดกันสินคา้นา
เขา้ ท าให้ไม่สามารถส่งออกสินคา้ไดอ้ย่างเต็มที่ เป็นตน้ ดงันั้นธุรกิจจึงตอ้งแกไ้ขปัญหาดว้ยการเขา้
ไปลงทุนผลิตเองในต่างประเทศ (ฤทยัชนก จริงจิตร, 2559) 

3) ขอ้ได้เปรียบของการใชสิ้นทรัพยท์ี่มีค่าน้ีในกิจการที่ตนเองเป็นเจา้ของดว้ยตนเอง 
โดยการออกไปทาการลงทุนโดยตรง (Internalization Advantages: I) 

ข้อได้เปรียบของการใช้สินทรัพยท์ี่มีค่าน้ีในกิจการที่ตนเองเป็นเจ้าของด้วยตนเอง 
หมายถึงประโยชน์ที่ได้รับจากการมีอ านาจควบคุมการผลิตและราคา อาทิ ความสามารถในการ
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รักษาระดับคุณภาพสินค้า หรือเพื่อป้องกันปัญหาในระยะยาวจากการที่ผู ้ประกอบการใน
ต่างประเทศอาจลอกเลียนแบบและผลิตสินคา้ประเภทเดียวกันมาจาหน่ายโดยตั้งราคาต ่ากว่า (ฤทยั
ชนก จริงจิตร, 2559) 

การประเมินวิธีดาเนินธุรกิจระหว่างประเทศโดยใช้แนวคิด Eclectic Paradigm คือ การ
วิเคราะห์ว่าธุรกิจมีความได้เปรียบใน 3 ด้านดังกล่าวหรือไม่ หากพบว่า 1) มีความได้เปรียบในมิติ
การเป็นเจ้าของเพียงด้านเดียว วิ ธีการดาเนินธุรกิจที่ เหมาะสมคือ การขายลิขสิทธ์ิให้กับ
ผูป้ระกอบการในต่างประเทศ (Licensing) หรือการท าแฟรนไชส์ (Franchising) เป็นหลกั โดยไม่
ต้องออกไปลงทุนผลิตหรือดาเนินการเอง อาทิ การขยายตลาดของธุรกิจคา้ปลีกอาหารในประเทศ
สมาชิก AEC ของแฟรนไชส์ไก่ย่างห้าดาวและซีพีเฟรชมาร์ท (ฤทัยชนก จริงจิตร , 2559) หาก
ผูป้ระกอบการ 2) มีความได้เปรียบในมิติการเป็นเจา้ของ และยงัเล็งเห็นถึงความไดเ้ปรียบด้านการ
ด าเนินการภายในองค์กร ซ่ึงหมายถึงประโยชน์ที่ได้รับจากการมีอ านาจควบคุมการผลิตและราคา 
แต่คาดว่าจะไม่ได้ประโยชน์จากความได้เปรียบด้านที่ตั้งของการไปลงทุนในต่างประเทศ แนวคิด 
Eclectic Paradigm แนะนาว่าควรใชว้ิธีการผลิตเองแลว้ส่งออกสินคา้ไปจาหน่ายยงัตลาดต่างประเทศ 
ส่วนธุรกิจที่จะได้ประโยชน์สูงสุดจากการออกไปลงทุน ((Outward FDI) คือธุรกิจที่มีความ
ไดเ้ปรียบทั้ง 3 ดา้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูป้ระกอบการสินคา้เกษตรจะต้องเล็งเห็นถึงความได้เปรียบ
ดา้นที่ตั้งของการไปลงทุนในต่างประเทศ อาทิ การใชป้ระโยชน์จากความสมบูรณ์ของทรัพยากรใน
พื้นที่เพื่อลดค่าขนส่งวตัถุดิบ และโอกาสในการใชแ้รงงานที่มีค่าแรงถูกกว่า เป็นตน้ (ฤทยัชนก จริง
จิตร, 2559) ดงัภาพที่ 2.5 

 

 
 
ภาพที่ 2.5 ภาพตวัอย่างตารางการประเมินวิธีการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศตามทฤษฎี  Eclectic 
                   Paradigm หรือกรอบ OLI-Model 
ที่มา: ฤทยัชนก จริงจิตร, 2559 
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นอกจากน้ีการประเมินความพร้อมของธุรกิจในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ ถือเป็นส่ิง

จ า เป็นพื้นฐานที่กิจการควรกระท า โดยควรประเมินถึงจุดอ่อนและจุดแข็งของตนเองก่อน เพื่อให้
ทราบถึงระดับความสามารถในการแข่งขัน และความพร้อมในการปรับเปล่ียนเพื่อเข้าสู่ตลาด
เป้าหมายในต่างประเทศในตวัอย่างเช่น หากลกัษณะของผลิตภณัฑห์รือกระบวนการผลิตของกิจการ
มีความจ าเป็นตอ้งปรับเปล่ียนเพื่อให้เป็นไปตามความตอ้งการของตลาดภายในประเทศที่เขา้ไปท า
ธุรกิจ บริษทัมีความพร้อมในการในการเปล่ียนแปลงดงักล่าวหรือไม่ (ศกัดิ์ ดา ศิริภทัรโสภณ, 2555) 
ผูบ้ริหารที่ด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศตอ้งเขา้ใจถึงความสามารถ ทกัษะ และความช านาญในการ
ด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศขององค์กร การวางเป้าหมาย และวตัถุประสงคข์องการด าเนินธุรกิจใน
ระดบัสากล รวมถึงศกัยภาพของหน่วยสนบัสนุนต่าง ๆ ไดแ้ก่ วฒันธรรมขององคก์รซ่ึงถือเป็นแกน
หลัก เน่ืองจาก ผู ้บริหารรวมถึงบุคลากรในองค์กรต้องมีแรงจูงใจและความมุ่งมั่นที่ต้องการ
ขับเคล่ือนและขยายขอบเขตของธุรกิจจากระดับท้องถ่ินไปสู่ระดับนานาชาติ นอกจากน้ี ย ัง
จ าเป็นต้องพิจารณาถึงโอกาสและภยัคุกคามของการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ โดยการคน้ควา้
เพื่อให้ทราบถึงส่ิงกีดขวางหรือมาตรการต่าง ๆ ทั้งมาตรการที่ใช่ภาษีและไม่ใช่ภาษี การทราบความ
ต้องการและรสนิยมของผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมายอย่างแท้จริง ลกัษณะการแข่งขนัในตลาดของ
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ รวมถึงความเส่ียงที่อาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจในตลาดต่างประเทศได ้ 
 
 

2.5 กลยุทธ์ในการขยายตลาดสู่ต่างประเทศ (Strategic of Entry into International 
Market) 

เมื่อองคก์รมีเป้าหมายในการขยายตลาดไปยงัต่างประเทศ ซ่ึงตามหลกัแนวคิดกลยุทธ์
ในการขยายตลาดสู่ต่างประเทศไดแ้สดงถึงทางเลือกหลายช่องทางส าหรับการเขา้สู่ตลาด โดยแต่ละ
ทางเลือกแสดงถึงความเส่ียง ต้นทุน การบริหารงานและความพร้อมของธุรกิจที่แตกต่างกัน โดย
ทางเลือกที่ง่ายที่สุดคือ การส่งออก (Exporting) ทั้งแบบทางตรง และทางออ้ม ส่วนทางเลือกที่มี
ความซับซ้อนมาข้ึนคือ การร่วมทุน (Joint Venture) ซ่ึงเป็นทางเลือกที่บริษทัขา้มชาติหลายประเทศ
เลือกใช้ นอกเหนือไปกว่านั้นการเลือกกลุยทธ์ในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศไม่เพียงแต่การพิจาณา
ความเส่ียงและความพร้อมยงัรวมไปถึงรูปแบบของธุรกิจปัจจุบนั ดงันั้น องคก์รจ าเป็นตอ้งประเมิน
ทางเลือกของตนเพื่อเลือกทางเลือกที่เหมาะสมกบักลยุทธ์และเป้าหมายขององคก์รมากที่สุด (Babu 
J. Mariadoss, 2019) ตามแนวคิดสามารถแบ่งประเภทของกลยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศได ้6 
รูปแบบ โดยมีรายระเอียด ดงัน้ี  

 



27 

 
1) การส่งออก (Exporting) 
     การส่งออกถือเป็นการเข้าตลาดใหม่ช่องทางหน่ึง โดยหลายบริษัทมักจะใช้ 

โดยเฉพาะธุรกิจด้านการผลิตที่จะใช้กลยุทธ์การส่งออกส าหรับการเขา้ไปในตลาดใหม่ ซ่ึงมีขอ้ดี
หลายประการ เช่น ตน้ทุนถูกกว่าวิธีการอ่ืน ไม่เกิดความเส่ียงด้านการเงินจากการลงทุน และเหมาะ
ส าหรับองค์กรที่ไม่มีความรู้และประสบการณ์ในตลาดนั้ นๆ (Hammarlund  P., Hansson D., 
Hansson V. (2008) กล่าวโดยสรุป กระบวนการส่งออก หมายถึง ขั้นตอนในการส่งสินคา้ออกไป
จ าหน่ายยังผู ้ซ้ือในต่างประเทศ และรับช าระเงินจากผู ้ซ้ือด้วย การส่งสินค้าออกไปจ าหน่าย
ต่างประเทศประกอบด้วย การส่งออกทางตรง (Direct Exporting) หมายถึงการที่ผูผ้ลิตท าการส่ง
สินคา้ออกไปจ าหน่ายต่างประเทศดว้ยตนเอง และการส่งออกทางออ้ม (Indirect Exporting) หมายถึง 
การมอบให้ผูอ่ื้นหรือกิจการอื่นท าการส่งสินคา้ออกไปสู่ลูกคา้ในต่างประเทศให้ 

2) การให้ใบอนุญาต (Licensing) 
     การให้ใบอนุญาต คือ การที่บริษทัหน่ึงที่ถือครองกรรมสิทธ์ิ (Licensor)มีการมอบ

อ านาจให้อีกบริษัทหน่ึงใช้กรรมสิทธ์ินั้ น (Licensee) โดยประกอบไปด้วนการใช้เคร่ืองหมาย  
เทคโนโลยี การออกแบบ เป็นตน้ โดยก าหนดช่วงเวลาการใชง้านในระยะเวลาหน่ึงเท่านั้น ซ่ึงจะตอ้ง
มีการช าระค่ากรรมสิทธ์ิตามตกลง ขอ้ดีของผูใ้ห้กรรมสิทธ์ิ คือ ไม่ต้องรับภาระในการลงทุนใน
ต่างประเทศ (Hammarlund P., Hansson D., Hansson V. (2008) ขอ้ดี คือ ไม่ตอ้งลงทุนในต่างประเทศ
ดว้ยตนเอง สามารถเพิ่มยอดขายได้โดยไม่ต้องลงทุนมาก และสามารถสร้างช่ือให้กบัสินคา้ของตน
ในแต่ละประเทศไดโ้ดยอาศยัความช านาญจากนักธุรกิจภายในประเทศนั้น ส่วนขอ้เสีย คือ อาจท า
ให้ความลบัดงักล่าวถูกเผยแพร่ หากไม่มีการควบคุมคุณภาพที่ดีพอท าให้มีสินคา้ที่ไม่ไดม้าตรฐาน
ออกจ าหน่าย และมีความขดัแยง้กบักิจการที่เคยมอบใบอนุญาตการผลิตให้ 

3) การขายสัมปทาน (Franchising) 
    การขายสัมปทานมีความใกลเ้คียงกบัการให้ใบอนุญาต ซ่ึงจะเป็นการที่บริษทัหน่ึงผู ้

เป็นเจ้าของกรรมสิทธ์ิ (Franchisor) ให้การอนุญาตที่จะใช้กรรมสิทธ์ิแก่บริษทัหน่ึง (Franchisee) 
โดยอนุญาตให้ใช้สินทรัพย์ตามที่ก าหนดไว้ แต่ความแตกต่างของการให้สัมปทานกับการให้
ใบอนุญาต คือการที่ผูใ้ห้สัมปทานจะตอ้งมีส่วนช่วยในการด าเนินการของธุรกิจ (Operation Process) 
โดยมีข้อก าหนดที่ชัดเจนในการด าเนินการเพื่อให้เป็นไปตามต้นแบบธุรกิจที่ด าเนินการไว้ 
โดยทัว่ไปวิธีการน้ีจะถูกใช้กบัธุรกิจประเภทการบริการ (Hammarlund P., Hansson D., Hansson V. 
(2008) ข้อดี คือ กิจการไม่ต้องลงทุนเอง แต่เมื่อขายสัมปทานจึงไม่ต้องลงทุนเองท าให้มีรายได้
เบื้องตน้จากการขายสัมปทาน และท าให้กิจการสามารถขยายยอดขายในต่างประเทศไดอ้ย่างรวดเร็ว



28 

 
และมีประสิทธิภาพมากกว่าการลงทุนเอง ส่วนขอ้เสีย คือ หากควบคุมไม่ดีพอผูซ้ื้อสัมปทานอาจไม่
รักษามาตรฐานท าให้เสียภาพลกัษณ์ในภาพรวม 

4) การร่วมทุน (Joint Venture)   
    การร่วมลงทุน คือ การที่สองบริษทัร่วมมือกันจดัตั้งบริษทัข้ึนมาอีกหน่ึงบริษทั เพื่อ

ใช้ในการด าเนินธุรกิจ หรือกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงโดยเฉพาะ โดยอาจจะมีการแบ่งหุ่นส่วนที่
เท่ากันหรือไม่เท่ากันก็ได้ ผูร่้วมทุนทั้งสององค์กร จะต้องมีการแบ่งผลก าไร ร่วมไปถึงแบ่งความ
เส่ียงตามสัดส่วนการลงทุนที่ก าหนดไว ้วิธีการน้ีเหมาะส าหรับบริษทัที่ตอ้งการคูค้า้ที่มีความรู้ ความ
เขา้ใจดา้นกฎหมาย และ นโยบายภาครัฐของประเทศนั้นๆ เพื่อเป็นประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจใน
ประเทศที่ไม่เช่ียวชาญด้านกฎหมาย (Hammarlund P., Hansson D., Hansson V. (2008) ข้อดี คือ 
กิจการสามารถใชเ้งินทุนในการขยายตลาดในต่างประเทศนอ้ยลงเป็นการลดความเส่ียงในการลงทุน 
เน่ืองจากมีการร่วมลงทุนของหลาย ๆ ฝ่าย สามารถใชค้วามสามารถและความช านาญของแต่ละฝ่าย
ในการ 

บริหารจดัการทางดา้นต่างๆ เพื่อให้การขยายตลาดประสบความส าเร็จ  
และขอ้เสีย คือ กิจการอาจไม่สามารถควบคุมบางส่ิงบางอย่างได ้ท าให้มีปัญหาต่อการ

บริหารจดัการเพื่อการขยายตลาดในระยะยาวเทคโนโลยีบางอย่างอาจถูกเปิดเผย และท าให้คู่ร่วมทุน
น าไปใชใ้นภายหลงั อาจมีปัญหาเร่ืองความซ่ือสัตยต์่อกัน ท าให้เกิดปัญหาภายหลงัและต้องแยกกัน
ในที่สุด 

5) การจา้งผลิต (Contract Manufacturing) 
    การจ้างผลิต คือ การที่บริษทัผูเ้ป็นเจ้าของสินคา้ จ้างให้อีกบริษทัที่อยู่ต่างประเทศ

ด าเนินการผลิตสินคา้ให้ เพื่อที่จะลดตน้ทุนดา้นการผลิต และการขนส่งจากประเทศตน้ทาง สามารถ
ที่จะแข่งขนัในดา้นราคาไดใ้นตลาดนั้นๆ โดยบริษทัผูเ้ป็นเจา้ของสินคา้ยงัคงเป็นผูค้วบคุมคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ์สุดท้าย ร่วมถึงการวางตลาด การขายของสินคา้ ร่วมไปถึงการวิจัยและพฒันาสินคา้ 
(Krzysztof Wach, 2014) 

6) การลงทุนเองทั้งหมดในต่างประเทศ (Wholly Own) 
     การลงทุนเองทั้ งหมด เป็นการที่บริษทัต้นทาง ได้มีการลงทุนไปยงัต่างประเทศ

ปลายทางโดยการจดัตั้งบริษทัสาขาที่ประเทศปลายทางและมีการถือหุ้นเอง 100% ซ่ึงการด าเนินการ
ในสาขาต่างประเทศจะถูกควบคุมดูแลจากการบริหารงานของบริษทัต้นทาง ร่วมถึงการรับนโยบาย
ต่างๆ การตดัสินใจจะตอ้งข้ึนอยู่กบัประเทศตน้ทาง วิธีการน้ีมีขอ้คือคือการบริหารจดัการที่เบ็ดเสร็จ 
แบบรวมศูนยก์ลาง (Centralization) สามารถควบคุมดูแลกิจการได้ทั้งระบบ แต่มีขอ้เสียคือต้นทุน
ในการลงทุนสูง และมีความเส่ียงสูง (Krzyszt of Wach, 2014) 
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การเลือกวิธีในการเขา้สู่ตลาด องค์กรควรตั้งค าถามใน 2 ประเด็นหลกั คือ 1) บริษทัมี

ทรัพยากรมากแค่ไหน เพียงพอหรือไม่ เช่น ทรัพยากรดา้นการเงิน ความเช่ียวชาญ ร่วมไปถึงบริษทัมี
ความพร้อมที่จะลงทุนมากแค่ไหน 2) บริษัทมีความสามารถในการควบคุมดูแลกิจการใน
ต่างประเทศไดม้ากน้อยเพียงใด หากบริษทัตอ้งการมีอ านาจในการควบคุมดูแลกิจการทั้งหมด การ
ลงทุนเองทั้งหมดในต่างประเทศ (Wholly Own) อาจจะเป็นทางเลือก เป็นต้น (Babu J. Mariadoss, 
2019)นอกเหนือจากการตั้งค าถามขา้งต้น บริษทัควรจะพิจารณาถึงปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ เช่น 
1) ความแตกต่างดา้นวฒันธรรมและภาษาของประเทศที่จะเขา้ไปลงทุน ซ่ึงปัจจยัน้ีส่งผลโดยตรงต่อ
การด าเนินธุรกิจ และต่อผู ้มีส่วนได้เสียที่ส าคัญเช่น คู่ค้า และรัฐบาล เป็นต้น 2) บุคคลากรที่
ด าเนินการในต่างประเทศ สามารถที่จะเรียนรู้ทกัษะ หรือมีคุณสมบตัิที่เหมาะสมต่อการด าเนินการ
ของบริษทัหรือไม่ 3) ประเด็นทางการเมืองและเศรษฐกิจในประเทศปลายทางมีความส าคญัต่อการ
ลงทุน เพราะเมื่อนโยบายเปล่ียนอาจส่งผลกระทบต่อการลงทุนได ้4) ประสบการณ์ของบริษทัคู่คา้ 
ต่อสินคา้และบริการของบริษทั มีความเช่ียวชาญและมีความเข้าใจในสินคา้และบริการมากน้อย
เพียงใด (Babu J. Mariadoss, 2019) 

บริษทัควรมีการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลของประเทศที่จะเขา้ไปลงทุน เช่น เศรษฐกิจ สังคม 
วฒันธรรม เป็นตน้ ร่วมไปถึงการท าวิจยัทางการตลาด และการศึกษากฏระเบียบของอุตสาหกรรมที่
ด าเนินการอยู่อย่างรายเอียดเพื่อเป็นขอ้มูลในการประเมินศกัยภาพของบริษทั และการเตรียมความ
พร้อมในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศนั้น (Babu J. Mariadoss, 2019) 
 
 

2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
ผูว้ิจัยได้ท าการทบทวนวรรณกรรมที่ผ่านมาเก่ียวกับปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกับการเลือกกล

ยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ ซ่ึงพบว่า มีนักวิชาการหลายท่านได้แสดงผลวิจัยที่เก่ียวขอ้ง อาทิ 
ศกัดิ์ ดา ศิริภทัรโสภณ (2554) ได้ศึกษาปัจจยัที่เป็นตวัก าหนดรูปแบบของกลยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาด
ต่างประเทศของธุรกิจขายตรงในประเทศเวียดนาม ผลการวิจัยพบว่า ธุรกิจขายตรงในประเทศ
เวียดนามมีการแข่งขนัยงัไม่รุนแรงแต่มีศกัยภาพสูงมาก และดึงดูดให้ผูป้ระกอบการจากต่างประเทศ
จ านวนมากแข่งขนักันเข้ามาเปิดธุรกิจขายตรงภายในประเทศ แต่การกีดกันทางการค้าตลอดจน
กฎระเบียบขอ้บงัคบัที่ไม่อนุญาตให้ผูป้ระกอบการ ต่างชาติด าเนินกิจกรรมค้าปลีกและคา้ส่งได้
โดยตรง ส่งผลให้ผูป้ระกอบขายตรงจากต่างประเทศที่ตอ้งการไดเ้ปรียบจากคู่แข่งขนัและประโยชน์
จากการเป็นผูเ้ข้าสู่ตลาดรายแรก มีความพยายามจัดตั้ งองค์กรธุรกิจขายตรงข้ึนในหลายรูปแบบ 
ได้แก่ การให้สิทธิอนุญาต การตั้ งบริษัทท้องถ่ินโดยตวัแทน การร่วมลงทุน การลงทุนทางตรง
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ระหว่างประเทศ และการเปิดส านกังานสาขาโดยผูป้ระกอบการต่างชาติเป็นเจา้ของเองทั้งส้ิน โดยมี
ความสอดคลอ้งกบั มธุตฤณ เวสารัตน์และสมชนก ภาสกรจรัส (2554) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัที่ส่งผล
ต่อการตดัสินใจของบริษทัไทยในการลงทุนทางตรงในประเทศสหพนัธรัฐรัสเซีย โดยใชว้ิธีการเก็บ
ข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู ้บริหารบริษัทผลิตอาหารสัตว์และเล้ียงสุกร บริษัทผลิต
เคร่ืองส าอางและนักธุรกิจไทยที่ก าลังจะเปิดร้านอาหารไทย ณ กรุง มอสโก และได้จากเอกสาร
หลกัฐานเพิ่มเติมจากหน่วยงานที่เก่ียวขอ้ง พบว่า การลงทุนของบริษทัไทยในรัสเซียสอดคลอ้งกบั
ทฤษฎีการสังเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ที่ก าหนดการลงทุนระหว่างประเทศ (Eclectic theory) และสามารถ
สรุปเหตุผลหลกัในการไปลงทุนดังน้ี 1. เพื่อใช้ประโยชน์จากการมีความได้เปรียบเฉพาะในด้าน
เทคโนโลยีและความช านาญดา้นการผลิตและจดัการ 2. เพื่อใชป้ระโยชน์จากขนาดหรือศกัยภาพของ
ตลาด 3. เพื่อใช้ประโยชน์จากแหล่งวตัถุดิบอนัเป็นปัจจยัการผลิต 4.เพื่อลดระยะเวลาและค่าใชจ้่าย
ในการขนส่ง 5. เพื่อสร้างกลยุทธ์ความได้เปรียบคู่แข่งด้านราคา 6. เพื่อหลีกเล่ียงการรั่วไหลของ
ความรู้ที่เป็นขอ้ไดเ้ปรียบส าคญัของบริษทั โดยสาเหตุการลงทุนส่วนใหญ่คือเพื่อเป็นการแสวงหา
ตลาด ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบั ระพีพร ศรีจ าปา และสายพิณ ทา้วลา (2553) ที่ไดศ้ึกษาเก่ียวกบัปัจจยั
ที่มีความสัมพนัธ์ทางบวกกับความสามารถในการแข่งขนั คือ ปัจจัยด้านการบริหารจัดการภายใน
บริษทัฯ การบริหารจัดการดา้นการส่งออก และการบริหารจัดการด้านการตลาดของบริษทัฯ ส่วน
ปัจจัยภายนอกที่เก่ียวขอ้ง คือปริมาณการผลิตและราคายางพาราในตลาดโลก ความต้องการการใช้
ยางพาราไทยในจีน และนโยบายการส่งเสริมจากภาครัฐ ส่วนปัจจยัที่ไม่มีผลต่อความสามารถในการ
แข่งขนัได้แก่ ผลกระทบจากขอ้ตกลงการคา้เสรีไทย-จีน เพราะขอ้ตกลงไม่ได้ท าให้ผูป้ระกอบการ
ท าราคาไดน้อ้ยกว่าประเทศอ่ืน นอกจากน้ียงัเป็นไปในแนวทางเดียวกันกบัของ ณัฐวุฒิ มีชยัโย และ
เจี้ยน กัว (2563) ได้ศึกษาปัจจัยโอกาสในการส่งออกและตลาดสับปะรดในประเทศจีนมี 2 ขอ้ คือ 
ข้อตกลงเสรีการค้า ไทย-จีน การอนุญาตให้ขนส่งผลไม้โดยใช้เส้นทางบก R3 A สู่สาธารณรัฐ
ประชาชนจีนส่วนปัจจยัอุปสรรคในการส่งออกสับปะรดไปยงัประเทศจีนดว้ยเส้นทาง R3 A มี 4 ขอ้ 
ปัจจัยทางกายภาพของเส้นทาง R3 A ปัจจัยด้านการอ านวยความสะดวกทางการขนส่ง พบว่า ใน 
เส้นทาง R3 A  ปัจจัยดา้นการปรับปรุงตรวจสอบมาตรการสุขอนามยัของสาธารณรัฐประชาชนจีน 
ปัจจยัดา้นคู่แข่งทั้งในประเทศและต่างประเทศของตลาดสับปะรด ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัของณัฐชุ
ดา เดชพ่วง และกนกพร ชัยประสิทธ์ิ (2561) ได้ท าการศึกษาปัจจยัในแบบจ าลองน้ีส ามารถอธิบาย
การเปล่ียนแปลงปริมาณการส่งออกทุเรียน ไปค่าสัมประสิทธ์ิแบบก าลงัสองน้อยที่สุด  (Ordinary 
Least Squares-OLS) ประเทศจีนไดร้้อยละ 90.21 ปัจจยัที่มีผลมากที่สุด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑม์วลรวมใน
ประเทศจีน รองลงมาคือ ราคาส่งออก  (F.O.B.) ทุเรียนไทย ผลผลิตทุเรียนไทย อตัราแลกเปล่ียน
เงินตราต่างประเทศ และมูลค่าการน าเขา้ ทุเรียนของประเทศจีน และมีความสอดคลอ้งกับของ พร
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ทิพย ์ตนัติวิเศษศกัดิ์  และอดิศร ณ  อุบล (2561) จากงานวิจยั พบว่า ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์กบัการท า 
FDI ของจีนในอาเซียน ประกอบดว้ย 8 ปัจจยัจาก 13 ปัจจยัที่ท าการศึกษาและการท า FDI ของจีนใน
ไทยมีความสัมพนัธ์ เพียง 3 ปัจจยั ดงันั้นงานวิจยัมีขอ้เสนอแนะว่าภาครัฐควรให้ความส าคญัมากข้ึน
ใน 3 ปัจจัย คือ การเปิดเสรีทางการคา้กับจีน จ านวนนักท่องเที่ยวจีน และจ านวนผูใ้ช้อินเตอร์เน็ต
ของไทย เพื่อให้นกัลงทุนจีนไดเ้ห็นถึงโอกาสในการด าเนินธุรกิจ และส่งผลต่อการท า FDI ของจีน
ในไทยมากข้ึน  

นอกจากน้ียงัมีการทบทวนวรรณกรรมที่ผ่านมาเก่ียวขอ้งกับแนวทางการก าหนดกล
ยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ ซ่ึงพบว่า มีนกัวิชาการหลายท่านไดแ้สดงผลวิจยัที่เก่ียวขอ้ง อาทิ นฤ
มล เหรียญมหาสาร (2558) ได้ศึกษากลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ โดยการส่งออกที่มีผลต่อ
ความส าเร็จของผูป้ระกอบการน ้ ามนัปาล์มดิบของไทยในตลาดต่างประเทศ โดยใช้แบบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และกลุ่มตวัอย่างในการวิจัยใช้วิธีการสุ่มอย่างง่ายจากกลุ่ม
ผู ้ประกอบการธุรกิจน ้ ามนัปาล์มดิบของประเทศไทย (โรงสกัดน ้ ามันปาล์มดิบ) จ านวน 30 คน 
ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางอ้อมไม่มีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จของผูป้ระกอบการน ้ ามนัปาล์มดิบของไทย แต่เป็นกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ
โดยการ ส่งออกทางตรง โดยมีเป็นไปในแนวทางเดียวกันกับของ  หงไหม เหอ (2557) ได้ศึกษา
คุณลกัษณะผูป้ระกอบการที่มีผลกระทบต่อความส าเร็จในการประกอบ ธุรกิจส่งออกมนัส าปะหลงั
ไทยไปยงัประเทศจีนโดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างตามสะดวกจ านวน 400 คนและใช ้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือสถิติที่ใช้คือค่าร้อยละค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ผลการศึกษาพบว่า 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีอายุมากกว่า 45 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดับสูงกว่า ปริญญาตรี 
ศึกษาอยู่ในสาขาบริหารธุรกิจ มีสถานภาพสมรส มีรูปแบบการบริหารงานแบบบริษทั มีระยะเวลา
การ บริหารงานมากกว่า 9 ปี มีรูปแบบการส่งออกแบบส่งออกโดยบริษทัตนเองมีปลายทางส่งออก
เป็นเมือง Shan Dong มีจ านวนเงินลงทุนเร่ิมตน้มากกว่า 2,000,001 บาท มีจ านวนบุคลากร 11-20 คน
และมีรายไดต้่อปีขององค์กร มากกว่า 2,000,000 บาท  ผลพบว่าคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการด้าน
ความมั่นใจใน ตนเอง ด้านความเส่ียง ด้านความอดทน ด้านความคิดสร้างสรรค์ และด้านความ
รับผิดชอบส่งผลกระทบต่อ ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ  

นอกจากนั้นยงัมีงานวิจัยของ นภสัพร สกุลดี (2562) ได้ท าศึกษาการส่งสินคา้น ้ ามัน
มะพร้าวสกัดเย็นของบริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด ไปยงัสหพันธรัฐรัสเซียน าเข้าโดยบริษทั
ตวัแทนผูน้ าเขา้และจ าหน่ายสินคา้ โดยใชช้่องทางการขนส่งสินคา้ทางทะเลผ่านเรือขนส่งสินคา้และ
ทางอากาศผ่านทางสายการบินขนส่งสินคา้ อีกทั้งยงัมีบริษทัขนส่งสินคา้ระหว่างประเทศทางอากาศ 
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ส่วนช่องทางการจ าหน่ายสินคา้มีทั้งออฟไลน์ตามหน้าร้านและออนไลน์ผ่านทางเวบ็ไซต์ของบริษทั
ตวัแทนผูน้ าเขา้ โดยฐานลูกคา้ทั้งหมด คือ ผูม้ีรายไดร้ะดบัปานกลางข้ึนไปจนถึงผูม้ีรายไดร้ะดับสูง
ที่เป็นกลุ่มฐานลูกค้าผู ้มีก าลังซ้ือและรักในการดูแลสุขภาพ ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้ งไว ้ ดัง
กล่าวคือ น ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็นของบริษทั ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด มีมาตรฐานสากล ประสบ
ความส าเร็จในการส่งออกน ้ ามนัมะพร้าวสกัดเยน็ไปยงัตลาดสหพนัธรัฐรัสเซียและมีแนวโนม้ที่จะ
ประสบความส าเร็จในการท าตลาดระยะยาว เน่ืองจากมนัมะพร้าวสกัดเย็นสามารถใช้ได้ทั้ งด้าน
สุขภาพและความงาม ราคาของผลิตภณัฑเ์มื่อเปรียบเทียบกบัคุณภาพแลว้สมเหตุสมผลตอบโจทยต์อ่
ความต้องการของผู ้บริโภคชาวรัสเซียได้ทุกเพศทุกวัย  นอกจากน้ียงัสอดคล้องกับ Zhang et al. 
(2017) ได้ศึกษาการที่จีนลงทุนในอาเซียนมากเพราะที่ตั้งของจีนติดกับอาเซียน เห็นได้จากการ
ลงทุนจากมณฑลยูนนานและกวางสีมากที่สุดที่เขา้มาในเมียนมา ลาว และเวียดนาม เพราะมณฑลยูน
นาน และกวางสีมีอาณาเขตติดต่อกับประเทศดงักล่าว นอกเหนือจากปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ การเมือง 
และภูมิศาสตร์แลว้ ด้านอ่ืนๆ และ Shan, Lin, Li, &Zeng (2018) ได้ศึกษาทรัพยากรธรรมชาติของ
แอฟริกาไม่ใช่ปัจจัยที่ดึงดูดการมาลงทุนของจีน แต่กลบัเป็นปัจจัยการมีสิทธ์ิมีเสียงของประชาชน 
และภาระรับผิดชอบที่ส่งผลดา้นบวกในการมาลงทุน แต่ความมัน่คงทางการเมือง และคุณภาพของ
กฎระเบียบขอ้บงัคบัจะส่งผลดา้นลบต่อการตดัสินใจมาลงทุน 

กล่าวโดยสรุปไดว้่า จากการศึกษาทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบัการวิเคราะห์
ความพร้อมขององค์กร และปัจจัยด้านความพร้อมตามทฤษฎี Electric Paradigm (OIL Model) การ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (PEST Analysis) ทฤษฎีปัจจยัแรงผลกั และปัจจยัแรงดึงดูด (Push-
Pull Factor Theory) ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกจากการแข่งขันในอุตสาหกรรม
เดียวกัน (Five Forces Model) และการศึกษากลยุทธ์ในการขยายตลาดสู่ต่างประเทศ  (Strategic of 
Entry into International Market) รวมถึงการทบทวนงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง เพื่อจะน ามาเป็นแนวทางใน
การพฒันากลยุทธ์ เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ ามันมะพร้าวสกัดเย็น กรณีศึกษาของ  บริษทั 
ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ซ่ึงสามารถเขียนรายละเอียดกรอบแนวคิดการวิจยั ดงัภาพที่ 2.7  
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ภาพที่ 2.6 กรอบแนวคิดการวิจยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจัยที่ส่งเสริมการเข้าสู่ตลาดประเทศจีน 
1. ปัจจัยภายนอกตามแนวคิด  PEST  
2. ปัจจัยผลักดัน - ปัจจัยดึงดูด (Push-Pull Factor) 
3. สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Five Forces Model) 
4. ปัจจัยด้านความพร้อมตามทฤษฎี  Eclectic Paradigm หรือกรอบ 
OLI-Model 
    4.1 ความได้เปรียบในการเป็นเจ้าของสินทรัพย์พิเศษบางอย่าง  
(O : Ownership Advantage) 
    4.2 ความได้เปรียบที่เกิดจากแหล่งที่ตั้ง (L: Location Advantage) 
    4.3 ความได้เปรียบด้านศักยภาพการดำเนินการภายในขององค์กร 
(I: Internalization Advantage) 

 
วิเคราะห์ความพร้อมในการส่งออก (Export Readiness) 

1. แรงจูงใจต่อการส่งออกสินค้าไปยังตลาดจีน (Motivational Factor) 
2. ความพร้อมในองค์กรต่อการส่งออก (Organizational Factor) 
3. ความพร้อมของสินค้าในการส่งออก (Product Consideration) 

  

เลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับองค์กรใน
การเข้าสู่ตลาดจีน 

1. การส่งออก (Exporting) 
2. การให้ใบอนุญาต (Licensing) 
3. การขายสัมปทาน (Franchising) 
4. การร่วมทุน (Joint Venture) 
5. การจ้างผลิต (Contract 
Manufacturing) 
6. การลงทุนเองทั้งหมดในต่างประเทศ 
(Wholly Own) 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธกีารวิจัย 
 
 

การพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็น กรณีศึกษา
ของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด  เป็นการศึกษาเชิงส ารวจเบื้องต้น (Exploratory Research) ใช้
ระเบียนวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้ทั้ งการค้นคว้าจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ 
(Secondary Data) และการเก็บขอ้มูล เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ดงันั้นเพื่อให้งานวิจยั
น้ีเป็นไปตามวตัถุประสงคท์ี่ก าหนด โดยมีวิธีการวิจยั ดงัน้ี 
 
 

3.1 แหล่งข้อมูล 
แหล่งขอ้มูลที่ใช่ในการศึกษาครั้ งน้ีแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม  
กลุ่มที่ 1 เป็นกลุ่มที่ให้ขอ้มูลเก่ียวกับขอ้มูลพื้นฐานของประเทศจีน ที่เก่ียวกับปัจจัย

ภายนอกที่มีผลต่อการเข้าสู่ตลาดจีน แรงผลกัดันและแรงดึงดูดร่วมไปถึง สภาพแวดลอ้มในการ
แข่งขนั โดยมาจากทางหน่วยงานรัฐและเอกชนประเภทสมาคม จ านวน 2-5 คน  

กลุ่มที่ 2 เป็นผูท้ี่ให้ขอ้มูลเก่ียวกับการการส่งออกไปยงัประเทศจีนและการเขา้สู่ตลาด
จีน โดยเป็นผูป้ระกอบกิจการที่มีการส่งออกสินคา้ไปยงัประเทศจีน อย่างนอ้ย 1 ปี จ านวน 5-10 คน  

กลุ่มที่ 3 ผูบ้ริหารใน บริษทั ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด และลูกคา้ปัจจุบนั จ านวน  2-5 
คน 
 
 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่  
1. ชุดค าถามการสัมภาษณ์เชิงลึก (Questions for In-depth Interview) ด าเนินการเก็บ

ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์แบบตวัต่อตวั ที่เป็นแบบการสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured 
Interview) จ านวน 3 ชุด ประกอบไปดว้ย  
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ชุดที่ 1 เก่ียวกับปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดจีน แรงผลกัดันและแรงดึงดูด

ร่วมไปถึง สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั โดยจะใช้เก็บขอ้มูลกลุ่มที่ 1 ส าหรับสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูล
จากหน่วยงานรัฐและเอกชนประเภทสมาคม มีค าถามจ านวน 2 ตอน รวมทั้งหมด  15 ขอ้ 

ชุดที่ 2 เก่ียวกับปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดจีน แรงผลกัดันและแรงดึงดูด
ร่วมไปถึง สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั โดยจะใชเ้ก็บขอ้มูลกลุ่มที่ 2 ส าหรับสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลที่
เป็นผูป้ระกอบกิจการที่มีการส่งออกสินคา้ไปยงัประเทศจีน อย่างน้อย 1 ปี มีค าถามจ านวน 2 ตอน 
รวมทั้งหมด  17 ขอ้ 

ชุดที่ 3 เก่ียวกับความพร้อมภายในองค์กรต่อการส่งออก โดยจะใช้เก็บขอ้มูลกลุ่มที่ 3 
ส าหรับสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลที่เป็นผูบ้ริหารใน บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั และลูกคา้ปัจจุบนั มี
ค าถามจ านวน 2 ตอน รวมทั้งหมด  17 ขอ้ 

2. ผูว้ิจยั และทีมงานผูว้ิจยั ซ่ึงจะตอ้งมีความเขา้ใจในวตัถุประสงคข์องงานวิจยั จะตอ้ง
ท าหน้าที่เป็นผู ้สัมภาษณ์ (Interviewer)  ที่ต้อง บันทึกเสียง จดบันทึก รวบรวมข้อมูลที่เกิดข้ึน
วิเคราะห์และกลัน่กรองขอ้มูล โดยใชป้ระสาทสัมผสั ทกัษะในการส่ือสาร ทกัษะในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล การคน้ควา้หาความรู้ การออกแบบ กระบวนการวิจยั วิเคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล 
 
 

3.3 วิธกีารเก็บข้อมูล  
ผูว้ิจัยและทีมวิจัยจะด าเนินการสัมภาษณ์ โดยใช้ชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกในการเก็บ

ขอ้มูล โดยมีการนดัหมายล่วงหนา้ส าหรับการสัมภาษณ์ 
การเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลกลุ่มที่ 1 คือ การโทรศพัทต์ิดต่อเขา้ไปยงัสมาคมการคา้ไทย-จีน 

และกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ พร้อมกับส่งจดหมายขอความอนุเคราะห์ในการขอ
สัมภาษณ์ รวมถึงการแจ้งหัวข้อและวัตถุประสงค์งานวิจัยให้ทราบ เมื่อทราบถึงรายช่ือผู ้ที่มี
ความสามารถที่จะให้ข้อมูลเก่ียวกับประเทศจีน และข้อมูลการติดต่อรายบุคคลจะด าเนินการ
โทรศพัท์เพื่อสอบถามความสมคัรใจในการให้ขอ้มูล เมื่อได้รับความยินยอมจึงท าการนัด วนั เวลา 
ในการสัมภาษณ์  

การเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลกลุ่มที่ 2 คือ การนดัหมายจากผูป้ระกอบการที่ท าธรุกิจที่มีความ
ใกล้ชิดและรู้จักกับองค์กรอยู่ก่อนแล้วโดยใช้ความสัมพันธ์ที่มีทางธุรกิจ โดยจะโทรศัพท์เพื่อ
สอบถามความสมคัรใจในการให้ขอ้มูลพร้อมทั้งช้ีแจ้งหัวขอ้งานวิจยัและวตัถุประสงค์งานวิจยัให้
ทราบ เมื่อไดร้ับความยินยอม จากนั้นจึงท าการนดัวนั เวลา ในการให้สัมภาษณ์  
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การเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลกลุ่มที่ 3 คือ การนัดหมายกับผูบ้ริหารในองค์กร ต าแหน่งรอง

กรรมการผูจ้ัดการ และ ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจ เป็นผูใ้ห้ขอ้มูลส าหรับชุดที่ 3 ซ่ึงจะด าเนินการส่ง
จดหมายข้อความอนุเคราะห์รวมถึงการแจ้งหัวข้อและวัตถุประสงค์งานวิจัยให้ทราบล่วงหน้า 
จากนั้นท าการนดัหมายวนั และเวลาในการสัมภาษณ์ โดยผูใ้ห้ขอ้มูลจะสามารถเลือกช่องทางการให้
สัมภาษณ์ได้ระหว่างการเข้านัดพบตวัต่อตวั หรือ ผ่านทาง VDO conference ซ่ึงช่องทางการให้
สัมภาษณ์จะข้ึนอยู่กบัความสะดวกของผูใ้ห้ขอ้มูล ระหว่างการสัมภาษณ์จะมีการบนัทึกเทปเสียงการ
สัมภาษณ์ และเขียนขอ้สรุปที่ไดจ้ากแต่ละคนหลงัการสัมภาษณ์ และมีการทวนค าตอบและบทสรุป
กับทางผู ้ให้ข้อมูลอีกครั้ งก่อนจบการสัมภาษณ์เพื่อความมั่นใจของผู ้ให้ข้อมูลว่า ข้อมูลที่ได้มา
ครบถว้นสมบูรณ์ โดยใชเ้วลาประมาณ 45 นาที-1 ชัว่โมงต่อคน  

ส่วนการเก็บขอ้มูลทุติยภูมิจากงานวิจยัและวารสารวิชาการไดม้าจากการท าความเขา้ใจ
และวิเคราะห์เน้ือหา และบนัทึกรายละเอียดต่างๆ ที่เก่ียวขอ้ง  

การตรวจสอบข้อมูลให้ถูกต้องครบถ้วนจะใช้วิธีการตรวจสอบคุณภาพและความ
ถูกตอ้งของขอ้มูล โดยฟังเทปบนัทึกเสียงซ ้า และอ่านสคริปสองรอบ  

จากนั้นใช้วิธีการน าเสนอขอ้มูลโดยการบรรยายเชิงพรรณนา โดยงานวิจัยชิ้นน้ีมีการ
ด าเนินการตั้งแต่ เดือน มกราคม - ธนัวาคม 2564   
 
 

3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล  
หลังจากตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลแล้ว ผู ้วิจัยจะด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล 

(Data Analysis) ตามแนวความคิดของเลียวนาร์ด (Leonard’s method) โดยการวิเคราะห์ข้อมูล
แบ่งเป็น 5 ขั้นตอน (อญัญา ปลดเปล้ือง, 2013) ดงัน้ี 

1. ถอดเทปที่ได้จากค าสัมภาษณ์แบบค าต่อค า (Verbatim) เป็นการถอดออกเป็นบท 
สนทนาตามตวัอกัษร ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลโดยการเปรียบเทียบขอ้มูลจากการฟังหลายๆ 
ครั้ ง 

2. น าขอ้มูลที่ได้จากการถอดเทป การบนัทึกภาคสนาม และจากการสังเกตในพื้นที่มา 
อ่านทบทวนซ ้ าหลายๆ รอบ พยายามสังเกตความหมาย ค าบรรยายทุกขั้นตอน ตดัส่ิงที่ไม่เก่ียวขอ้ง 
ออกให้เหลือเฉพาะแก่น (Core) จากนั้นถอดรหัสข้อความ (Coding) ออกจากบทสนทนาแล้ว 
พิจารณาคาต่างๆ ว่าแสดงถึงอะไร เป็นการสรุปหาประเด็นย่อย (Categories or Sub Themes) 

3. สรุปรวมประเภทของเร่ืองหรือประเด็นย่อยๆ ที่มีเน้ือหาเขา้กลุ่มกัน รวมเป็นเร่ือง 
เดียวกนั เรียกว่า การสรุปประเด็นหลกั (Themes) 
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4. พิจารณาแต่ละประเด็นและความหมายของค า การตอบสนองของผูใ้ห้ขอ้มูลจนถึง 

เร่ืองที่ตอบสนองกลายเป็นแบบอย่าง(Exemplars) หรือเป็นเร่ืองที่สามารถอธิบายความหมายของ 
สถานการณ์นั้นได ้

5. การจ าแนกข้อมูลที่ได้ตามความหมายที่สามารถอธิบายการกระท าต่างๆ ที่เป็น 
ลกัษณะเฉพาะไดอ้ย่างสมบูรณ์ ซ่ึงท าให้เกิดความเขา้ใจภายใตบ้ริบทนั้นๆ 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัย 

 
 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างทั้ง 3 กลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มสามารถจ าแนกเป็นรายละเอียด
ส าหรับการน าขอ้มูลไปวิเคราะห์ดงัน้ี  
 
 

4.1 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลพื้นฐานของประเทศจีน ที่เกี่ยวกับปัจจัยภายนอกที่มีผล
ต่อการเข้าสู่ตลาดจีน แรงผลักดันและแรงดึงดดูร่วมไปถึง สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน 
โดยมาจากทางหน่วยงานรัฐและเอกชนประเภทสมาคม จ านวนท้ังหมด 3 ราย 

1. คุณ NW (เพศชาย) จากสถาบันพัฒนาผู ้ประกอบการการค้ายุคใหม่ (NEA) กรม
ส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย ์ 

2. คุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน  
3. คุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นครหนานหนิง กรมส่งเสริมการคา้ระหว่าง

ประเทศ กระทรวงพาณิชย ์ 
จากการสัมภาษณ์ทั้ง 3 ราย ขอ้มูลที่ไดจ้ากการสัมภาษณ์ค่อนขา้งสอดคลอ้งกนั จากการ

สัมภาษณ์เชิงลึกและการเก็บขอ้มูลผูว้ิจยัสามารถจ าแนกและวิเคราะห์รูปแบบของขอ้มูลตามแนวคิด
ไดด้งัต่อไปน้ี  

4.1.1 มุมมองเกีย่วกับปัจจัยตามกรอบแนวคิด PEST  
4.1.2 มุมมองเกีย่วกับปัจจัยผลกัดัน-ปัจจัยดึงดูด (Push-Pull Factor) 
4.1.3 มุมมองเกีย่วกับสภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Five Forces Model)  
4.1.4 มุมมองเกีย่วกับประสบการณ์ในการท าธุรกิจระหว่างประเทศ  

 
4.1.1 มุมมองเกีย่วกับปัจจัยตามกรอบแนวคิด PEST 

4.1.1.1 ปัจจยัดา้นนโยบาย (Policy)  
ตามนโยบายแผนยุทธศาสตร์ชาติของประเทศจีน ตอ้งการที่จะมีบทบาท

ส าหรับการคา้โลกมากข้ึน ในอดีตจนถึงปัจจุบนัจีนเป็นฐานการผลิตของโลก มีบทบาทเป็นผูผ้ลิต
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รายใหญ่และส่งออกส่งค้าจ านวนมาก จากนโยบายการพึงพาตนเอง และการไม่หยุดการเติบโต 
นอกจากเป็นผูส่้งออกแลว้ในอนาคตจะมีบทบาทมากข้ึนในการน าเขา้สินคา้ เน่ืองจากความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคมีจ านวนมากและความต้องการสินคา้ที่มีคุณภาพของผูบ้ริโภคที่มีรายไดสู้ง ปัจจุบนัท า
ให้จีนมีบทบาทมากข้ึนในการค้าโลกด้วยการเปิดเสรีการคา้กับประเทศต่างๆ รวมถึงอาเซียนที่มี
ประเทศไทยรวมอยู่ดว้ย  

ในการคา้ระหว่างจีน- ไทย ตั้งแต่การเขา้ร่วมเป็นสมาชิก องค์การการคา้โลก (World 
Trade Organization: WTO) และเปิดเสรีทางการคา้ ท าให้การคา้ขายระหว่างประเทศไทย-จีน มีการ
พฒันามากข้ึน จากกฎระเบียบที่คลุมเครือไดม้ีการปรับปรุงให้ชดัเจนมากยิ่งข้ึน  

ปัจจุบนัการส่งออกสินคา้จากไทยไปยงัประเทศจีนต้องใช้เอกสารเพื่อลดหย่อนภาษี
ตามขอ้ตกลง Asean-China Free Trade Agreement โดยการใช้ From-E เพื่อลดภาษีการน าเขา้สินคา้
ของไทย จากขอ้ตกลงดังกล่าวท าให้ไทยได้รับประโยชน์จากการส่งออกสินค้าไปยงัประเทศจีน  
นอกจากนั้นสินค้าไทยยงัเป็นที่ต้องการของผู ้บริโภคชาวจีน ซ่ึงเป็นสินค้าที่มีความแตกต่างจาก
สินคา้ที่ผลิตในจีนจึงไม่โดนนโยบายกีดกนัการคา้ของสินคา้ไทย    

โดย คุณ NW (เพศชาย) จากสถาบนัพฒันาผูป้ระกอบการการคา้ยุคใหม่ (NEA) กรม
ส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ กล่าวว่า “นโยบายแผนยุทธศาสตร์ชาติของจีนฉบับล่าสุด 2021-
2025 จีนต้องการที่จะพึงพาตนเองได้ และไม่หยุดเติบโต ในอดีตจนถึงปัจจุบันจีนมีบทบาทด้านการ
ส่งออกมาก แต่ในอนาคตจะมีบทบาทมากขึน้ในการน าเข้าดังน้ันจะเป็นโอกาสสินค้าทั่วโลก ซ่ึงจีน
ให้คุณค่ากับอุตสาหกรรมเทคโนโลยี อุตสาหกรรมสะอาด และอุตสาหกรรมอาหาร ปัจจุบันจีน
ต้องการสินค้าที่มีคุณภาพมากขึน้จากรายได้ที่เพ่ิมสูงขึน้ของประชากร  ในระยะยาวจีนไม่ได้เน้น
เพียงตัวเลขทางเศรษฐกิจ แต่จะหันมาใส่ด้านส่ิงแวดล้อมมากขึ้น  เพ่ือให้เกิดความสมดุล การที่
ต้องการเป็นผู้น าเข้ามากขึ้น เพ่ือที่จะมีบทบาทในการต่อรองกับประเทศต่างๆ ซ่ึงสินค้าไทยก็มี
โอกาสแต่จะต้องมีการยกระดับมากขึน้ เช่น การ concern ด้านส่ิงแวดล้อม ข้อก าหนดต่างๆ  ที่ต้อง
ปรับเปล่ียนไป”  

คุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน ไดก้ล่าวถึงบทบาทและประโยชน์ของสินค้า
ไทยว่า “จากการที่จีนเป็นสมาชิก WTO ร่วมกับไทย ท าให้การค้าขายระหว่างเราเพ่ิมทวีคูณ แต่เดิน
จากกฎระเบียบที่คลุมเครือเพราะไปขึน้ตรงกับแต่ละมณฑล แต่ปัจจุบันมีชัดเจนมากขึน้จากรัฐบาล
ปักก่ิง ปัจจุบันเราอาศัย Form E (Asean-China)  เป็นตัวลดภาษีของสินค้าไทยเมื่อไปถึงจีน ซ่ึงไทย
ได้ประโยชน์จากตรงนีม้ากทีเดียว แต่ยังมีภาษีมูลค่าเพ่ิมซ่ึงแตกต่างกันไป” 

สอดคลอ้งกบั คุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นครหนานหนิง กรมส่งเสริมการคา้
ระหว่างประเทศฯ ที่กล่าวว่า“... สินค้าไทยมีความแตกต่างกับสินค้าในจีน และไม่ได้แข่งขันกัน
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โดยตรง หากเป็นสินค้าที่ประเทศจีนผลิตเองได้หรือเป็นสินค้าหลักในประเทศ เขาจะปกป้องสินค้า
ภายในประเทศอยู่แล้ว แต่สินค้าไทยไม่ค่อยมีมาตรการมากีดกันเท่าไหร่”  

นอกจากน้ียงัให้ขอ้มูลเพิ่มเติมว่า“...นโยบายของจีนเอือ้ให้สินค้าไทยอยู่แล้วแต่มีสินค้า
บางอย่างไทยก็ยังไม่ได้รับการอนุมัติ เช่น รังนก ซ่ึงประเทศอ่ืนเขาเปิดได้มากกว่า ซ่ึงต้องดู
ข้อก าหนดของสินค้าน้ันๆ” 

4.1.1.2 ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economy) 
การที่ประเทศจีนมีเศรษฐกิจขนาดใหญ่ถือเป็นโอกาสของสินคา้ไทยที่จะ

ส่งออกไปยงัประเทศจีน อีกทั้งการก้าวหน้าของเทคโนโลยีแบบ E-commerce ท าให้ผูข้ายสินคา้ทั้ง
รายเล็ก รายใหญ่สามารถขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคได้อย่างกวา้งขวางมากข้ึน และการที่ประชากรมี
รายไดม้ากข้ึน ส่งผลให้ก าลงัการซ้ือมากข้ึนตามไปดว้ย ในขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคกลุ่มที่มีรายไดสู้งมี
ความต้องการสินคา้ที่มีคุณภาพโดยเฉพาะสินคา้น าเขา้ อย่างไรก็ตามชนิดสินคา้และบริการมีความ
ตอ้งการที่แตกต่างกันในแต่ละภูมิภาคของจีน ดงันั้นผูป้ระกอบการที่ตอ้งการน าสินคา้เขา้ไปขายยงั
ประเทศจีนจึงตอ้งเตรียมการด้านคุณภาพสินคา้ให้เป็นไปตามขอ้ก าหนดของประเทศจีน  พร้อมทั้ง
ศึกษาตลาดและความเป็นไปไดท้ี่จะขายสินคา้นั้นในตลาดประเทศจีน  

โดยคุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน ได้กล่าวว่า “...จากขนาดเศรษฐกิจใหญ่
ของจีนมีผลต่อบวกต่อสินค้าไทย แต่น้ันเป็นพียงภาพกว้าง ซ่ึงสินค้าไทยในความเป็นจริงแล้วไม่ได้
เหมาะกับคนทั่วประเทศจีน แต่อาจจะเหมาะกับมณฑลใดมณฑลหน่ึง เพราะผู้บริโภคมีความชอบที่
แตกต่างกันในแต่ละพื้นที่ อย่างไรก็ตามประเทศจีนได้เปิดโอกาสต่อสินค้าไทยอย่างมาก ยิ่งอาศัย
ระบบการค้าแบบ E-commerce.แล้วน้ัน สินค้าสามารถที่จะถูกกระจ่ายได้อย่างกว้างขวาง ไม่ว่าจะ
เป็นรายเลก็รายใหญ่กส็ามารถท าได้สะดวกมากขึน้” 

คุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นครหนานหนิง กรมส่งเสริมการค้าระหว่าง
ประเทศฯ กล่าวถึงเศรษฐกิจประเทศจีนต่อสินค้าไทยว่า “…ปัจจุบันจีนมีเศรษฐกิจที่ดีมากยิ่งขึ้น 
ดังน้ันคนกม็ีความต้องการที่จะบริโภคสินค้ามากขึน้ โดยเฉพาะสินค้าน าเข้า แต่ผู้บริโภคเองกม็ีความ
คาดหวังในคุณภาพสินค้าที่มากขึน้ด้วยเช่นกัน สินค้าไทยบางประเภทยังมีคุณภาพต า่กว่าเกณฑ์ที่
ประเทศจีนตั้งไว้ เช่น การ Trace-back โดย QR code” 

ยงักล่าวอีกว่า“...ถึงแม้จีนจะเป็นตลาดที่มีเศรษฐกิจที่เติบโตอย่างรวดเร็วและมีขนาด
ใหญ่ แต่ใช่ว่าจะเป็นโอกาสทั้งหมด ต้องขึน้อยู่กับตัวสินค้าด้วย ต้องดูใน Detail แต่ละสินค้าที่จะขาย 
ซ่ึงสินค้าไทยหากไปตลาดจีนกค็วรจะออกแบบเพ่ือไปตลาดจีนเท่าน้ัน” 
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4.1.1.3 ปัจจยัดา้นสังคม (Social)  
เน่ืองจากประเทศจีนเป็นประเทศขนาดใหญ่ และมีจ านวนประชากรมาก

เป็นล าดบัหน่ึงของโลกดงันั้นจึงมีสังคมที่หลากหลาย โดยแต่ละมณฑลจะถูกแบ่งออกเป็นล าดับขั้น
ของความเจริญทางเศรษฐกิจ (China City Tier) ซ่ึงในแต่ละมณฑลจะถูกจดักลุ่มตามความแตกต่าง
ของขนาดเศรษฐกิจ รายได้ประชากร และพฤติกรรมผู ้บริโภค จึงเป็นโอกาสของสินค้าไทยที่
สามารถขายสินคา้และบริการให้กับผูบ้ริโภคได้หลากหลายกลุ่ม (Customer Segmentation) อีกทั้ง
การเติบโตของ E-commerce ในจีนสามารถท าให้สินคา้เขา้ถึงคนไดห้ลากหลายมากยิ่งข้ึน  

โดย คุณ NW (เพศชาย) จากสถาบนัพฒันาผูป้ระกอบการการคา้ยุคใหม่ (NEA) กรม
ส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ กล่าวว่า “…ประเทศจีนมีความหลากหลายทางสังคม ตามความ
เจริญ เป็น Tier  ตามระดับความเจริญของเศรษฐกิจ  ท าให้สินค้ามีโอกาสได้หลายช่องทาง และ
หลากหลาย Segment แต่ก็ตามมาด้วยความชอบที่ต่างกัน กฎหมายที่ให้บังคับต่างกัน อย่างไรกต็าม
การค้าออนไลน์ท าให้สินค้าถูกขายได้หลากหลายช่องทางมากขึน้ ทุกคนสามารถเข้าถึงได้” 

จากการสัมภาษณ์พบว่าสินคา้ไทยมีความเป็นเอกลกัษณ์และเป็นที่นิยมของผูบ้ริโภค
ชาวจีน อย่างไรก็ตามสินค้าหน่ึงไม่ได้เหมาะกับผู ้บริโภคชาวจีนทุกคน เน่ืองจากพฤติกรรมที่
หลากหลาย ของแต่และภูมิภาค ดงันั้นสินคา้ที่จะเขา้ไปท าตลาด จึงตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคกับ
สินคา้นั้นๆ  เพื่อน าเสนอสินคา้ที่จ  าเพาะเจาะจงกบักลุ่มเป้าหมาย  

โดยคุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน ได้กล่าวว่า “…พฤติกรรมผู้บริโภคที่
แตกต่างออกไปในแต่ละมณฑลส่งผลกระทบต่อสินค้าไทย เช่น น ้าปลา จากไทยไม่ใช่ทุกมณฑลที่
ใช้น ้าปลา จะเป็นทางจีนตอนใต้ที่พอรู้จัก ดังน้ันเวลาเราด าเนินธุรกิจในจีน จะต้องดูว่าในแต่ละ
ครัวเรือนของคนจีนใช้อะไรบ้าง ใช้ยี่ห้ออะไร หากจะใช้ของไทยมีอะไรดีกว่า แต่สินค้าน าเข้าใน
สายตาคนจีนจะมีความได้เปรียบมากกว่าเพราะผู้บริโภคชาวจีนมั่นใจในคุณภาพของสินค้าน าเข้า 
ชาวจีนมีนิยมสินค้าน าเข้าไม่น้อยเลยทีเดียว” 

สอดคลอ้งกบั คุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นครหนานหนิง กรมส่งเสริมการคา้
ระหว่างประเทศฯ ที่กล่าวว่า “…กลุ่มผู้บริโภคมีหลากหลายในประเทศจีน ดังน้ันสินค้าควรมี
ความจ าเพาะเจาะจงส าหรับกลุ่มลูกค้าน้ันๆ เว้นแต่ว่าเป็นสินค้าที่มีช่ือเสียงมากๆ การยอมรัยจะ
กว้างขวางกว่า เปรียบเหมือนสินค้าได้รับมาตรฐานสากล เช่น ครีม Snail White เป็นต้น” 

4.1.1.4 ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี (Technology) 
การพัฒนาด้านเทคโนโลยีอย่างรวดเร็วในประเทศจีน ท าให้เกิดการ

เปล่ียนแปลง (Technology Disruption) ในหลายด้าน อุตสาหกรรมที่ได้รับผลกระทบมากจะเป็น



42 

 
อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิค แต่ไม่ได้กระทบโดยตรงต่อสินคา้ไทย เน่ืองจากส่วนใหญ่เป็นสินค้า
อุปโภคบริโภค  

โดย คุณ NW (เพศชาย) จากสถาบันพัฒนาผู ้ประกอบการการค้ายุคใหม่ 
(NEA) กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ กล่าวว่า “…เทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว 
เกิด Disruption ในหลายๆด้าน ดังน้ันแต่ก่อนที่จีนเน้นปริมาณ จะให้ความส าคัญกับคุณภาพมากขึน้ 
แต่ผลกระทบของเทคโนโลยีมีผลกระทบโดยตรงของธุรกิจอุปกรณ์อิเล็กทรอนิค แต่ก าสินค้าไทย
ผลกระทบของเทคโนโลยีน่าจะเป็นทางอ้อม ซ่ึงอาจจะเกิดจากสงครามการค้าด้านเทคโนโลยีที่จีนมี
ต่อประเทศอ่ืนๆ ท าให้ไทยได้รับผลกระทบไปด้วย” 

สอดคล้องกับ คุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นครหนานหนิง กรม
ส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ ที่กล่าวว่า “…การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีไม่ค่อยมีผลกระทบ
ต่อสินค้าไทย เน่ืองจากสินค้าไทยแบบสินค้าบริโภคไม่ค่อยเก่ียวข้องกับด้านเทคโนโลยีเท่าไหร่ 
แตกต่างจากสินค้ากลุ่ม Electronic ส่ิงจะมีผลกระทบมากกว่า” 

เทคโนโลยีที่เปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็วของจีน หากเป็นมุมมองของดา้นการ
ผลิตสินคา้ พบว่ามีความได้เปรียบมากกว่าสินคา้ที่ผลิตในประเทศไทย ยกตวัอย่างเช่น การผลิตที่
เน้นปริมาณมากข้ึนโดยการทดแทนของเคร่ืองจักรและใช้แรงงานคนน้อยลง ซ่ึงจะท าให้สินคา้มี
คุณภาพดีและมีความสม ่าเสมอ เป็นต้น ซ่ึงช่วยลดต้นทุนในด้านแรงงาน และยงัสามารถที่จะผลิต
อย่างต่อเน่ือง  

คุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน ได้กล่าวว่า “…เทคโนโลยีที่ถูก
พัฒนาขึ้นมาในจีนส่งผลกระทบต่อสินค้าไทยแน่นอน จุดประสงค์มีสองสามด้าน คือ ต้องผลิต
ได้มาก ผลิตโดยใช้คนน้อยลงไป และผลิตออกมาได้คุณภาพดีแบบสม า่เสมอ ซ่ึงการน าเทคโนโลยี
มาใช้เพ่ือการผลิตได้เปรียบไทย…ค่าแรงในไทยสูงขึน้เร่ือย ๆ จีนกสู็งขึน้แต่มีการใช้เทคโนโลยีเข้า
มาช่วยก็จะช่วยลดค่าใช้จ่ายด้านคนงานไป ในบางคร้ังในฤดูหนาวบางมณฑลคนท างานไม่ได้เลย 
การผลิตจึงหยุดชะงัก ดังน้ันการใช้เคร่ืองจักรเคร่ืองกลเข้ามาจะท าให้การผลิตด าเนินต่อไปได้โดยที่
ผลผลิตไม่ได้ลดลง” 
 

4.1.2 มุมมองเกีย่วกับปัจจัยผลกัดัน-ปัจจัยดึงดูด (Push-Pull Factor) 
4.1.2.1 ปัจจยัผลกัดนัในการที่ธุรกิจในประเทศไทยจะขยายธุรกิจเขา้ไป

ยงัประเทศจีน 
แรงผลักดันส าหรับผู ้ประกอบการไทยที่ขยายธุรกิจไปยัง

ประเทศจีน พบว่า เกิดจากเศรษฐกิจในไทยที่ชะลอตวั และการแข่งขนัภายในประเทศที่มีมากข้ึน 



43 

 
เน่ืองจากส่วนใหญ่สินคา้อุปโภคบริโภคที่ผลิตในไทยจะมีแหล่งวตัถุดิบใกลเ้คียงกนั และสามารถหา
ได้ทัว่ไป จึงท าให้สินคา้ชนิดเดียวกันมีการผลิตจ านวนมากและเกินความต้องการของตลาดไทย 
ดังนั้นจึงเป็นแรงผลกัดนัให้ผูป้ระกอบการไทยตอ้งการที่จะขยายตลาดไปยงัต่างประเทศ เพื่อความ
เติบโตและอยู่รอดของธุรกิจ เน่ืองจากประเทศจีนมีเศรษฐกิจขนาดใหญ่จึงเป็นตลาดเป้าหมายของ
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่  

โดย คุณ NW (เพศชาย) จากสถาบนัพฒันาผูป้ระกอบการการคา้
ยุคใหม่ (NEA) กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ กล่าวว่า“…เศรษฐกิจของไทยไม่ค่อยจะดีมาก 
ดังน้ัน การขยายไปยังต่างประเทศจึงเป็นช่องทางเพ่ือให้ธุรกิจอยู่รอดได้ และด้วยขนาดเศรษฐกิจของ
จีนมีขนาดใหญ่” 

สอดคลอ้งกับคุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีนได้กล่าว
ว่า “… อีกอย่างหน่ึงการเจริญเติบโตของจีนก็มีส่วน เน่ืองจากคนมีรายได้มากขึน้ ต้องการใช้สินค้า
จากต่างประเทศมากขึน้ ในการที่จีนท าข้อตกลงเขตการค้ากับภูมิภาคใด ภูมิภาคหน่ึง ก็เน่ืองมาจาก
ว่าจีนต้องการน าเข้าและส่งออก เพ่ือให้คนในประเทศมีความอยู่ดีกินดี มีรายได้ มีการค้าขายมาก
ขึน้”  

นอกเหนือจากนั้นยงักล่าวเก่ียวกับการแข่งขนัภายในประเทศว่า 
“…ตลาดไทยยังคงกว้างเสมอแต่ในไทยเองเรามีคู่แข่งมากขึน้ เรามีวัตถุดิบแบบเดียวกันที่หากกันได้
ทั่วประเทศ แรงงานที่มีความช านาญพอๆกัน ท าให้เกิดการผลิตที่มาก หรือเกิดสินค้าล้นตลาดได้  
ดังน้ันต้องมองหาโอกาสว่าหากขายในประเทศแล้วราคาไม่สูงขึน้ ผลก าไรน้อยลง กต้็องไปหาตลาด
อ่ืนที่พร้อมจะใช้ในคุณภาพที่สูง หรือท าราคาได้ดีกว่า”  

4.1.2.2 ปัจจยัดึงดูดในการที่ธุรกิจในประเทศไทยจะขยายธุรกิจเขา้ไปยงั
ประเทศจีน 

                                  เน่ืองจากจ านวนประชากรที่มีมากเป็นล าดับต้นของโลก และ
ขนาดเศรษฐกิจที่ใหญ่เป็นปัจจยัดึงดูดธุรกิจในประเทศไทยจะขยายธุรกิจเขา้ไปยงัประเทศจีน  

                                  โดยคุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นครหนานหนิง กรม
ส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ กล่าวว่า “…แรงดึงดูดของประเทศจีนในการที่ผู้ประกอบกานสิน
ใจที่จะเปิดตลาด อาจจะเพราะจ านวนประชากรของจีนที่มีเยอะ และมีก าลังซ้ือมากขึน้ ดังน้ันส่วน
ใหญ่จึงมุ่งไปที่จีน รวมถึงเศรษฐกิจที่ก าลังเติบโต” 

สอดคลอ้งกับคุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน ที่กล่าว
ว่า “… อีกอย่างหน่ึงการเจริญเติบโตของจีนก็มีส่วน เน่ืองจากคนมีรายได้มากขึน้ ต้องการใช้สินค้า
จากต่างประเทศมากขึน้” 
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จากการเปิดเสรีทางการคา้ของจีนยงัเป็นอีกหน่ึงปัจจยัที่ดึงดูดให้

ธุรกิจในประเทศไทยจะขยายธุรกิจเข้าไปยงัประเทศจีนเช่น การมีสนธิสัญญาการค้าเสรี  Asean-
China และการเปิดการคา้แบบ Cross Boarder E-commerce ที่เอ้ือประโยชน์ให้ผูป้ระกอบการไทย
สามารถขายสินคา้และบริการเขา้ไปยงัประเทศจีนไดอ้ย่างเสรีมากข้ึน 

คุณ NW (เพศชาย) จากสถาบนัพฒันาผูป้ระกอบการการค้ายุค
ใหม่ (NEA) กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ กล่าวว่า“… ปัจจุบันจีนมีเขตเศรษฐกิจพิเศษ ที่
ลดหย่อนภาษีในการน าเข้าสินค้า ยังมีสัญญาการค้า FTA  และยังมีโครงการ Cross Boarder E-
commerce ที่เป็นโอกาสส าหรับผู้ประกอยการไทยสามารถน าสินค้าไปขายได้สะดวกและง่ายขึน้” 

4.1.2.3 ขอ้ไดเ้ปรียบของธุรกิจไทยในการท าการคา้การลงทุนในประเทศ
จีน  

             ส าหรับการเขา้ไปลงทุนในประเทศจีนพบว่าบริษทัที่จะเข้าไป
ลงทุนควรจะศึกษากฎระเบียบและข้อบงัคับต่างๆ รวมถึงศึกษาข้อมูลของมณฑลต่างๆที่ให้การ
สนับสนุนการลงทุนบางประเภท เน่ืองจากแต่ละมณฑลมีความตอ้งการในการลงทุนจากต่างชาติที่
แตกต่างกนั  แต่อย่างไรก็ตามธุรกิจไทยที่ประสบความส าเร็จในการไปลงทุนในประเทศจีนมีไม่มาก
นกั เน่ืองจากความแตกต่างในดา้นต่างๆ เช่น ภาษา การประสานงาน แนวทางการท าธุรกิจ และความ
ช านาญในการตลาด เป็นตน้  

โดยคุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นครหนานหนิง กรม
ส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ  กล่าวว่า “…ตามประสบการณ์ที่พบยังไม่มีบริษัทไทยที่ประสบ
ความส าเร็จอย่างแท้จริงในการไปลงทุนที่จีน แต่กม็ีข้อดีบางประการในการที่ไปตั้งบริษัทที่จีน เช่น 
การติดต่อประสานงานง่าย ตัวเจ้าของหากไม่ไปอยู่ที่จีนเอง โอกาสประสบความส าเร็จยาก เพราะไม่
มีความ Active  คนที่จะมาท าธุรกิจจะต้องฝ่ังตัวเป็นคนจีนเลย” 

ทั้งยงักล่าวว่า “…ขึน้อยู่ กับการไปตั้งธุรกิจอยู่ที่ไหน หากอยู่ใน
มณฑล กวางโจว อาจจะมีบริษัทไทยที่มาลงทุนและประสบความส าเร็จ เพราะกวางโจว มีโอกาส
มาก เน่ืองจาก เดินทางสะดวกใกล้กับไทย Facilities พร้อม ลูกค้าจะไปกระจุกตัวที่กวางโจว เซียงไฮ้
มากกว่า” 

สอดคลอ้งกับคุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน ที่กล่าวว่า 
“…การลงทุนในจีนเองหากเราเลือกสถานที่ที่เขาต้องการการลงทุนจะเหมาะสมมาก ต้องดูว่าท้องที่
น้ันต้องการการลงทุนจากต่างชาติหรือไม่ และเป็นชนิดของอุตสาหกรรมที่ต้องการหรือไม่ ในแต่ละ
มณฑลมีความต้องการในการลงทุนต่างกัน” 
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ในด้านการผลิตพบว่ามีความได้เปรียบในด้านของการลดต้นทุน

การผลิต และกฎระเบียบในการตรวจสอบสินค้าน้อยกว่าสินค้าน าเข้า เพราะสินค้าถูกผลิตใน
ประเทศจีน แต่จะได้รับผลกระทบจากการที่สินคา้มีขอ้ความก าหนดว่า “Made in China” ซ่ึงส่งผล
กระทบต่อภาพลกัษณ์สินคา้ในสายตาผูบ้ริโภค เพราะผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบกบัสินคา้น าเขา้ที่มอง
ว่ามีคุณภาพดีกว่า  

โดย คุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน ไดก้ล่าวว่า “…หาก
ต้องการลงทุนด้านการผลิต ไม่จ าเป็นต้องใช้ FTA เลย แต่อาจจะมีการน าเข้าวัตถุดิบบ้าง ซ่ึงหากเรา
ผลิตสินค้าที่จีน (Made in China) จะได้รับผลกระทบในด้านของกฎระเบียบน้อยกว่า แต่ผู้บริโภคจะ
น าไปเปรียบเทียบกับของน าเข้าซ่ึงอาจจะคิดว่าของน าเข้ามีคุณภาพที่ดีกว่า” 

4.1.2.4 ขอ้เสียเปรียบของธุรกิจไทยในการท าการคา้การลงทุนในประเทศ
จีน  

             ขอ้เสียเปรียบในการที่ธุรกิจไทยเขา้ไปลงทุนในประเทศจีนที่เห็น
อย่างเด่นชัดคือความเสียเปรียบในด้านความสามารถในการท าธุรกิจ เน่ืองจากความแตกต่างกนัใน
ดา้นของภาษา วฒันธรรม  ความสัมพนัธ์ทางธุรกิจ (Connection) และรูปแบบการท าธุรกิจ เพราะนกั
ธุรกิจจีนและเขา้ใจการท าธุรกิจระหว่างกันไดด้ีกว่าชาวต่างชาติ นอกเหนือจากที่กล่าวมา ยงัพบว่ามี
ขอ้เสียเปรียบด้านการตลาด และรูปแบบของสินคา้ เช่น บรรจุภณัฑ์ สีสัน ภาพลกัษณ์ของสินคา้ที่
ผูบ้ริโภคชาวจีนช่ืนชอบ ซ่ึงผูผ้ลิตในทอ้งถ่ินจะทราบขอ้มูลดีกว่านกัลงทุนต่างชาติ  

โดยคุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นครหนานหนิง กรม
ส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ  กล่าวว่า “…คนจีนจะทราบว่าต้องท าอย่างไรกับ สินค้าน้ัน เช่น 
Packaging ขนาด การตลาด ซ่ึงจะได้เปรียบมากกว่าผู้ประกอบการท้องถ่ินที่ท าสินค้าเอง และ
อุปสรรคในด้านของภาษาและบุคลากร ด้านการขายคนไทยขายเอง กับคนจีนขายคนจีนสู้กันไม่ได้ 
จึงท าให้คนไทยไม่กล้าไปลงทุนในจีน ไม่ว่าจะเป็นการลงทุนโดยตรงหรือแบบหา Partner เพราะ
จากประสบการณ์มักแตกคอกัน ภาพรวมส่วนใหญ่จะเสียเปรียบ เช่น ด้านการขาย ด้านภาษา 
connection เงินทุน สไตล์การท าธุรกิจ เป็นต้น” 
 

4.1.3 มุมมองเกีย่วกับสภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Five Forces Model)  
4.1.3.1 ภยัคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งหนา้ใหม่ (Threat of New Entrants)  
            โดยภาพรวมของสินค้าเกษตรแปรรูป เมื่อมีความต้องการใน

ตลาดมากข้ึนจะมีผู ้ขายสินค้ารายใหม่เพิ่มข้ึนด้วยเช่นกัน ซ่ึงในประเทศจีนคู่แข่งรายใหม่ใน
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อุตสาหกรรมมีทั้งรูปแบบคู่แข่งระยะยาวที่ด  าเนินธุรกิจอย่างจริงจัง และคู่แข่งระยะส้ันที่มกัจะขาย
สินคา้ตามกระแสเมื่อกระแสหมดไปผูข้ายจะเลิกกิจการ  

โดย คุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน ได้กล่าวว่า “…
โดยรวมๆของสินค้าเกษตรแปรรูป เมื่อมีการบริโภคมากขึ้น ก็จะมีพ่อค้าแม่ค้าเสาะหาสินค้ามา
เพ่ิมเติม ทุกวันมีคู่แข่งเพ่ิมมาเร่ือย ๆ ทั้งคู่แข่งแบบฉาบฉวย และคู่แข่งระยะยาว แต่เราต้องเอา
คุณภาพน าหน้า ซ่ึงสินค้าไทยต้องผ่านการทดสอบคุณภาพหลายข้ันตอน ข้ันตอนที่ส าคัญอย่างหน่ึง
คือการได้รับตรา CCIC ซ่ึงหากผู้บริโภคเห็นสินค้าที่มีตราดังกล่าวจะสามารถ Track สินค้าได้ว่า
สินค้ามาจากไหน น าเข้ามาเมื่อไหร่ สินค้าลอกเลียนแบบในจีน แต่หากเรามีการป้องกันที่ดีตั้งแต่ต้น 
เช่น การตรวจสอบโดย CCIC เป็นต้น จะลดอุปสรรคในด้านนีไ้ด้”  

จากการสัมภาษณ์ข้างต้นช้ีให้เห็นว่าภยัคุกคามจากคู่แข่งหน้า
ใหม่ของสินค้าไทยจะถูกลดความรุนแรงลงได้ เมื่อผู ้ประกอบการสินค้าไทยให้ความส าคัญแก่
คุณภาพของสินคา้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคไวว้างไจในสินคา้และมีความภกัดีต่อสินคา้ ซ่ึงหากมีความภกัดี
ต่อสินคา้แลว้โอกาสที่ผูบ้ริโภคจะเลือกสินคา้ของผูเ้ล่นรายใหม่จะลดนอ้ยลงไปดว้ย  

4.1.3.2 อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Power of Customer) 
                                  อ านาจการต่อรองของผู ้ซ้ือในประเทศจีนมี สูง เน่ืองจากมี

ทางเลือกจ านวนมากส าหรับสินคา้อุปโภคบริโภคที่ผลิตภายในประเทศ และน าเขา้จากต่างประเทศ 
อย่างไรก็ตามหากมีการท าตลาดแบบเจาะตลาดกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง อาจจะช่วยลดอุปสรรคในดา้นน้ีได ้ 

โดย คุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน ได้กล่าวว่า “…มีอ านาจการต่อรองสูง 
แต่อาจจะต้องแยกสินค้าเพ่ือการแข่งขันใน Upper market หรือ Lower market จะช่วยลดอุปสรรคนี้
ได้” 

4.1.3.3 อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต (Power of Supplier) 
            ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่ขอให้ขอ้มูลในดา้นน้ีเน่ืองจากขอ้มูลไม่เพียงพอ  
4.1.3.4 ภยัคุกคามจากผลิตภณัฑท์ดแทน (Threat of Substitutes)  
            ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่ขอให้ขอ้มูลในดา้นน้ีเน่ืองจากขอ้มูลไม่เพียงพอ 
4.1.3.5 การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเกษตรแปรรูป (Industry Rivalry) 

                                  ในมุมมองของสินคา้ไทยพบว่าการแข่งขนัไม่สูงมาก เน่ืองจาก
สินคา้ไทยมีความเป็นเอกลักษณ์ และได้รับการยอมรับจากผูบ้ริโภคชาวจีน ส าหรับสินคา้น ้ ามัน
มะพร้าวสกัดเย็น ถือว่ายงัมีการแข่งขนัไม่มากในประเทศจีน เน่ืองจากขอ้จ ากัดของวตัถุดิบที่เป็น
มะพร้าว ที่ประเทศไทยสามารถจดัหาไดง้่ายกว่าประเทศจีน  
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โดยคุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นครหนานหนิง กรมส่งเสริม

การคา้ระหว่างประเทศฯ  กล่าวว่า“…สินค้าไทยไม่ได้มีอุปสรรคในการแข่งขันมากเท่าไหร่ เพราะ
ไม่ได้แข่งขันโดยตรงกับสินค้าท้องถ่ินและเน่ืองจากว่าจีนมีการยอมรับอาหารและผลไม้ไทยอยู่แล้ว 
หากเป็นสินค้าเกษตรแปรรูป เช่น น า้มะพร้าว ยังไม่ถือว่ามีคู่แข่งมากเท่าไหร่ เพราะวัตถุดิบที่หาได้
ง่ายกว่า 

4.1.3.6 สภาพการแข่งขนัโดยรวมของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ในประเทศ
จีน  

            ปัจจุบันจีนให้ความส าคัญกับการพัฒนาสินค้ามะพร้าวจาก
มณฑลไห่หนาน เน่ืองจากเป็นพื้นที่ที่สามารถเพาะปลูกมะพร้าวได้ ซ่ึงมีการน ามาแปรรูปเป็น
ผลิตภัณฑ์ต่างๆ ดังนั้น ส าหรับน ้ ามันมะพร้าวของไทยอาจจะต้องแข่งขันในด้านราคากับสินคา้
ทอ้งถ่ินจากมณฑลไห่หนาน  

          โดย คุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน ได้กล่าวว่า “…
คู่แข่งจริงๆของมะพร้าวจะเป็นมณฑลไห่หนาน เพราะที่มณฑลน้ันมีการปลูกมะพร้าว และมีการ
แปรรูปมะพร้าวมากมาย ซ่ึงน ้ามันมะพร้าวอาจจะเป็นหน่ึงในน้ัน  มากไปกว่าน้ันทางภาครัฐกย็ังมี
การสนับสนุนการผลิตและแปรรูปในมณฑลไห่หนานเพ่ือยกระดับรายได้ของผู้คนในมณฑล ซ่ึง
อาจจะต้องแข่งขันในด้านราคาของสินค้าท้องถ่ิน” ขณะที่คุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นคร
หนานหนิง กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ   กล่าวว่า “…มีโอกาสในการแข่งขันส าหรับน ้ามัน
มะพร้าวสกัดเย็น ยังไม่เห็นคู่แข่งใหญ่ๆ หลักๆ ของสินค้าน ้ามันมะพร้าวในจีน จะมีคู่แข่งจ านวน
มากแข่งขันสูงหากสินค้าติดตลาด แต่ต้องท าให้ผู้บริโภคมีความเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์มากขึน้ เพราะ
หลายๆคนอาจจะไม่ทราบว่าเอาไว้ท าอะไร กินอย่างไร ส่วนใหญ่คนจีนจะคุ้นเคยกับการใช้ภายนอก 
แบบผลิตภัณฑ์สปา” 

ทั้งยงักล่าวอีกว่า ”…สินค้าเพ่ือสุขภาพและสินค้าออแกนิคก าลังมา
แรง แต่ต้องไปดูว่าสินค้าน ้ามันมะพร้าวจะส่ือสารให้เป็นเร่ืองสุขภาพได้อย่างไร เพราะส่วนใหญ่ 
กระแสการดูแลสุขภาพ จะเป็นการ ลดเค็ม ลดหวาน เป็นต้น” 

ดังนั้นสภาพการแข่งขันในตลาดประเทศจีนของสินต้าน ้ ามัน
มะพร้าวสกดัเยน็ยงัมีการแข่งขนัที่ไม่สูงมาก เน่ืองจากยงัไม่แพร่หลายและยงัไม่มีผูป้ระกอบการราย
ใหญ่เขา้มาแข่งขนัในสินคา้น ้ ามนัมะพร้าวสกดัเย็นมีเพียงสินคา้ท้องถ่ินจากมณฑลไห่หนาน ดงันั้น
ยงัมีโอกาสที่จะสามารถแข่งขนัในตลาดได้ อย่างไรก็ตามพบว่าความรู้ในตวัสินคา้ เช่น วิธีการใช้ 
และคุณประโยชน์ ยงัไม่เป็นที่รู้จกัอย่างแพร่หลาย มีเพียงกลุ่มผูบ้ริโภคจ านวนหน่ึงที่ทราบถึงข้อมูล
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สินคา้น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ดงันั้น หากท าการตลาดกบัสินคา้น้ีจ าเป็นตอ้งให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจขอ้มูล
สินคา้มากข้ึน  
 

4.1.4 มุมมองเกีย่วกับประสบการณ์ในการท าธุรกิจระหว่างประเทศ  
4.1.4.1 การเตรียมความพร้อมในการเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของบริษทั

ไทย 
             จากการสัมภาษณ์พบว่าการศึกษาขอ้มูลตลาดเป็นขั้นตอนในการ

เตรียมความพร้อมที่ส าคญัที่สุด รองลงมาคือเร่ืองการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้  
              เ น่ืองจากสภาพตลาด ภาษา และวัฒนธรรม ที่แตกต่างจาก

ประเทศไทย ท าให้การศึกษาตลาดในสินคา้ที่ตอ้งการขายมีส าหรับผูป้ระกอบการที่ตอ้งการเขา้ไปท า
ธุรกิจในประเทศจีน เช่น การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อสินคา้ของบริษทั ว่ามีปริมาณการกินการ
ใช้สินคา้และบริการอย่างไร คู่แข่งท้องถ่ินมีก่ีราย ราคาขายในตลาด บรรจุภณัฑ ์สีสัน เป็นต้น โดย
สามารถที่จะศึกษาเองผ่านวิธีการทดลองขายสินคา้ สามารถท าไดง่้ายข้ึนโดยการใช ้E-commerce ซ่ึง
การทดลองขายสินคา้ท าให้ผูป้ระกอบการสามารถทราบถึงทศันคติของผูบ้ริโภคต่อสินคา้ที่วางตลาด
ได ้เพื่อที่มาพฒันาและปรับปรุงแกไ้ขก่อนการขยายตลาด  

นอกเหนือไปกว่านั้นคือการศึกษาตลาดจากการหาพนัธมิตรทาง
ธุรกิจ หรือคู่คา้ (Business Partner) ที่เป็นผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินซ่ึงจะมีความช านาญในดา้นการตลาด
ที่ทราบพฤติกรรมผูบ้ริโภค ราคา คูแ้ข่ง และช่องทางการจัดจ าหน่าย ดีกว่าบริษทัต่างชาติ อีกทั้งยงั
ทราบถึงแนวทางการท าธุรกิจของบริษทัทอ้งถ่ินและการจดัการดา้นภาษีที่ดีกว่า 

โดยคุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย-จีน กล่าวว่า“…หาก
เรายังไม่มีความช านาญมานัก และไม่อยากพึงพาใคร ในข้ันแรกจะต้องเข้าไปดูตลาดบ่อยๆ เพ่ือ
ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ร่วมถึงดูตัวเลือกของสินค้า การเข้าไปที่ใดที่หน่ึงจะมีสินค้าเข้าถ่ินอยู่แล้ว 
ซ่ึงต้องศึกษารายละเอียด เช่น ราคาเป็นอย่างไร บรรจุภัณฑ์ขนาดเท่าไหร่ สีสันที่เลือกใช้ เป็นต้น 
จากน้ันต้องดูว่าหากมีผู้ขายสินค้าน้ันไม่มากแล้ว ผู้ซ้ือสินค้าน้ันมีเยอะไหม ต้องทดลองส่งสินค้าเข้า
ไปทดลองตลาดก่อน เพราะบางทีเราไม่ทราบถึงความนิยมความชอบของคนจีน แต่ปัจจุบันสามารถ
ท าได้ง่ายขึน้จากการใช้ E-commerce” 

ทั้งยงักล่าวอีกว่า “…หากมีความต้องการในตลาด แต่เรายังขาด
ความเช่ียวชาญ อาจจะจ าเป็นต้องหา Partner ในข้ันแรกก็อาจจะหาคนที่เขามีความเข้าใจตลาด
เพียงพอ ช่วยเราขยายตลาดได้ ทั้ง T/T และ E-commerce หากเราไม่มีความเช่ียวชาญส าคัญคือการใช้
คนท้องถ่ิน เพราะจะทราบนิสัย การท างาน การด าเนินธุรกิจแบบคนจีน เช่น ในด้านการเงิน เราจะ
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ไม่ทราบสถานทางการเงินของบริษัท หรือคู่ค้าท้องถ่ินเลยหากไม่ใช่คนท้องถ่ินเดียวกัน การท าบัญชี
ต้องท าอย่างตรงไปตรงมา และถูกต้องตามกฎหมาย ดังน้ัน Partner ที่มาร่วมหุ้นด้วยจะต้องมีความ
ละเอียดอ่อน จะต้องมีความเข้าใจในด้านภาษีที่ถูกต้องจะได้ไม่มีจุดอ่อนต่อการร่วมทุน 

สอดคลอ้งกับคุณ SS (เพศชาย) จากกงสุลใหญ่ ณ นครหนานห
นิง กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ   ที่กล่าวว่า“…ต้องเดินทางไปดูตลาดด้วยตัวเอง และพบคู้
ค้าด้วยตนเอง ต้องลงทุนเอง การส ารวจผู้บริโภค ว่าผู้บริโภคชอบแบบไหน มีพฤติกรรมอย่างไรต่อ
สินค้าเรา หากเป็นน ้ามันมะพร้าวอาจจะต้องลงส ารวจว่า จริงๆแล้วคนจีนเอาไปใช้อย่างไร ราคา
เท่าไหร่ ซ่ึงการมี Partner ตรงนีจ้ะดีกว่าเพราะมีความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคมากกว่า” 

การเตรียมความพร้อมในด้านของการจดทะเบียนเคร่ืองหมาย
การคา้เป็นขอ้มูลที่ไดร้ับจากผูสั้มภาษณ์ทั้ง 3 ราย ซ่ึงเป็นไปในแนวทางเดียวกัน ควรจะด าเนินการ
จดทะเบียนรูปแบบของภาษาจีนดว้ย เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เขา้ใจและอ่านตราสินคา้เป็นภาษาจีน 
อีกทั้งประเทศจีนมีการละเมิดลิขสิทธ์ิเคร่ืองหมายการคา้จ านวนมากจึงต้องป้องกันสิทธิในการใช้
เคร่ืองหมายการคา้ก่อนการเขา้ตลาดจีน  

โดยคุณ KV (เพศชาย) จากสภาธุรกิจไทย -จีน กล่าวว่า“…
Branding จะต้องจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า ก่อนที่จะมีการท าการค้าจริงๆ ช่ือ Brand ควรที่จะมี
เรียกภาษาจีน และสามารถที่จะอ่านได้ง่ายในภาษาจีน” 

สอดคล้อ ง กับ คุณ  NW (เ พ ศช า ย )  จ า กสถ าบันพัฒนา
ผูป้ระกอบการการคา้ยุคใหม่ (NEA) กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ กล่าวว่า“…เคร่ืองหมาย
การค้ามีความส าคัญควรที่จะจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้าไว้ก่อน หากมีช่ือจีนควรที่จะจดทะเบียน
ไว้ด้วย” 
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4.2 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับการการส่งออกไปยังประเทศจีนและการเข้าสู่ตลาดจีน โดย
เป็นผู้ประกอบกิจการที่มีการส่งออกสินค้าไปยังประเทศจีน อย่างน้อย 1 ปี  จ านวน
ทั้งหมด 6 ราย  
 

ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ บริษัท ขนาด ประเภทสินค้า 

คุณ PP เพศชาย  
กรรมการผูจ้ดัการ 

บจก.ฟรุตออร์แกนนิค ขนาดกลาง ขนมและผลไมอ้บแห้ง 

คุณ PL เพศหญิง  
ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ 

บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดกั  ขนาดกลาง ขนมและมะขามแปรรูป 

คุณ SU เพศชาย 
ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ  

บจก. เอม ไทย อินเตอร์เทรด 
(2001)  

ขนาดใหญ่ ผลไมส้ดและอบแห้ง 

คุณ WA เพศหญิง 
ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ
และส่งออก 

บจก. มโนห์ราอุตสาหกรรม
อาหาร 

ขนาดใหญ่ ขา้วเกรียบกุง้ 

คุณ ST เพศชาย  
กรรมการผูจ้ดัการ 

บจก.แอคทีฟพลสั บลู ขนาดกลาง ทอ้งมว้น 

คุณ BH เพศชาย 
กรรมการผูจ้ดัการ 

บจก. บีบี เบิร์ดเน็ต เทรดด้ิง  ขนาดกลาง รังนก 

 
จากการสัมภาษณ์ทั้ง 6 ราย ขอ้มูลที่ไดจ้ากการสัมภาษณ์ค่อนขา้งสอดคลอ้งกนั จากการ

สัมภาษณ์เชิงลึกและการเก็บขอ้มูลผูว้ิจยัสามารถจ าแนกและวิเคราะห์รูปแบบของขอ้มูลตามแนวคิด
ได ้ดงัต่อไปน้ี  
 

4.2.1 มุมมองเกีย่วกับปัจจัยตามกรอบแนวคิด PEST  
4.2.2 มุมมองเกีย่วกับปัจจัยผลกัดัน-ปัจจัยดึงดูด (Push-Pull Factor) 
4.2.3 มุมมองเกีย่วกับสภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Five Forces Model)  
4.2.4 มุมมองเกีย่วกับประสบการณ์ในการท าธุรกิจระหว่างประเทศ  
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4.2.1 มุมมองเกีย่วกับปัจจัยตามกรอบแนวคิด PEST  

4.2.1.1 ปัจจยัดา้นนโยบาย (Policy) 
            จากการสัมภาษณ์พบว่าในดา้นนโยบายของประเทศจีนที่มีต่อประเทศไทยใน

ด้านการค้าการลงทุนนั้นยงัไม่ชัดเจน โดยส่วนใหญ่จะเป็นนโยบายส่งเสริมระดับภูมิภาค เช่น 
Asean-China เป็นต้น ในทางกลบักันนโยบายของประเทศจีนมกัเอ้ือให้กับนักธุรกิจในประเทศจีน
ไปลงทุนต่างชาติมากกว่าการที่มีนักลงทุนต่างชาติเข้ามาลงทุนที่จีน และส่งเสริมสินคา้ที่ผลิตใน
ประเทศจีนให้ส่งออกไปยงัต่างประเทศให้มากข้ึน 

ส าหรับประเทศไทยจะได้สิทธิประโยชน์ในด้านภาษีจากสนธิสัญญาการคา้ 
Asean-China FTA ซ่ึงเป็นนโยบายของทางจีนร่วมกับกลุ่มประเทศสมาชิกอาเซียน ดังนั้นจาก
นโยบายของจีนไม่ไดเ้อ้ือประโยชน์เพียงเฉพาะประเทศไทย แต่เป็นระดบัภูมิภาค แสดงให้เห็นถึง
การปรับสมดุลการคา้ของจีนที่ตอ้งการมีกบัต่างประเทศจากการเพิ่มการน าเขา้สินคา้ จากสนธิสัญญา
การคา้ขา้งต้นท าให้ไทยได้ประโยชน์จากการส่งออกสินคา้ไปขายยงัประเทศจีนโดยการยกเว้นภาษี
ในสินคา้บางประเภท   

คุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดกั กล่าวว่า “…
นโยบายส่วนใหญ่จะเป็นนโยบายที่มีร่วมกันระหว่างไทยจีน  อาจจะไม่ได้มีนโยบายชัดเจนต่อ
เมืองไทย ยังไม่ได้มีภาพที่ชัดต่อเมืองไทยขนาดน้ัน เพราะจีนเองตั้งแต่เปิดประเทศใครอยากขายก็
เข้าไปขายก็ได้ ไม่เหมือนที่จีนพลักดันธุรกิจไปลงทุนที่แอฟริกาจะไม่ใช่แบบน้ัน  ประเทศไทยก็
ออกจะเป็นแนวคู่ค้า อาจจะมีเง่ือนไขทางการค้าสิทธิพิเศษเช่น FTA… ในด้านของการลงทุนส่วน
ใหญ่จะเป็นนักธุรกิจจีนที่อยากออกมาลงทุนต่างชาติ เพราะเขาเป็นฐานการผลิตโลกอยู่แล้ว ส่วน
ใหญ่กจ็ะส่งเสริมธุรกิจในจีนให้เกิดการส่งออก”  

สอดคล้องกับ คุณ SU (เพศชาย) ผู ้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ บจก. เอม ไทย 
อินเตอร์เทรด (2001) ที่กล่าวว่า “…นักธุรกิจจีนเข้ามาลงทุนในประเทศไทยเยอะไม่ว่าจะเป็นในส่วน
ของอาหาร หรือธุรกิจอ่ืนๆ ดังน้ันหากเข้ามาท าการผลิตที่ไทย กต้็องส่งสินค้ากลับไปขายยังประเทศ
จีน ดังน้ันรัฐบาลจีนค่อยข้างส่งเสริมผู้ประกอบการจีนที่มาลงทุนที่ไทย และผู้ประกอบการไทยที่
ส่งออกสินค้าไปยังประเทศจีน โอกาสค่อนข้างเปิดกว้างมากกว่าประเทศเพ่ือนบ้านเยอะ  

ยงักล่าวอีกว่า “…รัฐบาลจีนสนับสนุนผู้ประกอบการไทยไปท าธุรกิจที่เมืองจีน 
แต่ไม่ได้สนับสนุนให้ลงทุน หรือ ไปเปิดโรงงานที่จีน แต่กลับกัน รัฐบาลจีนส่งเสริมให้
ผู้ประกอบการจีนไปลงทุนที่ต่างประเทศ 100% นโยบายคือคนจีนต้องออกไปลงทุนต่างประเทศ
โดยจะให้เงินกู้ สนับสนุนในด้านต่างๆ มากกว่า ดังน้ันการที่คนไทยไปลงทุนหรือเปิดบริษัทที่จีน 
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รัฐบาลจีนกไ็ม่ได้สนับสนุนอะไรเป็นพิเศษ ไม่มีการลดหย่อนภาษี กฎระเบียบกย็ังเหมือนเดิม เข้าไป
ค้าขายได้ แต่เข้าไปลงทุนขนาดใหญ่ไม่ได้รับสิทธิพิเศษอะไร” 

สอดคลอ้งกับ คุณ ST (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.แอคทีฟพลสั บลู ที่
กล่าวว่า “…หลังจากมีการเปิดประเทศ ทางรัฐบาลจีนกต้็องการให้เกิดสมดุลการค้า มีความต้องการ
สินค้าน าเข้ามากขึน้ มากกว่าการส่งออก ที่ผ่านมาใครๆ อาจจะเห็นว่าจีนส่งออกไปอเมริกาเยอะ แต่
ประเทศไทยได้ดุลการค้ากับจีนมากตลอด เลยท าให้นโยบายที่จีนออกมามุ่ งไปที่ประเทศที่ขาด
ดุลการค้ากับจีนอยู่ ส่วนประเทศที่ได้ดุลการค้าแบบประเทศไทย หลายๆคร้ังจะไม่ได้สิทธิประโยชน์
พวกนี ้แต่ตามนโยบายหลักประทศจีนพยายามน าเข้าสินค้าเพ่ิมมากขึน้” 

แต่ในทางตรงกันข้ามจากการสัมภาษณ์พบว่า ในบางมณฑลของจีนมีความ
ต้องการการลงทุนที่แตกต่างกัน ซ่ึงต้องศึกษาในรายละเอียดว่าธุรกิจแบบใดที่จะได้รับสิทธิ
ประโยชน์เมื่อเขา้ไปลงทุน ยกตวัอย่างเช่น มณฑลเซียงไอ ้หากบริษทัที่ตอ้งการเขา้ไปลงทุนมีสินคา้
และบริการที่ถูกพฒันาโดยการใชเ้ทคโนโลยีสมยัใหม่ เช่น นาโนเทคโนลียี เป็นตน้ ประเทศจีนจะมี
การส่งเสริมธุรกิจประเทศที่ เ ก่ียวข้องกับเทคโนโลยีมากกว่าธุรกิจอ่ืน โดยมีการจัดตั้ งนิคม
อุตสาหกรรมส าหรับบริษทัดา้นเทคโนโลยี และไดร้ับสิทธิประโยชน์ในการยกเวน้ภาษี  

โดยคุณ ST (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก.แอคทีฟพลสั บลู กล่าวว่า “…ใน
ด้านของการลงทุน ประเทศจีนกอ็ยากจะให้บริษัทต่างชาติเข้าไปลงทุนมากยิ่งขึน้ เช่น ที่เซียงไฮ้ จะมี
นิคมอุตสาหกรรมมากมาย และมีนิคมแบบใหม่เรียกว่านิคมแบบไฮเทคฯ ซ่ึงบริษัทที่จะเข้าไปอยู่ใน
นิคมใหม่นีไ้ด้น้ันจะต้องเป็นบริษัทที่เก่ียวข้องการเทคโนโลยีเท่าน้ัน หรือพวกนาโนเทคโนโลยี เขา
ไม่ได้ต้องการอุตสาหกรรมหนักหรือแบบ Manual. แต่หากใครที่ต้องการเข้าไปลงทุนในกลุ่ม
เทคโนโลยี รัฐบาลจีนจะสนับสนุนแน่นอน แล้วถ้าได้ไปอยู่ในนิคมใหม่ไฮเทคนี ้ได้ยินมาว่าจะฟรี
ภาษีตลอดไป…การลงทุนที่รัฐสนับสนุนก็ขึน้อยู่ กับอุตสาหกรรม แต่เท่าที่ทราบค่อนข้างกว้าง อย่าง
น า้มันมะพร้าว หากเราไม่ได้ท าน า้มันมะพร้าวธรรมดา เป็นน า้มันมะพร้าวแบบนาโน ที่มีคุณสมบัติ
พิเศษกอ็าจจะมีโอกาส” 

อย่างไรก็ตามประเทศจีนและประเทศไทย เน่ืองจากมีความสัมพนัธ์ที่ดีมาโดย
ตลอด จึงมกัจะมีโครงการส่งเสริมการคา้ระหว่างกัน โดยเนน้ไปที่สินคา้บางประเภท เช่น ผลไมส้ด 
เป็นต้น นอกเหนือกว่านั้นยงัมีโครงการ Cross Boarder E-commerce ที่เป็นอีกหน่ึงช่องทางส าหรับ
ผูป้ระกอบการไทยที่ต้องการขายสินค้าเข้าไปยงัตลาดจีนซ่ึงเป็นช่องทางที่ใช้ในการทดลองขาย 
เพราะกฎระเบียบที่เขม้งวดน้อยกว่าการสินค้าส่งออกสินค้าแบบดั้งเดิม นอกเหนือจากนั้นการมี
สัมพนัธ์ที่ดีระหว่างประเทศพบว่าท าให้การขายสินคา้เขา้ไปยงัประเทศจีนได้รับความสะดวกสบาย
และมีความยืดหยุ่นดา้นกฎระเบียบมากกว่าประเทศอื่น  
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โดยคุณ SU เพศชาย ผู ้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ บจก. เอม ไทย อินเตอร์เทรด 

(2001) กล่าวว่า “…ตอนนี้ทางรัฐบาลจีนกับไทยมีความสัมพันธ์กันในทางบวก ค่อนข้างมีการ
ส่งเสริมและร่วมมือซ่ึงกันและกัน ระหว่างผู้ประกอบการจีน-ไทย รัฐบาลจีน-ไทย ท าให้การท าธุรกิจ
ในเมืองจีนเปิดโอกาสมากขึน้กว่าเดิม ทั้งเร่ืองที่เป็นสินค้าเกษตร และเกษตรแปรรูป ทั้งสองอย่างมี
โอกาสมากขึน้…การส่งเสริมที่พูดถึง ยกตัวอย่างเช่น รัฐบาลไทยจับมือกับคาร์ฟูจีน รัฐบาลไทยกจ็ับ
มือกับผู้ประกอบการจีนที่ท า ออนไลน์ E-commerce ที่เมืองจีน รัฐบาลไทยก็ร่วมมือกับเกษตรกร
ไทยที่โรงทุเรียน เปิดโอกาสให้ผู้ประกอบการที่จีนเข้ามาจองทุเรียนปริมาณหลายร้อยตันเพ่ือที่จะไป
ขายที่จีน โดยรัฐบาลไทยเป็นส่ือกลางให้” 

ยงักล่าวอีกว่า “… ส่วนในฝ่ังของรัฐบาลจีน ปกติสินค้าจ าพวกอาหารจะมี
กฎระเบียบในการน าเข้าไปยังประเทศจีนค่อนข้างมาก แต่ส าหรับผลไม้ไทย เขากม็ีหย่อนให้บ้างนิด
หน่ยอ เหตุผลหน่ึงคือประเทศไทยไม่มีการขัดแย้งกับประเทศจีนโดยตรง ยกตัวอย่าง เวียดนาม
ตอนนีม้ีปัญหากับจีนในเร่ืองของดินแดนที่แย่งกัน ตอนนีเ้วียดนามโดยแบนที่จะน าเข้าทุเรียนอย่าง
ไม่มีก าหนด อย่างประเทศไทยเรามีความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างกัน ดังน้ันเวลาเราท าการค้ากจ็ะมีผ่อน
หนักผ่อนเบากันบ้าง ถึงแม้กฎระเบียบจะแขง็ขึน้ แต่กม็ีการอะลุ่มอล่วยให้มีการซ้ือขายกัน”  

ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกันกบั คุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก. บีบี 
เบิร์ดเน็ต เทรดดิ้ง ที่กล่าวว่า “…พูดภาพรวมของสินค้าน าเข้า ไม่ว่าจะเป็นจากประเทศไทย ญ่ีปุ่ น จีน
กเ็ปิดรับมากขึน้ในเร่ืองของภาษี เช่น E-commerce และ Cross Boarder E-commerce ทางจีนลดภาษี
ให้เหลือ 9.1% จากภาษีปกติที่เป็น 13-17% นโยบายนีก้็เป็นการเปิดโอกาสให้สินค้าน าเข้า เง่ือนไข
ในการด าเนินการและการขออนุญาตต่างๆ ค่อนข้าง Flexible มากในช่องทางนี ้ เข้าไปขายได้ง่าย ใน
จ านวนที่ไม่ได้เยอะมาก” 

สอดคลอ้งกบั คุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปร
ดกั ที่กล่าวว่า “…ส่วนใหญ่จะเป็นฝ่ังไทยมากกว่าที่จะผลักดันให้สินค้าถูกส่งไปขายที่จีน เหมือนไป
ขอความร่วมมือจากฝ่ังโน้น สังเกตจากการมีสถานกงสุลไทยในหลายๆเมืองของจีน…ที่เห็นได้ชัดที่
มีผลต่อไทยกจ็ะเป็น FTA และอาจจะมี Project ที่ออกมาเป็นช่วงๆกับกระทรวงน้ัน กระทรวงนี ้หรือ
เป็นสินค้าที่ทางจีนต้องการ เช่น ทุเรียน กอ็าจจะมีโครงการให้ร่วมมือกันเป็นช่วงๆ” 

4.2.1.2 ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economy) 
จากการสัมภาษณ์พบว่าขอ้มูลจากผูใ้ห้สัมภาษณ์สอดคลอ้งกันโดยขนาด

เศรษฐกิจที่มีขนาดใหญ่ของประเทศจีน ผลิตภณัฑม์วลรวมของประเทศ (GDP) มีการเติบโตสูงที่สุด
ของโลก และมีประชากรจ านวนมาก มีผลต่อการตดัสินใจของผูป้ระกอบการที่จะเขา้ไปขายสินคา้ 
จากรายไดข้องประชากรที่เพิ่มมากข้ึน ท าให้ผูบ้ริโภคชาวจีนมีความตอ้งการใชจ้่ายซ้ือสินคา้มากข้ึน 
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มีความสามารถที่จะจ่ายสินคา้และบริการในราคาที่สูงข้ึน (High Spending Power) ถึงแมว้่าที่ผ่านมา
จะมีโรคระบาด Covid-19 แต่หลงัจากการระบาดน้อยลง พบว่าผูบ้ริโภคชาวจีนมีความต้องการซ้ือ
สินคา้และบริการมากข้ึนเมื่อเปรียบเทียบก่อนเกิดโรคระบาด จะมีเพียงสินคา้ประเภทเท่านั้นที่ได้รับ
ผลกระทบจากสถานการณ์โรคระบาด  

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผู ้จัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า 
“...GDP ของจีนมีการเติบโตสูงสุดในโลก ถือว่าเป็นตลาดใหญ่เหมาะสมที่จะเข้าไปขายมาก ทั้ง
ออนไลน์ และออฟไลน์” 

สอดคลอ้งกับ คุณ ST (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.แอคทีฟพลสั บลู ที่
กล่าวว่า “… GDP และรายได้ประชากรต่อหัวของประเทศจีนเก่ียวข้องแน่นอนกับการที่ใครกเ็ข้าไป
ท าธุรกิจในจีน เช่น ช่วงโควิคถึงแม้ว่าจะชะลอตัวไป แต่หลังจากช่วง มีนาคม 2020 ที่กลับมาดีขึน้ 
Spending เขาโตมากกว่า 30% ซ่ึงถือว่าโตกว่าก่อนช่วงโควิด” 

ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบั คุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก. บี
บี เบิร์ดเน็ต เทรดดิ้ง ที่กล่าวว่า “…หากพูดถึงปัจจุบัน โควิด มีผลกระทบมาก ประเทศจีนก็กระทบ
หนัก แต่ประเทศจีนสามารถควบคุมได้เร็ว และกลับมากระตุ้นเศรษฐกิจได้เร็ว ซ่ึงช่วงนีก้็กลับมา
เป็น Normal Life ปกติแล้ว ก็เลยท าให้เศรษฐกิจของจีนกระตุ้น กลับมาจับจ่ายใช้สอยได้ดีขึ้นใน
ภาพรวม ในขณะที่เพ่ือนบ้านใกล้ยังเจอโควิดระรอกใหม่อยู่  แต่สินค้าที่จะเอาไปขายจะต้องไม่ท า
เป็น Luxury product เน่ืองด้วยการกระตุ้นเศรษฐกิจของจีนมีผลให้จับจ่ายจริง แต่โควิดท าให้คน
ระมัดระวังในการใช้เงินมากขึน้ ดังน้ันสินค้าฟุ่ มเฟ้ือยราคาสูงขายได้ยากจริงๆ คนไม่ได้จ่ายน้อยลง
แต่เขาดูความคุ้มค่าของสินค้ามากขึน้ ฉะน้ันสินค้าที่จะเข้าไปขายควรจะเป็นสินค้าที่ราคาไม่แพง 
คุณภาพเต็ม 10 อาจจะท าสัก 8 และราคาตั้งที่ 7.5 ประมาณนี ้สินค้าเกรดแบบนีม้องว่าน่าจะขายดี
มาก”   

ดังนั้น จึงเป็นโอกาสของผูป้ระกอบการไทยที่จะขายสินคา้เขา้ไปยงัประเทศ
จีน เพราะหากประสบความส าเร็จจะสามารถสร้างผลประกอบการที่ดีให้แก่บริษทัได ้  อย่างไรก็ตาม
ชนิดของสินคา้ที่จะเลือกน าเขา้ไปขายในตลาดจีนมีส่วนส าคญั สินคา้ไทยถึงแมจ้ะเป็นที่ช่ืนชอบของ
ชาวจีน แต่ไม่ใช่ทุกสินคา้จะขายไดใ้นตลาดจีน ต้องศึกษาตลาดของสินคา้ที่ตอ้งการน าไปขายว่ามี
โอกาส มีความเหมาะสมและเป็นที่ตอ้งการของผูบ้ริโภคชาวจีนหรือไม่   

โดยคุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดกั กล่าว
ว่า “…เศรษฐกิจมีผลต่อสินค้าที่เข้าไปขาย อย่างในช่วงโควิด ด้วยความที่จีนมันใหญ่มาก จากภูมิภาค
ต่างๆ ผู้คนที่มีความหลากหลาย พฤติกรรมต่างกัน สามารถแบ่งส่วนของประเทศได้หลายส่วนใน
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การท าตลาด แต่ช่วงโควิดกม็ีผลต่อสินค้า import แต่กไ็ม่ทุกกลุ่ม…เศรษฐกิจไม่เพียงพอต่อการบอก
ว่าโอเคหรือไม่ ต้องดูที่สินค้าด้วยว่าตัวไหนได้ตัวไหนไม่ได้” 

สอดคลอ้งกับคุณ WA (เพศหญิง) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจและส่งออก บจก. 
มโนห์ราอุตสาหกรรมอาหาร ที่กล่าวว่า “…เศรษฐกิจดี ก าลังซ้ือเยอะ จาก Population ที่เยอะ แต่ใช่
ว่าสินค้าทุกอย่างจะขายดี ต้องขึน้อยู่ กับสินค้าเป็นสินค้าประเภทไหน ต้องถามว่าในสินค้าที่เราขาย
เองคนมีก าลังซ้ืออยู่ที่เท่าไหร่” 

4.2.1.3 ปัจจยัดา้นสังคม (Social) 
ปัจจัยในด้านสังคมที่ส่งผลต่อการน าสินคา้เขา้ไปขายยงัประเทศจีน คือ 

ดา้นวฒันธรรม วิถีชีวิต และ พฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยเฉพาะพฤติกรรมผูบ้ริโภคเน่ืองจากในประเทศ
จีนมีความหลากหลายของระดับทางสังคม (Social Class) โดยมณฑลที่มีความเจริญทางเศรษฐกิจ 
เช่น เซียงไอ ้ปักก่ิง กวางโจว เซินเจิ้น และคุณหมิง เป็นเมืองที่มีค่าครองชีพสูง แต่ประชากรจะมี
รายไดสู้งตามไปดว้ย ดงันั้นพฤติกรรมหารใชชี้วิต หรือการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจะเป็นรูปแบบ
ของสินคา้ระดับบน (Premium Product)  และสินคา้กลุ่มตลาดเฉพาะ (Niche Market) ซ่ึงแตกต่าง
จากมณฑลห่างไกล เช่น ฮาบิน จะมีการเลือกใชสิ้นคา้และบริการในระดบักลางเป็นส่วนใหญ่  

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…
ต้องพูดถึง Social Class ในเซียงไฮ้ ปักก่ิง กวางโจว เซินเจิ้น คุณหมิง ทั้ง 5 เมือง Cost of living สูง
กว่าไทยอยู่แล้ว ฉะน้ันเร่ืองของสังคมเขามีการพัฒนาไปในด้านของ Niche Market สูงมาก แต่
ในขณะที่เมืองอ่ืนๆ ที่ติดทางทะเลทราย หรือเมืองที่ห่างไกลออกไป เช่น ฮาบิน จะเป็น Middle Class 
แต่กก็ าลังจะ move up ไปยัง Class ที่มีเงิน” 

สอดคล้องกับ คุณ SU (เพศชาย) ผู ้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ บจก. เอม ไทย 
อินเตอร์เทรด (2001) ที่กล่าวว่า “…การท าสินค้าเพ่ือขายให้กับคนที่ ในภูมิภาคที่ต่างกัน สินค้าก็
ต่างกัน เพราะอย่างเซียงไฮ้ ปักก่ิง ก็จะเป็นคนที่ค่อนข้างมีระดับ ก็จะซ้ือสินค้า Luxury / Premium 
บางที่สินค้าที่วางขายที่กวางโจวอาจจะขายดี แต่ถ้าไปวางที่เซียงไฮ้ ปักก่ิง กจ็ะอีกเร่ืองหน่ึง  

ห้างในกวางโจว กับ ห้างในเซียงไฮ้ สินค้าจะแตกต่างกัน ยกตัวอย่าง การเอา
ของไปวางห้างเซียงไฮ้ กต้็องมีคุณภาพดีหน่อย แล้วขายราคาแพงไปเลย เขากซ้ื็อกัน” 

การมีระดับชั้นทางสังคมที่หลากหลายในประเทศจีนท าให้มีความต้องการ
สินคา้และบริการที่แตกต่างกัน นอกจากนั้นยงัพบว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคชาวจีนมีความผนัผวน 
และเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว โดยพบว่าสินคา้บางชนิดเมื่อมีความนิยมเกิดข้ึนในจีน จะมีผูน้ าเขา้
และมีความตอ้งการบริโภคเป็นจ านวนมาก แต่เมื่อกระแสของสินคา้นั้นหมดไป จ านวนผูน้ าเขา้และ
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ความต้องการของสินคา้นั้นจะลดลงไปด้วย ดังนั้นผูน้ าเขา้และผูก้ระจายสินคา้มกัจะต้องหาสินคา้
ใหม่ๆ เขา้สู่ตลาดอย่างสม ่าเสมอ 

โดยคุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดกั กล่าว
ว่า “…ตลาดจีนเป็นตลาดที่มีความผันผวนของความต้องการของผู้บริโภคสูงมาก จะมีความนิยมใน
สินค้าบางอย่างเป็นช่วงๆ วันนีข้ายดี สามปีต่อไปอาจจะเป็นสินค้าที่ขายไม่ดีอีกต่อไป Distributor 
หน่ึงหากน าเข้าสินค้าไหทนแล้วเกิดขายดี Distributor อ่ืนก็น าเข้าสินค้าน้ันตาม เลยกลายเป็นการ. 
Create Demand ในตลาดด้วย” 

ส าหรับสินคา้ไทยพบว่ามีความไดเ้ปรียบจากการที่ตลอดระยะเวลา 10 ปีที่ผ่าน
มา คนจีนมาเที่ยวประเทศไทยเป็นจ านวนมาก ดังนั้นจึงท าให้สินคา้ไทยถูกจดจ าว่าเป็นสินคา้ที่ดี มี
คุณภาพ และเมื่อกลบัไปยงัประเทศจีนก็มีการบอกต่อ ดังนั้นสินคา้ไทยมีโอกาสที่จะสามารถท า
ตลาดที่จีนได ้โดยเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคที่เคยมาเที่ยวประเทศไทย  

โดยคุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก. บีบี เบิร์ดเน็ต เทรดดิ้ง กล่าวว่า 
“…เน่ืองจากคนจีนมาท่องเที่ยวไทยประมาณ 8-10 ปีที่ผ่านมา ท าให้คนจีนรับรู้สินค้าไทยได้ลองชิม 
มี Experience ในไทยช่วงที่ผ่านมา ยกตัวอย่าง แต่ละปีมีนักท่องเที่ยวจีนมาไทยเฉล่ีย 7-10 ล้านคน 
อย่างน้อยคนจีนกลุ่มนีไ้ด้มารู้จักสินค้าไทยแล้ว ฉะน้ันยิ่งช่วงโควิดคนจีนมาไม่ได้ คนจีนกลุ่มหน่ึงที่
รู้จักสินค้าไทยแล้วเน่ียเขายังอยากได้อยากใช้สินค้าไทยอยู่  ตลอดระยะเวลา 10 ปีที่ผ่านมาอย่าง
น้อยๆ 20 ล้านคนของคนจีนที่มาไทย จะเป็นกระบอกเสียงที่จะบอกเพ่ือนฟูงต่อไป…มองว่าหากมี
โอกาสที่สินค้าไทยไปวางตลาดในจีน โดย Target group กลุ่มแรกคือคนจีนที่เคยมาไทย มองว่าจะ
เป็นตลาดที่ชัดเจน” 

สอดคลอ้งกบั โดยคุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟดู 
โปรดกั ที่กล่าวว่า “…ชาวจีนมีนิสัยทีค่อนข้าง Open กล้าลองของใหม่ เปิดใจรับของใหม่ แล้วกช็อบ
สินค้า imported การท่องเที่ยวไทยก็มีผลด้วย ท าให้เขาได้รับ Brand Experience จากการมาประเทศ
ไทย ท าให้มีความผูกพันและมั่นใจสินค้าไทยมากขึน้” 

4.2.1.4 ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี (Technology) 
ปัจจัยด้านเทคโนโลยีที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดของสินคา้ไทยพบว่า  การ

เติบโตของ E-commerce ในประเทศจีนมีผลในทางบวกต่อสินค้าไทย เน่ืองจากเป็นช่องทางที่
สามารถเข้าถึงกลุ่มผู ้บริโภคที่หลากหลายในประเทศจีน ทั้ งยงัเป็นช่องทางที่ด  าเนินการได้ง่าย 
สะดวกรวดเร็ว และใชเ้งินทุนไม่สูงมาก  

นอกจากนั้นในประเทศจีนมีการเปล่ียนแปลงการใช้จ่ายเป็นสังคมไร้เงินสด 
(Cash Less Society) ค่อนขา้งเต็มรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการใช้จ่ายสินคา้ตามาห้างสรรพสินคา้ หรือ
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แมแ้ต่ในทอ้งตลาดทัว่ไป ซ่ึงจะมีผลกระทบในภาคของธุรกิจคา้ปลีก (Business to Customer) ดงันั้น
หากจะน าสินคา้เขา้ไปขายยงัประเทศจีนผูข้ายจะต้องมีการปรับตวัให้สอดคลอ้งไปกับเทคโนโลยีที่
ผูบ้ริโภคใช ้เช่น การมีระบบ Alipay WeChat Pay และมี Application ต่างๆ 

โดยคุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดกั กล่าว
ว่า “…E-commerce ของจีนได้รับความนิยมมาก ด้วยความที่เป็นสังคมไร้เงินสดด้วย ถามว่ามีผล
ไหมต้องดูว่าเราขายในแง่ไหนถ้าเราขาย B-B อาจจะไม่ได้ส่งผลกระทบต่อเรามาก แต่ถ้าไปขายแบบ 
Retail ก็มีผลกระทบ ก็จะต้องท าทุกอย่างเป็น Payment online เช่น ห้างเฮอหม่า ที่เข้าไปก็สแกน
จ่ายเงินอย่างเดียว เขาแค่เปล่ียนจากการใช้เงินเป็นสังคมไร้เงินสดเท่าน้ันเองที่เป็นการเปล่ียนแปลง
ของพฤติกรรม” 

สอดคล้องกับ คุณ SU (เพศชาย) ผู ้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ บจก. เอม ไทย 
อินเตอร์เทรด (2001) ที่กล่าวว่า “…คนจีนร้อยละ 95 %. จ่ายเงินผ่านมือถือ ตอนนีใ้นเมืองจีนการ
ช าระเงินเป็นแบบอินเตอร์เน็ตหมดแล้ว ตั้งแต่ชนช้ันระดับล่างขึน้ไปเลย ซ่ึงเทคโนโลยีค่อนข้างไว
กว่าประเทศอ่ืนเยอะ…การมี E-commerce / Social media. จริงๆ เป็นผลดีต่อสินค้าไทย เพราะท าเรา
ขายได้ง่ายขึน้ เพราะตลาด E-commerce ของจีนเป็นอันดับ 1 ของโลก ผู้ประกอบการไทยก็ไปเปิด
ร้านขายสินค้าใน E-commerce เยอะและได้รับ feedback ค่อนข้างดี” 

เป็นไปในแนวทางเดียวกับคุณ BH (เพศชาย) กรรมการผู ้จัดการ บจก. บีบี 
เบิร์ดเน็ต เทรดดิ้ง ที่กล่าวว่า “…ถ้ามองว่าเราขาย Product  เทคโนโลยีต่างๆที่ก้าวไปอย่างมากจริงๆ 
ช่วยสินค้าเราให้เราเข้าถึงคนจีนได้ง่ายขึ้นโดยที่ต้นทุนไม่สูงมาก ไม่ต้องผ่านทาง Traditional 
marketing หรือ การโฆษณา  การจ่ายเงินรูปแบบเดิมๆ มองว่าเป็นโอกาสดีต่อ หากเราสามารถ
ติดตามทัน เราจะมีโอกาสที่ดีมากในการขายที่จีน ยกตัวอย่างหากเราเข้าไปขายที่จีน เราต้องมีระบบ
การจ่ายเงิน มี Alipay WeChat Pay มี Application ต่างๆ ที่คนจีนสามารถซ้ือได้ มีการเช่ือมต่อกับ
ระบบขนส่ง ซ่ึงเราจะต้องศึกษาให้ครบวงจรไม่ว่าจะเป็นระบบหน้าร้าน และระบบหลังร้านที่ส่ง
ของให้ลูกค้า ได้รีวิว ได้ Feedback แล้วลูกค้าคนน้ันกไ็ด้เข้ามาเป็น Member ของร้านค้าเราหรือเป็น
ลูกค้าที่จะมีโอกาสเป็นลูกค้าระยะยาวของเรา 
 

4.2.2 มุมมองเกีย่วกับปัจจัยผลกัดัน-ปัจจัยดึงดูด (Push-Pull Factor) 
4.2.2.1 ปัจจยัผลกัดนัในการที่ธุรกิจในประเทศไทยจะขยายธุรกิจเขา้ไป

ยงัประเทศจีน 
จากการสัมภาษณ์พบว่าแรงผลักดันหลักในการขยายธุรกิจเข้าไปยัง

ประเทศจีนคือเพื่อตอ้งการยอดขายที่เพิ่มมากข้ึนจากการส่งออกสินคา้  เพื่อสร้างโอกาสและศกัยภาพ
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ของบริษทั เน่ืองจากตลาดประเทศจีนมีความต้องการสูงจากขนาดของตลาดถึงแมว้่าเศรษฐกิจจะ
ชะลอตวั มากไปกว่านั้นการส่งออกไปยงัประเทศอ่ืน เช่น อเมริกา และ ยุโรป มีอตัราการส่งออก
สินค้าที่ลดลง นอกเหนือจากนั้นยงัพบว่าเศรษฐกิจในประเทศไทยที่ชะลอตวั และก าลังซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไทยที่น้อยกว่าผู ้บริโภคจีนเป็นแรงผลักดันอีกส่วนหน่ึงที่ท าให้ผู ้ประกอบการมองการ
ส่งออกสินคา้เพื่อขยายตลาดในต่างประเทศ ทั้งยงัมีโครงการจ านวนมากของรัฐบาลไทยที่มีการ
ส่งเสริมการส่งออกไปยงัประเทศจีน เช่น การส่งเสริมการออกงานแสดงสินคา้ เป็นตน้  

ดังนั้น ผู ้ประกอบการส่วนใหญ่จึงมองว่าการส่งออกสินค้าไปตลาดจีนหาก
ประสบความส าเร็จจะสามารถเพิ่มยอดขายและสร้างความเติบโตให้แก่บริษทัได ้ 

โดย คุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดัก กล่าว
ว่า “…เน่ืองจากต้องการขยายตลาดไปยังต่างประเทศ เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้แก่บริษัท และในช่วงน้ัน
รัฐบาลไทยมีการส่งเสริมการส่งออกไปยังประเทศจีนเยอะ มีการจัดงานแสดงสินค้าเลยทดลองไป
ดู” 

ซ่ึงเป็นไปในแนวทางเดียวกับ คุณ WA (เพศหญิง)  ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจ
และส่งออก บจก. มโนห์ราอุตสาหกรรมอาหาร กล่าวว่า “… เหตุผลหลักๆก็ต้องการขายเพ่ิม 
ต้องการเพ่ิมโอกาสและศักยภาพของบริษัท นอกจากน้ันในงานแสดงสินค้าต่างๆ ที่ไปออกก็ได้ผล
ตอบรับที่ดี กม็าคิดว่าเราจะเพ่ิมยอดขายให้กับสินค้าและบริษัทอย่างไร” 

สอดคล้องกับ คุณ SU (เพศชาย) ผู ้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ บจก. เอม ไทย 
อินเตอร์เทรด (2001) ที่กล่าวว่า “…มองถึงการเติบโตของบริษัท ในสินค้าผลไม้แปรรูปที่ท า ส าหรับ
คนไทยไม่ค่อยรับประทานเท่าไหร่จะติดทานผลไม้สด ผลไม้แปรรูปจะขายได้กจ็ะเป็นนักท่องเที่ยว
เท่าน้ัน ดังน้ัน ด้วยตัวสินค้าเองที่เหมาะกับการขายไปยังต่างประเทศ ยิ่งเป็นผลไม้ Preserve มีอายุ
การเก็บนานๆ ต่างชาติก็จะนิยมซ้ือเพ่ือกินในช่วงที่ไม่ใช่ฤดูกาล…อีกอย่างคือ ก าลังการซ้ือของคน
ไทย เป็นรองคนจีนค่อยข้างเยอะ และความต้องการสินค้าก็มีมากกว่า คนจีนสามารถซ้ือของดีใน
ราคาสูงได้แบบไม่จ ากัด” 

สอดคลอ้งกบั คุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิคกล่าว
ว่า “…ปัจจัยหลักเลยคือตลาดการส่งออกเร่ิมจะลดลง เช่น ตลาดอเมริกา หรือยุโรป ที่มีเศรษฐกิจที่
ไม่ค่อยดี ต่างกับตลาดจีนถึงแม้จะมีการเติบโตที่ลดลง แต่ยังมี Demand ที่สูง” 

4.2.2.2 ปัจจยัดึงดูดในการที่ธุรกิจในประเทศไทยจะขยายธุรกิจเขา้ไปยงั
ประเทศจีน 

ปัจจัยส าคญัที่เป็นแรงดึงดูดให้ผู ้ประกอบการในประเทศไทยต้องการ
ขยายธุรกิจไปยงัประเทศจีน และผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความเห็นที่สอดคลอ้งกันเป็นอย่างมาก คือ ปัจจยั



59 

 
ดา้นจ านวนประชากรในประเทศจีนที่มากเป็นล าดบัหน่ึงของโลก และมีก าลงัซ้ือสูง แสดงให้เห็นถึง
ตลาดขนาดใหญ่ และบริมาณการซ้ือจ านวนมาก ซ่ึงเป็นโอกาสในการน าสินคา้และบริการเขา้ไปขาย
ในตลาด เพราะหากสามารถขายไดจ้ะสร้างผลประกอบการให้แก่บริษทัเป็นอย่างมาก  

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…
จาก population เยอะ มีก าลังซ้ือ และเป็นสังคมที่โหยหาสินค้าน าเข้า แบบวัตถุนิยม เพราะของจีนคน
กลัวของปลอม จึงเช่ือมั่นในสินค้าและคุณภาพของสินค้าน าเข้ามากกว่า” 

สอดคล้องกับ คุณ SU (เพศชาย) ผู ้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ บจก. เอม ไทย 
อินเตอร์เทรด (2001) ที่กล่าวว่า “...หน่ึง คือจีนมีก าลังซ้ือค่อนข้างสูง สอง คือตลาดของเขาใหญ่ เป็น
จุดดึงดูดให้ผู้ประกอบการไทยเข้าไปขายจีน หากเราท าส าเร็จแล้วแบรนด์เราติดตลาด มันก็เป็น
โอกาสที่ดีในการเติบโตของธุรกิจ” 

ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกับ คุณ WA (เพศหญิง)  ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจ
และส่งออก บจก. มโนห์ราอุตสาหกรรมอาหาร ที่กล่าวว่า “…ตลาดจีนเล่ียงไม่ได้ เพราะผู้ประกอบ
ทุกคนก็เห็นตลาดจีนเป็นตลาดใหญ่อยู่แล้ว เพราะ Population เยอะ หากเขากินขิงเราสัก 10% ของ
ประเทศ เรากไ็ด้ยอดขายที่เยอะแล้ว ดังน้ันผู้ประกอบการไทย หรือผู้ประกอบการทั่วโลกก็เห็นตลาด
จีนเป็นตลาดใหญ่” 

นอกเหนือจากนั้นยงัพบว่าปัจจยัด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคชาวจีนเป็นส่วนหน่ึง
ที่เป็นแรงดึงดูด จากการที่ผู ้บริโภคชาวจีนมีความนิยมสินค้าน าเข้า เพราะเช่ือมั่นด้านคุณภาพ
มากกว่าสินค้าที่ผลิตภายในประเทศ อีกทั้ งสินค้าไทยถือเป็นสินค้าที่ผู ้บริโภคชาวจีนรู้จักและ
ไวว้างใจ เป็นผลมาจากการที่ชาวจีนมาเที่ยวประเทศไทยจ านวนมากในหลายปีที่ผ่านมา และได้มี
โอกาสทดลองใช้สินค้าไทย ดังนั้นเมื่อตลาดมีความต้องการและสินค้าเป็นที่ยอมรับ จึงเป็นแรง
ดึงดูดต่อผูป้ระกอบการไทยมีความตอ้งการขายสินคา้และบริการเขา้ไปยงัตลาดจีน 

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…
ความนิยมของสินค้าไทยในตลาดจีน ท าให้สินค้าไทยมีโอกาสมากกว่าตลาดอ่ืน ยกตัวอย่าง หากส่ง
สินค้าไทยไปขายที่อเมริกา จะไม่ได้รับความนิยม เพราะผู้บริโภคของตลาดเอเชียในอเมริกามีความ
ต้องการที่เปล่ียนไปแล้ว ต้องเจาะกลุ่มฝร่ัง ในขณะที่จีนมองสินค้าไทยเป็น สินค้าที่น่าสนใจ น่า
ทดลอง” 

4.2.2.3 ขอ้ไดเ้ปรียบของธุรกิจไทยในการท าการคา้การลงทุนในประเทศ
จีน  

จากการสัมภาษณ์พบว่าขอ้ได้เปรียบที่บริษทัไทยมีการค้าการลงทุนใน
ประเทศจีนมีหลายมิติ โดยหากมองในดา้นของการเขา้ไปจา้งผลิตที่ประเทศจีนจะมีความไดเ้ปรียบ
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ดา้นตน้ทุนสินคา้ที่ลดลง หากเป็นสินคา้ที่เนน้ปริมาณ เน่ืองจากปัจจุบนัการผลิตของจีนมีการพัฒนา
เป็นอย่างมาก โดยเน้นการใช้เคร่ืองจักรแทนก าลงัคน (Automation) ซ่ึงสินคา้ที่ผลิตออกมาจะมี
ตน้ทุนที่ต ่า ไดป้ริมาณมาก และคุณภาพใกลเ้คียงกนั และไม่ตอ้งเสียภาษีในการน าเขา้สินคา้  

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…
หากสินค้าเป็นสินค้าจ าพวกที่ต้องผลิตปริมาณมาก และใช้เคร่ืองจักรแบบ Automation จะได้เปรียบ
ด้านต้นทุนการผลิตที่ถูก เพราะจีนปัจจุบันจะเน้นเร่ือง Automation ของการผลิต ให้ได้จ านวนมาก 
ชิ้นใหญ่ ต่างจากสินค้าจ าพวกที่ต้องใช้ Skill-Labor จีนมีต้นทุนด้านแรงงานที่สูง จึงไม่เหมาะที่จะไป
ผลิตที่จีนหากสินค้าเป็นแบบ Skill-Labor” 

สอดคลอ้งกบั คุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก. บีบี เบิร์ดเน็ต เทรดดิง้ 
ที่กล่าวว่า “…หากเป็นแบรนด์ที่มีช่ือเสียงแล้วผู้บริโภคมักไม่ค่อยติดค าว่า Made in China เพราะ
ปัจจุบันมาตรฐานการผลิต มาตรฐานโรงงานมีการพัฒนาขึน้มากเป็นเบอร์ต้นๆ หากผลิตที่จีนได้กจ็ะ
ลดต้นทุน ลดภาษีการน าเข้า” 

อีกหน่ึงขอ้ไดเ้ปรียบหากไปด าเนินธุรกิจในประเทศจีน โดยเฉพาะดา้นการขาย
สินคา้ พบว่า บริษทัไทยจะไดเ้ปรียบในดา้นขอ้มูลส าหรับการขาย เพราะสามารถทราบถึงโครงสร้าง
ราคาในตลาด และก าหนดราคาขายเองได้ โดยไม่ผ่านตวักลาง ทั้งยงัสามารถที่จะด าเนินการด้าน
การตลาดไดเ้องโดยสามารถมุ่งเนน้สินคา้ของบริษทัเป็นหลกั มีความสามารถในส่ือสารให้ผูบ้ริโภค
เขา้ใจในตวัสินคา้ได้ดีกว่าเมื่อเทียบกับการมีตวัแทนจ าหน่าย (Distributor) ที่ขายสินคา้จ านวนมาก
และมกัจะขาดความใส่ใจในการท าตลาดของสินคา้ใดสินคา้หน่ึง  

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…
ได้เปรียบในด้านตลาด สามารถที่จะท าตลาดได้เองโดยไม่ต้องพึงพาผู้น าเข้า เพราะผู้น าเข้าอาจจะ
ไม่ได้เช่ียวชาญในสินค้าของเรา”  

สอดคลอ้งกบั คุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปร
ดกั ที่กล่าวว่า “…JV ข้อดีที่เราจะได้คือข้อมูลในด้านการขาย การตลาด การเจรจาผ่านช่องทางต่างๆ  
price structure ของฝ่ังน้ัน และรู้กระบวนการขายและกระจายสินค้า ค่า GP ต่างๆ ที่เอาเข้าห้าง 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ เพราะ JV เขาต้องแชร์ให้เราทราบ แต่หากเป็นการขายผ่าน Distributor 
ไม่ท า JV เขาก็ไม่จ าเป็นต้องมาแชร์ค่าใช้จ่ายแบบนีกั้บเรา ยกเว้นเราเป็นแบรนด์ที่ใหญ่พอระดับ
โลก” 

ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกับ คุณ ST (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.แอค
ทีฟพลสั บลู ที่กล่าวว่า “…ปัญหาของการหา Agent หากเป็น Agent รายเลก็ กจ็ะไม่มี Power พอที่จะ
มา Operate สินค้าของเรา แต่พอเราไปหา Agent ระดับใหญ่เบอร์ต้นๆของจีน มีสินค้าในมืออยู่หมื่น
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หว่า Sku แต่พอเราไปเป็น 1 ใน 1 หมื่น สินค้าเราก็ไม่ถูกโฟกัส เพราะสินค้ามีเยอะแยะมากมาย 
นอกจากสินค้าเราไปแล้วเกิดความนิยมมากๆ สุดท้ายกเ็ซ็นสัญญาแค่ 3.ปี แล้วกแ็ยกย้าย เพราะเขาก็
มองว่าสินค้าเราไปไม่ดี เราก็มองว่าเขาไม่โฟกัสสินค้าเรา ก็ขึน้อยู่ กับว่าไปกับ Agent ไหนที่เหมาะ
กับสินค้าเรา แต่ที่แน่ๆ คือ Low Risk ไม่มีต้นทุนสูง” 

ในทางตรงกันขา้ม ขอ้ได้เปรียบในด้านการสนับสนุนของรัฐบาลจีนที่มีต่อผู ้
ลงทุนจากต่างประเทศ ยงัไม่ชดัเจน เน่ืองจากรัฐบาลจีนเนน้การส่งเสริมผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินในจีน 
ดังนั้น ผูป้ระกอบการจากต่างชาติจึงไม่ได้รับสิทธิพิเศษที่เป็นรูปธรรม นอกจากว่าจะเป็นบริษัท
ขนาดใหญ่ที่สร้างผลประโยชน์ให้แก่ประเทศจีน ยกตวัอย่างเช่น การลงทุนของธุรกิจเครือเจริญโภค
ภณัฑ ์(CP) ที่อาจจะไดร้ับสิทธิพิเศษจากทางรัฐบาลจีนในการด าเนินธุรกิจในประเทศจีน  

โดยคุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดกั กล่าวว่า 
“…ถ้าระดับของการ support. จากรัฐบาลจีน ยังไม่เห็นโครงสร้างชัดเจน หากมีการ support คงต้อง
เป็นระดับใหญ่แบบ CP ถึงจะได้สิทธิประโยชน์ที่ชัดเจนและจับต้องได้…หลักๆเขาต้องการ
สนับสนุน SME ในประเทศจีน ดังน้ันเขาก็จะไม่มาสนใจ SME ต่างชาติที่เข้าไปลงทุน แต่หากเป็น
บริษัทขนาดใหญ่ที่เขาไปลงทุนอาจจะเป็นอีกเร่ืองหน่ึง” 

4.2.2.4 ขอ้เสียเปรียบของธุรกิจไทยในการท าการคา้การลงทุนในประเทศ
จีน 

ขอ้เสียเปรียบของธุรกิจไทยที่เขา้ไปด าเนินการในประเทศจีนเมื่อเทียบ
กับบริษัทท้องถ่ิน พบว่า ข้อเสียเปรียบที่ส าคัญคือความเข้าใจในการท าธุรกิจของคนจีน ผู ้ให้
สัมภาษณ์กล่าวสอดคลอ้งกันว่า บริษทัต่างชาติไม่สามารถเขา้ใจแนวทางการท าธุรกิจแบบคนจีน 
เช่น การเก็บเงิน การช าระภาษี การต่อรองและเจรจาธุรกิจ เพราะคนจีนมกัเขา้ใจการด าเนินธุรกิจ
ดว้ยกนัเอง และมีความเช่ือใจต่อบริษทัจีนมากกว่าบริษทัต่างชาติ  

           โดยคุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดกั กล่าวว่า 
“…ไม่ค่อยเห็นด้วยกับการไปตั้งบริษัทที่จีน หรือไปท า  JV ที่จีน เพราะเราจะไม่เข้าใจ Behavior การ
ท าธุรกิจแลลคนจีนมันยาก จีนขายจีน ถึงจะโอเค” 

สอดคล้องกับคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผู ้จัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค ที่
กล่าวว่า “…เสียเปรียบของการซิกแซก หลับหลีกด้านภาษี เร่ืองเก่ียวกับสรรพกร หรือสินค้าเกิดมี
ปัญหา อาจจะไม่สามารถเครียเร่ืองได้เท่าคนท้องถ่ิน” 

           ข้อเสียเปรียบอีกด้านคือการเข้าใจผู ้บริโภค และการขายสินค้า พบว่าบริษทั
ท้องถ่ินที่เป็นผูก้ระจายสินคา้ (Distributor) จะมีความเขา้ใจความต้องการและพฤติกรรมผูบ้ริโภค
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มากกว่าบริษทัต่างชาติ นอกจากนั้นในด้านของการขายพบว่าผูก้ระจายสินค้ามักจะทราบถึงช่อง
ทางการขายมากกว่า อีกทั้งยงัสามารถที่หาช่องทางการระบายสินคา้ออกเมื่อสินคา้มีปัญหา 

           โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…
เสียเปรียบด้านการกระจายสินค้า คนท้องถ่ินจะมีช่องทางการกระจายสินค้ามากกว่า เช่น หากเราน า
ของไปขาย แล้วขายไม่หมดก็จะต้องคิดว่าจะเอาไปขายที่ไหนต่อ แต่ถ้าเป็นคนท้องถ่ิน จะทราบว่า
จะไปขายที่ไหนได้บ้าง ดังน้ันการจัดการความเสียหายของสินค้าเราจะจัดการได้ไม่ดีเท่าคน
ท้องถ่ิน” 

สอดคลอ้งกับ คุณ WA (เพศหญิง)  ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจและส่งออก บจก. 
มโนห์ราอุตสาหกรรมอาหาร ที่กล่าวว่า “…เสียเปรียบอย่างแรกคือ พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่ิงส าคัญ
ที่จะก าหนด Purchasing power คือใครจะรู้จักคนไทยมากกว่าคนไทย เหมือนมองตาแล้วเรารู้กัน รู้
นิสัย รู้สไตล์การใช้ชีวิต คนจีนก็เช่นกัน ในด้านของการตลาด ถ้าให้ดีก็ต้องเป็นคนที่เข้าไปคลุกคลี
กับผู้บริโภคจริงๆ ถึงจะรู้พฤติกรรมผู้บริโภค และท าให้เกิดยอดขายได้ …การท าการตลาดที่จีนถ้าไม่
มีทีม แล้วลงตลาดแบบไม่รู้ โอกาสเจ๊งมีเยอะมาก” 
 

4.2.3 มุมมองเกีย่วกับสภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Five Forces Model)  
4.2.3.1 ภยัคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งหนา้ใหม่ (Threat of New Entrants) 
ภยัคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ในตลาดจีนต่อสินคา้เกษตรแปรรูปพบว่า

มีระดดับสูง โดยผู ้ให้สัมภาษณ์กล่าวสอดคล้องกันว่า ประเทศจีนเป็นประเทศขนาดใหญ่ 
ผูป้ระกอบการทั้งในและต่างประเทศต่างสนใจในการขายสินคา้เขา้สูงตลาดจีน จึงท าให้เป็นตลาดที่
มีการแข่งขนัสูง (Competitive Market) อย่างไรก็ตามต้องข้ึนอยู่กับชนิดสินคา้ หากเป็นสินคา้ไทย
ส่วนใหญ่มองว่ามีความได้เปรียบในการแข่งขันเน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจและช่ืนชอบใน
สินคา้ไทยอยู่แลว้ แต่ตอ้งมีการสร้างความจดจ าของแบรนด์ การพฒันาสินคา้ และการรักษาคุณภาพ
สินคา้ให้อยู่ในระดบัที่ดี  

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…
ส าหรับคู่แข่งหน้าใหม่ที่จีนมีทุกรูปแบบ เพราะถือว่าเป็นตลาดดึงดูด หากเปรียบก็เหมือนผู้หญิงที่
สวย ต้องมีคนเข้าไปท าใหม่ตลอดเวลา ดังน้ันคุณภาพส าคัญที่สุด แบรนด์ต้องแข็ง ต้องจดทะเบียน
แล้ว” 

สอดคลอ้งกับคุณ WA (เพศหญิง)  ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจและส่งออก บจก. 
มโนห์ราอุตสาหกรรมอาหาร ที่กล่าวว่า “…คู่แข่งเยอะ หน้าใหม่ก็เยอะ มาไวไปไวก็เยอะ ด้วย
จ านวนประชากรมาก ตลาดใหญ่ ใครๆ กอ็ยากลอง บางคนขายแล้วขายดีสักพักกเ็ลิก เพราะได้ก าไร
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แล้ว เ ป็นตลาดที่มาไวไปไว ต้องท าการตลาด ไม่มี สินค้า Cash Cow  เพราะเป็นตลาดที่  
Competitive…กับสินค้าไทยด้วยความที่คนจีนมีความชอบสินค้าไทยอยู่ แล้ว มาเที่ยวไทยก็ซ้ือ
กลับไป ดังน้ันสินค้าไหนที่ขายดี ก็จะมีคนท าเลียนแบบ เช่น นมเม็ดจิตลัดดาขายดีมาก แล้วก็ถูก
เลียบแบบทุกอย่างเหมือนกัน” 

สอดคลอ้งกับ คุณ ST (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.แอคทีฟพลสั บลู ที่
กล่าวว่า “… มีคู่แข่งใหม่ตลอดเวลา และเยอะมากไม่ว่าจะแบรนด์เล็ก แบรนด์ใหญ่ แม้กระทั่งถุงห
มือนกัน ลังเหมือนกัน เป็นคนไทยที่น าเข้าไปขายแข่ง… เน่ืองจากตลาดเสรีกจ็ะไปโทษเขาไม่ได้ แต่
ส่ิงที่เราจะต้องท าคือการ Develop สินค้า หากเรายังท าเหมือนเดิมทุกคนกจ็ะเหมือนกันแข่งขันกันที่
ราคา แต่หากเราท าให้มันต่างคือส่ิงที่จะท าให้เราโตต่อไปได้ 

ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกับ คุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก. บีบี 
เบิร์ดเน็ต เทรดดิ้ง ที่กล่าวว่า “…ต้องยอมรับว่าจีนสามารถที่จะผลิตทุกอย่างเองได้ หากขาด Raw 
material ตัวไหนกน็ าเข้าแล้วก็ไปผลิตที่จีน เพราะการน าเข้า Raw Material ต้นทุนถูกกว่าการน าเข้า
สินค้า ดังน้ันจะมีการแข่งขันตลอดเวลา แต่ส่ิงที่เราต้องท าคือการสร้างแบรนด์ ต้องมีจุดแขง็” 

ส าหรับภยัคุกคามในสินคา้น ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็น พบว่าคู่แข่งที่เกิดข้ึนใหม่มี
โอกาสที่จะมาจากมณฑลไห่หนาน เน่ืองจากเป็นมณฑลที่มีการปลูกมะพร้าวและเร่ิมมีการแปรรูป
มะพร้าวมากข้ึน ดงันั้นในอนาคตจะมีคู่แข่งซ่ึงเป็นผูผ้ลิตภายในประเทศเกิดข้ึน 

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…
ส าหรับน ้ามันมะพร้าว ต้องมองที่ไหหนาน เพราะมีการปลูกมะพร้าวเยอะขึน้ อาจจะมีการประทบ
กระเทือนถ้าหากว่าเขาท าได้ อาจจะเกิดคู่แข่งใหม่ จากการที่เกิดอุตสาหกรรมใหม่” 

4.2.3.2 อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Power of Customer) 
ส าหรับสินคา้เกษตรแปรรูปพบว่าอ านาจในการต่อรองของผูซ้ื้อมีสูง โดย

ผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวไปในทิศทางเดียวกัน เน่ืองจากตลาดจีนเป็นตลาดขนาดใหญ่ มีสินคา้
จ านวนมากในตลาด ซ่ึงถูกก าหนดราคาขายไวแ้ลว้ ดงันั้น ผูน้ าเขา้ หรือ ผูก้ระจายสินคา้ จะทราบว่า
ควรจะซ้ือสินคา้จากผูป้ระกอบการไทยในราคาเท่าใด ในขณะเดียวกนัอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อจะ
ลดลงไดก็้ต่อเมื่อสินคา้เป็นที่รู้จักของผูบ้ริโภคชาวจีน แบรนด์สินคา้เป็นที่จดจ าในตลาด เช่น เถา้แก่
นอ้ย เป็นตน้  

โดย คุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดกั กล่าว
ว่า “…มีอ านาจในการต่อรองค่อนข้างสูง ต่อรองเยอะตามสไตล์คนจีน อ านาจการต่อรองจะลดลงก็
ต่อเมื่อแบรนด์เราเป็นที่นิยม เช่น เถ้าแก่น้อย” 
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              สอดคลอ้งกบัคุณ WA (เพศหญิง)  ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจและส่งออก บจก. 

มโนห์ราอุตสาหกรรมอาหาร ที่กล่าวว่า “… มีการต่อรองอยู่แล้วไม่ว่าประเทศไทยในโลก ก็จะใช้
วิธีการ Benchmark ในทางของ Distributor หรือ importer  หากเป็นสินค้าที่ไม่เคยมีบนช้ัน ก็จะดี
หน่อย แต่กต้็องมี Promotion Support / Marketing Support ในการท าตลาด ส าหรับสินค้าที่มีอยู่แล้ว
บนช้ัน ก็จะเปรียบเทียบว่าขายก่ีกรัม ก่ีml ขาย Packaging เท่าไหร่ ขาย Retail. เท่าไหร่ ถอด VAT 
เหลือเท่าไหร่ GP ควรเป็นเท่าไหร่  แล้วสุดท้ายเขาจะต้องซ้ือจากเราเท่าไหร่” 

           ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกับ คุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก. บีบี 
เบิร์ดเน็ต เทรดดิ้ง ที่กล่าวว่า “…อ านาจการต่อรองสูงมาก เพราะที่คนมาซ้ือของเราตลาดอยู่ในมือเขา
อยู่แล้ว เราไม่รู้จักตลาดเลย เราเพียงมีสินค้าที่ดี แบรนด์ที่ดีเท่าน้ันเอง ดังน้ันเราจะต้องช่ังน ้าหนักดู
ว่าแบรนด์แข็งแรงพอไหมที่จะไปต่อรองกับเจ้าของตลาด ถ้าแบรนด์เราอ่อยมากเราก็มีสิทธิถูกเข้า
ต่อรองมาก ถ้าแบรนด์แขง็กต่็อรองได้ไม่มาก แต่ตลาดจีนคนคุ้มตลาดกม็ีโอกาสมากกว่าอยู่แล้ว” 

4.2.3.3 อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต (Power of Supplier) 
อ านาจการต่อรองของผู ้ขายปัจจัยการผลิต ส าหรับการเข้าไปผลิตที่

ประเทศจีน พบว่ามีอ านาจการต่อรองค่อนขา้งต ่า เน่ืองจาก ประเทศจีนเป็นฐานการผลิตของโลก มี
จ านวนโรงงานจ านวนมาก ซ่ึงจากการมีเทคโนโลยีด้านการผลิต ท าให้แต่ละโรงงานสามารรถผลิต
สินคา้ในราคาถูก มีความรวดเร็ว ท าให้ผูจ้้างผลิตมีสิทธิเลือกผู ้ผลิตได้อย่างเสรีและมีอ านาจการ
ต่อรองสูง 

โดย คุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า  “…
อ านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิตมีค่อนข้างต า่ เพราะการพัฒนาด้านเทคโนโลยีการผลิต 
และการรวมกลุ่มกันเป็น Cluster ท าให้ผู้ผลิตสามารถเลือกซ้ือวัตถุดิบตามต้องการ มีความรวดเร็ว 
และราคาถูก  เช่น เคร่ืองจักร ปกติไทยจะติดภาพลักษณ์ของเคร่ืองจักรจากเยอรมันจากยุโปร  แต่
ตอนนีจ้ีนสามารถท าได้ในแบบเดียวกัน แต่ระยะการใช้งานอาจจะต่างกัน แต่หากเทียบราคาแล้วมี
ความคุ้มค่ามากกว่า และเทคโนโลยีเปล่ียนแปลงเร็ว เราสามารถเปล่ียนเคร่ืองจักรได้หากเทคโนโลยี
เปล่ียนไป” 

สอดคลอ้งกบัคุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก. บีบี เบิร์ดเน็ต เทรดดิ้ง 
ที่กล่าวว่า “… หากไปผลิตในจีน เรามีโอกาสเลือกค่อนข้างมาก จีนเป็นอุตสาหกรรมใหญ่ โรงงาน
เยอะ เราสามารถเลือกได้เยอะ และมีต้นทุนที่ถูกกว่าจริงๆ เช่น  Mask sheet ในไทยท าได้ต้นทุน 100 
บาท ในจีนท าได้ 40 บาท ที่คุณภาพเหมือนกัน …Economy of Scale ของเค้าใหญ่มากอยู่แล้ว ดังน้ัน
ต้นทุนถูกมาก ใน Volume เท่ากัน จีนท าได้ถูกกว่า” 

4.2.3.4 ภยัคุกคามจากผลิตภณัฑท์ดแทน (Threat of Substitutes)  
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หากกล่าวถึงสินคา้น ้ ามนัมะพร้าวสกัดเยน็ในรูปแบบการใชร้ับประทาน 

พบว่าสินคา้ทดแทนจะเป็นน ้ามนัจากพืชชนิดอ่ืน เช่น น ้ามนัมะกอก เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความคุน้ชิน
กับวิธีการใช้ และทราบคุณประโยชน์อยู่แลว้ นอกเหนือจากนั้นยงัมีน ้ ามันพืชหลากหลายชนิดที่
ผูบ้ริโภคชาวจีนเลือกใช ้ส าหรับน ้ามนัมะพร้าวสกดัเย็นถือว่าผูบ้ริโภคบางส่วนมีความคุน้ชินเพราะ
ท ามาจากมะพร้าว แต่ยงัคงเป็นสินคา้ใหม่ส าหรับผูบ้ริโภคจีน ควรมีการให้ความรู้ในตวัสินคา้กบั
ผูบ้ริโภคจีนให้มากข้ึน เช่น วิธีการใช ้ประโยชน์ต่อร่างกาย จึงจะสามารถแข่งขนักบัน ้ามนัประเภท
อ่ืนได ้ 

โดย คุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า  “…มี
สินค้าทดแทน เช่น Olive Oil เพราะมีการ Educate อยู่แล้ว ซ่ึงน ้ามันมะพร้าว น ้ามันร าข้าวยังถือว่า
ใหม่ในตลาดจีน Perception ของ Olive Oil จะดีกว่า จะต้องท าให้ผู้บริโภครู้ว่าน ้ามันมะพร้าวดี
อย่างไร” 

สอดคลอ้งกบั คุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปร
ดกั ที่กล่าวว่า “…ไม่กล้าฟันธงว่ามีสินค้าทดแทนแบบใด เพราะเค้าใช้น า้มันหลายอย่าง แต่การที่จะ
ลองเข้าไปขายในตลาดคิดว่าคนจีนกล้าใช้ เพราะถือว่าเป็นน ้ามันที่ไม่ได้ไกลตัวมาก เพราะคุ้นเคย
กับส่ิงที่มากจากมะพร้าวอยู่แล้ว” 

4.2.3.5 การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเกษตรแปรรูป (Industry Rivalry) 
ในอุตสาหกรรมเกษตรแปรรูป การแข่งขันโดยรวมข้ึนอยู่กับประเภท

สินคา้ว่าเป็นสินคา้ชนิดไหน ส าหรับสินคา้ไทยพบว่าการแข่งขนัในภาพรวมของสินคา้เกษตรแปร
รูปจากไทยที่ส่งไปยงัประเทศจีนอยู่ในระดบัปานกลาง แต่หากเป็นการแข่งขนัระหว่างประเทศ เช่น
สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศนอกเหนือจากประเทศไทยพบว่ามีการแข่งขนัอยู่ในระดบัสูง  

             โดยคุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดกั กล่าว
ว่า “…หากถ้าแข่งขันกับผู้ผลิตชาวไทยที่ส่งออกไปจีน อาจจะไม่ได้เยอะมาก เตม็ 10 การแข่งขันอยู่
ในระดับ 6 แต่ถ้าเป็นการแข่งขันกับต่างชาติที่เอาเข้าไปขายที่จีนด้วยแล้ว การแข่งขันก็อยู่ในระดับ 
9-10” 

4.2.3.6 สภาพการแข่งขนัโดยรวมของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ในประเทศ
จีน  

สภาพการแข่งขนัในสินคา้น ้ามนัมะพร้าวโดนรวมพบว่า สามารถแข่งขนั
ไดใ้นตลาดจีน แต่หากเป็นการใชเ้พื่อการบริโภค อาจจะเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดย้ากเน่ืองจากความรู้ ความ
เขา้ใจต่อตวัสินคา้ของผูบ้ริโภคยงัมีค่อนขา้งน้อย แต่ในทางตรงกันขา้มหากเป็นการใชภ้ายนอกเพื่อ
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เสริมความงามแบบเคร่ืองส าอาง พบว่ามีโอกาสในการแข่งขนัสูงกว่าเพราะผูบ้ริโภคเขา้ใจวิธีการ 
และประโยชน์ในการใชภ้ายนอก ทั้งยงัมีความนิยมใชเ้คร่ืองส าอางจากประเทศไทยอีกดว้ย  

อย่างไรก็ตามการเขา้ท าตลาดในประเทศจีนส าหรับน ้ ามันมะพร้าวสกัดเย็น
มองว่าควรจะตอ้งหาคู่คา้ทางธุรกิจ (Partner) ที่ดีและมีความเขา้ใจในตวัสินคา้ และควรจะมีการท า
การตลาดร่วมกนัไปดว้ย 

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…ยงั
สามารถแข่งขันได้ เพียงแต่ว่ามันเป็นเร่ืองใหม่ที่ต้องสร้างตลาด ต้องแนะน าให้ผู้บริโภครู้จักโดย
ผ่าน KOL Roadshow หรือการท าส่ือต่างๆ” 

คุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดัก กล่าวว่า 
“…หากว่าน ้าในมะพร้าวแบบแนวอาหาร Seasoning ตลาด Seasoning ในจีนก็ยาก เพราะถ้าไม่ใช่
สไตล์ไทยก็จะยาก ด้วยราคา และสินค้าDomestic เขาค่อนข้างถูก ดังน้ันหากจะเข้าไปที่จีน หากเข้า
ด้วยความเป็นเคร่ืองส าอาง  perception ของคนจีนจะมาทางเคร่ืองส าอางดีกว่า คนจีนยังใช้
เคร่ืองส าอางไทยอยู่” 

สอดคล้องกับ คุณ SU (เพศชาย) ผู ้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ บจก. เอม ไทย 
อินเตอร์เทรด (2001) ที่กล่าวว่า “...ถ้าไปในทางเคร่ืองส าอางมองว่าแข่งขันได้ เพราะคนจีนชอบ
เคร่ืองส าอางไทยอยู่แล้ว ถ้า Cost ไม่เยอะกอ็าจจะเข้าไปท าออยไลน์ก่อน หา Partner ดีๆ อาจจะเร่ิม
จาก Wed 1188 แต่หากเราอยากได้แบรนด์ กต้็องไปเปิด T-mall official แล้ววางขายทั้งออนไลน์ และ 
ออฟไลน์  แต่ว่าออฟไลน์ต้องหา Partner ที่มีประสบการณ์ในการขายเคร่ืองส าอาง มองว่ายังไงก็
ขายได้เพราะคนจีนชอบเคร่ืองส าอางไทย…ในด้านของอาหาร ไม่ค่อยมั่นใจ ไม่มีความรู้ การน า
น า้มันมะพร้าวไปท าอาหารไม่แน่ใจว่าคนจีนยังไง” 

โดยคุณ WA (เพศหญิง) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจและส่งออก บจก. มโนห์รา
อุตสาหกรรมอาหาร กล่าวเพิ่มเติมดว้ยว่า “…ส่วนตัวมองว่ามีโอกาส เพราะคนรู้จักน า้มันมะพร้าวอยู่
แล้ว แต่จะ Educate อย่างไร จะหาคนที่เป็น Distributor แบบ Right man. อย่างไร” 
 

4.2.4 มุมมองเกีย่วกับประสบการณ์ในการท าธุรกิจระหว่างประเทศ  
4.2.4.1 แนวคิดในการตดัสินใจในเพื่อเลือกกลยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาด

ต่างประเทศ 
จากการสัมภาษณ์พบว่าผูส้ัมภาษณ์ให้ขอ้มูลเป็นไปในแนวทางเดียวกนั

ต่อการตดัสินใจเลือกกลยุทธ์ิเพื่อเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ โดยมองว่าหากเป็นการลงทุนเปิดบริษทัใน
ประเทศปลายทาง บริษทัจะต้องมียอดขายในประเทศนั้นในปริมาณที่มาก มีโอกาสและลู่ทาง มี
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ความคุม้ค่า มีความไดเ้ปรียบทางด้านตน้ทุนสินคา้ และลดค่าขนส่ง จึงจะเลือกใชก้ลยุทธ์การเขา้ไป
ลงทุน (Direct Investment)  

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า  “…ดู
จากยอดขายของสินค้า Cost ที่ต้องขนส่ง และโอกาสของสินค้า เช่น การไปเปิดบริษัทขายในจีน ก็
เพราะว่าเรามีการน าเข้าสินค้าบางอย่างขายอยู่แล้ว และต้องการขายสินค้าใหม่มากขึน้ จากทีมขายที่มี
อยู่” 

สอดคลอ้งกบั คุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก. บีบี เบิร์ดเน็ต เทรดดิง้ 
ที่กล่าวว่า “…ดูจาก Volume การขายและค่าใช้จ่าย หากไปผลิตที่จีนแล้วลด Costได้ กไ็ปท าที่จีน แต่ 
Volume ส าคัญจริงๆ ถ้าเยอะพอ ต้องกล้าลงทุนเพ่ิม (เยอะในที่นีก้ป็ระมาณ 20 ล้านต่อเดือน)” 

คุณ WA (เพศหญิง) ผู ้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจและส่งออก บจก. มโนห์รา
อุตสาหกรรมอาหาร กล่าวเพิ่มเติมว่า “…จะมีบางคร้ังก็มีให้อนุญาตผลิตที่อ่ืน. จากค่าขนส่งที่แพง 
จากภาษีน าเข้าที่สูง แล้วก ็Cost อ่ืนๆ ที่ส่งจากไทยไปแล้วไม่คุ้มกไ็ปผลิตที่อ่ืนได้ แต่ลูกค้าปลายทาง
ที่รับสูตรไปก็ต้องมีศักยภาพด้วย ไม่ได้มีเงินอย่างเดียว ต้องมี Knowledge และ Know-how ต้องมา
เรียนรู้กับเรา” 

อีกดา้นหน่ึงพบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เลือกใชว้ิธีการส่งออกสินคา้ (Export)  
เพื่อเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ โดยผ่านผูน้ าเขา้ และ ผูก้ระจายสินคา้ ( Importer and Distributor) จาก
ขอ้จ ากัดเร่ืองวตัถุดิบที่หาได้ง่ายหากภายในประเทศไทย ต้นทุนการผลิตที่ต ่ากว่า และค่าใช้จ่ าย
โดยรวมต ่ากว่าเมื่อเทียบกบัการไปลงทุนเองที่มีค่าใชจ้่ายสูง และมีความเส่ียงต ่า  

โดยคุณ WA (เพศหญิง) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจและส่งออก บจก. มโนห์รา
อุตสาหกรรมอาหาร กล่าวว่า “…ด้วยตัวสินค้าไม่สามารถไปผลิตที่อ่ืนได้ หรือ ขายแบบ License ได้ 
เพราะ Supply Chain ไม่ได้ ตอนนีเ้ลยเป็นการส่งออกเป็นหลัก… - ตัดสินใจจากยอดขาย และความ
คุ้มค่า ตอนนีย้ังเป็นการส่งออกเป็นหลัก แต่ใช้วิธีการขายไปยังหลายๆ ประเทศ หลายๆภูมิภาค เพ่ือ
กระจายความเส่ียง” 

สอดคลอ้งกับคุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปร
ดกั ที่กล่าวว่า “… ส่วนใหญ่การเข้าไปลงทุนไม่ค่อยเห็น บริษัท SME. เข้าไปท า มองว่าต้องเป็นธุรกิจ
ขนาดใหญ่ขึ้นมา เพราะใช้ Cost สูงพอสมควร Cost ที่สูงคือการที่เราจะต้อง Study market ใหม่
ทั้งหมด ใช้เงินเยอะ นอกจากบริษัทน้ันจะขายสินค้าในประเทศน้ันได้ดีมากๆ มี Demand และ 
Volume  จึงน าเข้าเอง ขายสินค้าเอง ไม่ผ่านตัวแทน รู้จักลูกค้าแล้วประมาณหน่ึง” 

4.2.4.2 กลยุทธ์ิที่เหมาะสมในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศของน ้ามนั
มะพร้าวสกดัเยน็ 
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ดว้ยน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ถือว่าเป็นสินคา้จ าเพาะกลุ่มและค่อนขา้งเป็น

สินค้าใหม่ ผู ้บริโภคบางกลุ่มยงัไม่รู้จัก เมื่อเข้าไปยงัตลาดประเทศจีน ดังนั้นจากการสัมภาษณ์ 
ส าหรับสินคา้น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์แนะน าถึงกลยุทธ์ิการส่งออกเป็นหลกั โดย
มุงเนน้การศึกษาตลาดเพิ่มมากข้ึน เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาสินคา้ และรูปลกัษณ์ให้ตรงตาม
ความตอ้งการและเป็นที่ช่ืนชอบของผูบ้ริโภคชาวจีน เช่น การเปล่ียนแปลงบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้  

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…ควร
จะท าส่งออกก่อน เพราะไม่ได้เป็นอุตสาหกรรมที่ใหญ่มาก สินค้าเป็น Niche อยู่  ยังเหมาะกับการ
ส่งออก แต่ต้องไปปรับเร่ืองวิธีการเข้าสู่ตลาด โดยส ารวจตลาด เช่น ราคาที่ควรจะขาย สินค้าที่เขา
ชอบ สีสัน หรือ Packaging ที่อาจจะต้องปรับ จะต้องท าเร่ืองของ Branding และ การ Educate ให้คน
รู้จักแบรนด์เรา รู้จักสินค้าและวิธีใช้” 

อีกส่วนหน่ีงพบว่าการก าหนดกลยุทธ์ิที่จะเข้าสู่ตลาดจีนนั้น ข้ึนอยู่กับความ
พร้อมในองค์กร เช่น เงินทุน  แนวทางการด าเนินการของบริษทั แนวทางของแบรนด์ในตลาดจีน  
และยอดขาย เป็นต้น และความไดเ้ปรียบขององค์กรต่อการลงทุนต่างประเทศ เช่น ความไดเ้ปรียบ
ดา้นเทคโนโลยี เป็นตน้ ร่วมไปถึงตอ้งศึกษาการแข่งขนัของสินคา้ในตลาดถึงโอกาสในการแข่งขนั
ของสินคา้จึงจะก าหนดกลยุทธ์ิที่เหมาะสมไดข้องผลิตภณัฑน์ ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ 

โดยคุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด โปรดกั ที่กล่าว
ว่า “… เราต้องมาองว่าเราจะ Positioning. ตัวเองไปในตลาดน้ันแบบไหน ถึงจะตอบโจทย์ได้ว่าจะ
ไปแบบไหน ไปได้หลายทางและดูความพร้อมของบริษัทที่จะ invest ด้วย”  

สอดคล้องกับ คุณ SU (เพศชาย) ผู ้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ บจก. เอม ไทย 
อินเตอร์เทรด (2001) ที่กล่าวว่า “...ขึน้อยู่ กับแนวทางของบริษัท และความพร้อมของบริษัท ว่าจะ
ด าเนินการแบบไหน อันนีต้อบแทนไม่ได้ แต่ถ้าเราขายเยอะมาก แบบเยอะมากๆ ก็น่าจะไปเปิด
บริษัทที่จีน เพราะจะท าให้ธุรกรรมด าเนินการได้ง่ายกว่า (เยอะ = เกิน 25-30 ล้านบาท / เดือน)” 

คุณ BH (เพศชาย) กรรมการผู ้จัดการ บจก. บีบี เบิร์ดเน็ต เทรดดิ้ง กล่าวว
เก่ียวกับการศึกษาตลาดว่า “…ต้องดูว่าสินค้านีม้ีแบรนด์อยู่ในจีนมากน้อยแค่ไหน ราคาเท่าไหร่ใน 
Spec เดียวกัน ต่างกันมากไหม สองปัจจัยนีน่้าจะเป็นปัจจัยหลักที่จะตัดสินใจว่าจะเข้าแบบไหน เช่น 
หากดูแล้วสินค้าเป็น Red Ocean. แล้ว ราคากสู้็กันเยอะ กอ็าจจะเหน่ือยมาก แต่หากสินค้ามีคู่แข่งแบ
รนด์เดียวแล้วโครงสร้างราคาเราท าได้ ก็น่าเข้าไปแข่งขัน เรารู้ Cost ของเราอยู่แล้ว แล้วเราดูราคา
ตลาดว่าเขาขายกันเท่าไหร่ เราท าได้ไหม คู่แข่งใหม่เยอะ ถ้าราคาตลาดโอเคคู่แข่งไม่มาก ดังน้ันต้อง
ศึกษาตลาด” 
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คุณ WA (เพศหญิง) ผู ้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจและส่งออก บจก. มโนห์รา

อุตสาหกรรมอาหาร กล่าวเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบขององค์กรว่า “…ต้องดูว่า Technology เหมือนคน
อ่ืนไหม ถ้าเรามี Technology การผลิตที่ไม่เหมือนคนอ่ืน เราก็ไม่มีความจ าเป็นจะต้องท า Licensing  
หรือ OEM เพ่ือที่จะให้เขาทราบถึงวิธีการที่เราท า ดังน้ัน หากเรามี know-how ของเราก็ไม่มีความ
จ าเป็นที่จะต้องเอา know-how. ที่มีเปิดเผยให้ใครรู้”  

4.2.4.3 การเตรียมความพร้อมในการเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของบริษทั
ไทย 

จากการสัมภาษณ์พบว่าการเตรียมความพร้อมในล าดับตน้ๆ คือ การจด
ทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า  (Trademark) ในประเทศจีน เพราะในประเทศจีนมีการละเมิด
เคร่ืองหมายการค้าเป็นจ านวนมาก หากไม่ด าเนินการก่อนการขายสินค้า จะมีโอกาสที่จะถูก
ลอกเลียนแบบและแบรนด์อาจจะถูกจดทะเบียนโดยบริษทัชาวจีน ซ่ึงจะท าให้หมดโอกาสในการ
ขายสินคา้ในประเทศจีนได ้ 

โดยคุณ SU (เพศชาย) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก. เอม ไทย อินเตอร์เทรด 
(2001) กล่าวว่า “…ต้องจดแบรนด์ก่อน แล้วช่ือต้องเป็นช่ือเราเท่าน้ัน ก่อนการเข้าไปขายในจีน หาก
ไม่จดมีโอกาสที่เมื่อสินค้าไปขายแล้ว 99% จะถูกก๊อป” 

สอดคลอ้งกับคุณ WA (เพศหญิง) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจและส่งออก บจก. 
มโนห์ราอุตสาหกรรมอาหาร ที่กล่าวว่า “…อย่างแรกต้องมี Trademark. ก่อน หากไปจีนต้องท าก่อน
เลย” 

สอดคลอ้งกบัคุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก. บีบี เบิร์ดเน็ต เทรดดิ้ง 
ที่กล่าวว่า “…ถ้าเป็นสินค้าประเภท product ควรจะมี Trademark ก่อนการเข้าไปขายในจีน” 

การเตรียมความพร้อมล าดบัต่อมาของบริษทัไทยก่อนการเขา้สู่ตลาดประเทศจีน 
คือ การศึกษาตลาด เช่น ศึกษาว่าตลาดมีความต้องการของสินค้าที่บริษัทด าเนินการอยู่มากน้อย
เพียงใด ควรจะศึกษาโครงสร้างราคาตั้งแต่ตน้น าไปถึงยงัปลายน ้า และราคาตลาด เพื่อก าหนดราคาที่
เหมาะสม รวมไปถึงการศึกษาและทราบถึงจ านวนผูน้ าเขา้สินคา้ ผูก้ระจายสินคา้ที่มีศกัยภาพ เพื่อ
เพิ่มโอกาสในการขายสินคา้เขา้สู่ตลาดจีน  

โดยคุณ PP (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก.ฟรุตออร์แกนนิค กล่าวว่า “…ต้อง
เข้าไปคลุกคลีกับตลาด เช่น การดูงานแสดงสินค้าระดับ Local กจ็ะพบพวก Distributor เยอะในงาน 
ซ่ึงถ้าเราไม่ได้ไปดูเองจะไม่รู้ เมื่อรู้แล้วเราสามารถเจาะตลาดไปได้เร่ือยๆ   ต้องดูตลาด ดูสินค้า และ 
Demand ตลาด หากเป็นสินค้าที่มี Demand และ Volume อยู่แล้ว การ Success กจ็ะสูง ต้องเตรียมตัว
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ในด้านราคา โดยดูราคาตลาด และ Discount. ลงมา 70% น้ันเป็นราคาที่ เราควรที่จะขายให้ 
Distributor” 

โดยสอดคลอ้งกับคุณ PL (เพศหญิง) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก.3 เอ็ม ฟูด 
โปรดกั ที่กล่าวว่า “…ศึกษาตลาดก่อน แล้วดูว่าตลาดเหมาะกับสินค้าเราหรือไม่ ต้องดูว่าเราจะ Pay 
attention และจะเสียเวลาไปกับตลาดนีด้ีไหม เพราะว่าในโลกนี้ไม่ได้มีประเทศจีนประเทศเดียว 
ประเทศอ่ืนอาจจะสร้างยอดขายให้เราได้มากกว่าประเทศที่คิดว่าประเทศใหญ่ และประชากรมาก” 

สอดคลอ้งกับคุณ WA (เพศหญิง) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจและส่งออก บจก. 
มโนห์ราอุตสาหกรรมอาหาร กล่าวว่า “…ในการเตรียมการ เราจะต้องรู้ Costing ของเรา ว่าต้นทาง
เท่าไหร่ ระหว่างกลางเท่าไหร่ และปลายทางเท่าไหร่ และต้องศึกษาตลาด และคู่แข่ง สมมตน ้ามัน
มะพร้าวของเราใครเอาไปขายบ้าง ขายเท่าไหร่ ขายที่ไหน  Packing เป็นอย่างไร กด็ูสภาพแวดล้อม
เป็นหลัก ผู้น าเข้ามีก่ีรายส าหรับสินค้าออแกนิค” 

นอกจากนั้นยงัพบว่า การสร้างแบรนด์สินคา้ให้เป็นที่รู้จักของชาวจีนมีส่วน
ส าคญัและควรที่จะมีการเตรียมการก่อนการเขา้ไปยงัตลาดประเทศจีน  โดยเฉพาะการท าตลาดใน
กลุ่มนะกท่องเที่ยวจีนในไทย เพื่อที่จะเพิ่มโอกาสในการเขา้สู่ตลาดจีนไดง่้ายข้ึน  

โดยคุณ ST (เพศชาย) กรรมการผูจ้ัดการ บจก.แอคทีฟพลสั บลู ที่กล่าวว่า  “…
สินค้าต้องมีจุดขายชัดเจน แล้วก็ต้อง link ไปยังเมืองจีน ว่าถ้าไปขายแล้วจะขายอย่างไร ขายที่ไหน 
ขายใคร” 

สอดคลอ้งกบัคุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก. บีบี เบิร์ดเน็ต เทรดดิ้ง 
กล่าวว่า “…หากมีสินค้าจะต้องมาน่ังวิเคราะห์สินค้าเราเอง เช่น คุณภาพสินค้า ราคา Branding 
Packaging ส าคัญมาก หากเป็นสินค้าไทย จุด Start ก็ควรที่จะมาจากไทย ต้องสร้างแบรนด์สร้าง
ตลาดของคนจีนที่อยู่ในไทยให้ได้มากก่อน แล้วเขากจ็ะเป็นกระบอกเสียงที่ดี เราไม่ต้องลงโฆษณา
เยอะ หากคุณภาพดีเขาจะเอาไปบอกต่อเอง” 

นอกจากนั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์ยงัมีขอ้แนะน าส าหรับการเลือกคู่คา้ส าหรับส่งออก
สินคา้ผ่านทางตวัแทนจ าหน่าย (Distributor) โดยพบว่า การเลือกคู่คา้มีส่วนส าคญัต่อการขายสินคา้
ในประเทศจีน โดยควรที่จะศึกษาขอ้มูลของคู่คา้ว่ามีประสบการณ์ในการขายสินคา้แบบใด ศึกษา
ศกัยภาพของคู่คา้ว่ามีศกัยภาพในการกระขายสินคา้ในตลาดมากน้อยเพียงใด และควรทราบว่าจะน า
สินคา้กระจายสู่ช่องทางใด มีการตั้งราคาแบบเ และมีแนวทางการด าเนินธุรกิจที่เหมาะสมกบัสินคา้
และเป็นไปในแนวทางเดียวกับบริษทัหรือไม่ ซ่ึงการทราบถึงขอ้มูลดังกล่าวจะช่วยให้สามารถขาย
สินคา้เขา้สู่ตลาดจีนไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและมีความยัง่ยืน  ทั้งยงัมีโอกาสที่จะประสบความส าเร็จ
ขายสินคา้ในตลาดจีนมากยิ่งข้ึน 
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โดยคุณ SU (เพศชาย) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจ บจก. เอม ไทย อินเตอร์เทรด 

(2001) กล่าวว่า “…ให้เลือกคู่ค้าให้ดี ต้องรู้ว่าเขาท าธุรกิจอะไร ท าสินค้าประเภทไหนอยู่  ขายข่อง
ทางไหน มีความเช่ียวชาญในตัวสินค้าเขาไหม นอกจากน้ันก็ต้องดูสินค้าเราด้วยว่าสินค้าเราเหมาะ
กับช่องทางไหนบ้าง” 

สอดคลอ้งกับ คุณ WA (เพศหญิง) ผูจ้ัดการฝ่ายพฒันาธุรกิจและส่งออก บจก. 
มโนห์ราอุตสาหกรรมอาหาร ที่กล่าวว่า “หากจะถามว่าจะเจอ Right Person ได้อย่างไร ก็ต้องดูว่า
สินค้าของเรามีผู้น าเข้าก่ีราย แล้วมีคนสนใจก่ีราย หากไปออกงานแสดงสินค้า ทุกคนคือคนที่สนใจ
สินค้าเราหมดแต่อาจจะไม่ได้เป็นคนที่น่าสนใจส าหรับเรา เขาอาจจะมี Willingness to do  แต่
ศักยภาพเขาไม่มี เขาอาจจะไม่ได้ท าสินค้า Category แบบของเรามาก่อน ก็ต้องดูว่าศักยภาพเขามี
มากแค่ไหน เพราะการท ากลุ่มอาหารค่อนข้าง Sensitive เพราะกฎระเบียบส าหรับสินค้าน าเข้า
ประเภทอาหารค่อนข้างเข้มงวด เ ช่น ฉลากสินค้า ก็ถือว่าเป็น Trade Barrier อย่างหน่ึง ที่
ผู้ประกอบการไทยจะต้องท าตาม” 

สอดคลอ้งกบั คุณ BH (เพศชาย) กรรมการผูจ้ดัการ บจก. บีบี เบิร์ดเน็ต เทรดดิง้ 
กล่าวว่า “…ส่วน Partner ควรหาที่มีความสามารถจะท าให้ขยายตลาดได้เร็ว” 
 
 

4.3 ผู้ให้ข้อมูลเกีย่วกับความพร้อมภายในองค์กรต่อการส่งออก โดยเป็นผู้บริหารใน 
บริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด  

จากการสัมภาษณ์ คุณ NN (เพศชาย) ต าแหน่งผูจ้ดัการแผนกพฒันาธุรกิจ บริษทั ทรอปิ
คานา ออยล ์จ ากดั สามารถจ าแนกและวิเคราะห์รูปแบบของขอ้มูลตามแนวคิดไดด้งัต่อไปน้ี  
 

4.3.1 ด้านแรงจูงใจต่อการส่งออกสินค้าไปยังตลาดจีน (Motivational Factor) 
4.3.2 ความพร้อมในองค์กรต่อการส่งออก (Organizational Factor) 
4.3.3 ความพร้อมของสินค้าในการส่งออก (Product Consideration) 
4.3.4 ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจกับประเทศจีน  
4.3.5 การประเมินศักยภาพขององค์กรเพือ่แข่งขันในตลาดจีน 
 
4.3.1 ด้านแรงจูงใจต่อการส่งออกสินค้าไปยังตลาดจีน (Motivational Factor) 

4.3.1.1 เป้าหมายขององค์กร และแผนการด าเนินการ (Action plan) 
เก่ียวกบัตลาดต่างประเทศ 
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ส าหรับสินค้าของบริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด ที่ผ่านมามียอดขาย

หลกัจากกลุ่มลูกคา้เป็นชาวต่างชาติที่มาท่องเที่ยวในประเทศไทย แต่ดว้ยสถานการณ์ของโรคระบาด 
Covid-19 ตั้ งแต่ปี 2019-2020 ท าให้ยอดขายโดยรวมของบริษัทลดลงอย่างมีนัยส าคัญจากกลุ่ม
นกัท่องเที่ยวที่ไม่สามารถเขา้มาในประเทศไทยได ้อย่างไรก็ตามดว้ยการด าเนินการส่งออกสินค้าที่มี
อย่างต่อเน่ืองถึงแม้ว่าไม่มีนักท่องเที่ยว แต่ยอดขายจากการส่งออกสินค้ากลับมีเพิ่มมากข้ึนซ่ึง
สามารถสะท้อนถึงความต้องการสินค้าของชาวต่างชาติแมว้่าจะไม่ได้มาท่องเที่ยวที่ประเทศไทย 
ส าหรับเป้าหมาย 3 ปี (2021-2023) บริษัทมีความต้องการที่จะเพิ่มยอดขายเพื่อทดแทนกลุ่ม
นักท่องเที่ยวที่หายไป โดยการเพิ่มยอดขายจากการส่งออกถือเป็นเป้าหมายหน่ึงในสามเป้าหมาย
หลกัขององคก์ร โดยอีก 2 เป้าหมายคือ การขยายตลาดออนไลน์ และห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ 

โดย คุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…ช่วงต้นปี 2020 บริษัทได้สูญเสียรายได้จาก
ตลาดท่องเที่ยวที่นักท่องเที่ยวต่างชาติมักจะซ้ือสินค้าของบริษัทไปเป็นของฝากซ่ึงยอดเหล่านี้ได้
หายไป 100% หลักจากที่มีนโยบายปิดประเทศและปิดเมืองของรัฐบาล อย่างไรกต็ามจากช่วง 2 ปีที่
ผ่านมาบริษัทยังเห็นความต้องการใช้สินค้าแบรนด์ TROPICANA จากลูกค้าชาวต่างชาติที่ไม่ได้
ลดลงไปโดยดูจากยอดส่งออกของบริษัทเมื่อเปรียบเทียบปี 2019 และ 2020 แล้วกลับมียอดที่เติบโต
ขึน้ บริษัทจึงเลง็เห็นว่าใน 3 ปีต่อจากนีข้ณะที่วิกฤตโควิด-19 ยังคงอยู่และนักท่องเที่ยวต่างชาติยังไม่
สามารถกลับเข้ามาเที่ยวในประเทศไทยได้น้ัน ตลาดส่งออกน่าจะเป็นเป้าหมายหลักของ 1 ใน3 
เป้าหมายที่จะท าให้มีรายได้กลับเข้าบริษัทโดยอีก2เป้าหมายน้ันได้แก่ตลาดออนไลน์ และตลาด
โมเดิร์นเทรดหรือห้างค้าปลีกสมัยใหม่” 

ในสถาณการณ์ปกติบริษทัไดม้ีการด าเนินการที่เก่ียวกบัต่างประเทศ โดยมีการ
เขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ และการเดินทางเพื่อเจรจาธุรกิจในต่างประเทศ แต่จากสถานการณ์โรค
ระบาดท าให้การด าเนินการที่เก่ียวขอ้งกบัต่างประเทศต้องเปล่ียนแปลงไป โดยใชค้วามสัมพนัธ์ที่มี
ทางธุรกิจ และกับองค์กรต่างๆ เช่น กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศฯ  สมาคมการคา้ เป็นต้น 
เป็นส่วนช่วยให้บริษทัไดร้ับขอ้มูลเขา้และผูก้ระจายสินคา้ในต่างประเทศ เพื่อด าเนินการติดต่อเจรจา
การคา้แบบออนไลน์ ซ่ึงเป็นช่องทางที่สะดวกรวดเร็ว และประหยดักว่าการเดินทางต่างประเทศเพื่อ
ออกงานแสดงสินคา้  

โดย คุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…ปกติการออกไปขายตลาดต่างประเทศน้ัน
เดิมบริษัทใช้วิธีการไปออกงานแสดงสินค้าในประเทศเป้าหมายหรือการไป business matching แต่
พอวิกฤตโควิด-19 เข้ามาน้ันก็มีข้อจ ากัดในเร่ืองของการเดินทางเข้ามาจึงท าให้กลยุทธ์ในการหา
ลูกค้าต่างชาติแบบเดิมน้ันใช้ไม่ได้อีกต่อไป บริษัทจึงใช้วิธีการหา connection เดิมที่มีอยู่ กับกรม
ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์  ที่ประจ าในแต่ละประเทศ โดยบริษัทได้ขอรายช่ือ
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ผู้ที่น าเข้าสินค้าประเภทเคร่ืองส าอางและสินค้าเพ่ือสุขภาพ จากน้ันกไ็ด้มีการติดต่อผู้น าเข้าเหล่าน้ัน
ด้วยช่องทางการส่ือสารแบบออนไลน์ทั้งหมด…โดยบริษัทมองว่าการท าเช่นนีน้อกจากที่จะสะดวก
รวดเร็วแล้วยังสามารถลดค่าใช้จ่ายในการเดินทางและที่พักได้อีกมาก เน่ืองจากการใช้วิธีเก่าบริษัท
ต้องแบกรับความเส่ียงในการไปออกงานแสดงสินค้าโดยมีค่าใช้จ่ายแฝงมากมาย” 

นอกจากนั้ นบริษัทฯ ย ังมีการเ ก็บรวบรวมข้อมูลการซ้ือขายของลูกค้า
ต่างประเทศ เพื่อน ามาวิเคราะห์และวางแผนการท าการตลาดในประเทศนั้นๆ ซ่ึงจะสามารถช่วยให้ผู ้
กระจายสินคา้ในต่างประเทศมียอดขายเพิ่มมากข้ึน บริษทัฯสามารถเพิ่มยอดการส่งออกไดม้ากข้ึน
เช่นกนั ซ่ึงส่วนใหญ่จะเนน้การท าการตลาดออนไลน์ โดยจะเป็นผูส้ร้างบทความ (Content) ให้แก่คู่
คา้และจะถูกแปลเป็นภาษาทอ้งถ่ินส าหรับการส่งเสริมการตลาดที่ประเทศปลายทาง  

โดย คุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…บริษัทได้มีการน าข้อมูลยอดขายที่มีการเก็บ
ไว้มาวิเคราะห์และวางกลยุทธ์ที่จะส่งเสริมยอดขายของลูกค้าปัจจุบันที่มีอยู่ร่วมถึงลูกค้าที่เคยซ้ือขาย
กันมาให้มียอดขายที่เติบโตขึน้ โดยการช่วยส่งเสริมทางด้านการตลาดด้วยวิธีการท าส่ือการตลาด
ผ่านทางช่องทางออนไลน์ แปลคอนเทนต์ ต่างๆให้เป็นภาษาของคู่ค้าและช่วยลูกค้าท าตลาด
ออนไลน์” 

4.3.1.2 การตดัสินใจเลือกประเทศที่จะเขา้ไปท าตลาด  
จากการกระจายสินคา้เขา้ไปยงัร้านคา้ในแหล่งท่องเที่ยวท าให้บริษัทฯ 

สามารถทราบถึงกลุ่มลูกคา้ต่างชาติที่มีความช่ืนชอบในสินคา้ ดงันั้นบริษทัจะทราบโอกาสของการ
ขายสินคา้ในแต่ละประเทศ ทั้งยงัสามารถจัดล าดับความส าคญัเพื่อเจาะตลาดในประเทศนั้นๆได้  
เป็นวิธีที่สามารถด าเนินการได้อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ในอีกช่องทางหน่ึงจากการท า
การตลาดออนไลน์ท าให้ชาวต่างชาติสามารถคน้หาสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ต และติดต่อเขา้มายงั
บริษทัฯ  ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงช่องทางที่สามารถดึงดูดลูกคา้ต่างชาติที่มีความตอ้งการขายสินคา้ของบริษทั
ฯ โดยบริษทัจะมีการพิจารณาและคดักรอกคู่คา้ที่เขา้มาติดต่อเบื้องต้นเพื่อใชใ้นการตดัสินใจในการ
เขา้ไปท าตลาดร่วมกบัคู่คา้ในประเทศนั้นๆ  

โดย คุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า  “…บริษัทได้มีฐานข้อมูลเดิมจากกลุ่ม
นักท่องเที่ยวที่เข้ามาในประเทศไทยและมักจะซ้ือสินค้าของบริษัทกลับไปเป็นของฝากหรือใช้เอง 
โดยได้น าข้อมูลตรงน้ันมาใช้ในการจัดล าดับความส าคัญและเลือกประเทศ…อีกทางหน่ึงบริษัทได้มี
คู่ค้าที่ต้องการน าสินค้าไปจ าหน่ายจากประเทศต่างๆที่ติดต่อเ ข้ามาผ่านช่องทางออนไลน์อยู่ เป็น
ประจ า โดยทางบริษัทกไ็ม่ได้ปิดก้ันลูกค้าเหล่าน้ันแต่จะใช้วิธีการคัดเลือกเบือ้งต้นจากการตั้งค าถาม
ต่างๆและดูประวัติของคู่ค้าน้ันๆเพ่ือใช้ในการประกอบการตัดสินใจ” 

4.3.1.3 การใชก้ลยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ   
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กลยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศที่บริษทัใช้ในปัจจุบนั คือ กลยุทธ์

การส่งออกสินคา้ ดว้ยสินคา้ที่มีความเป็นเอกลกัษณ์จากการน ามะพร้าวมาเป็นส่วนประกอบส าคญั
และแสดงถึงความเป็นไทย ท าให้สินคา้เป็นที่ยอมรับในกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ การส่งออก
สินคา้นอกจากจะสามารถคงความเป็นสินคา้ไทย มากไปกว่านั้นดว้ยการผลิตและการจดัหาวตัถุดิบมี
ความได้เปรียบมากกว่าเมื่อผลิตที่ประเทศไทย ดังนั้นการผลิตสินค้าในไทยและส่งออกจึงเป็น
ทางเลือกที่เหมาะสมมากกว่ากลุยทธ์ิอ่ืน  

โดย คุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…ปัจจุบันยังเป็นการส่งออกอยู่  เพราะ
เน่ืองจากสินค้าและวัตถุดิบที่เราเน้นของไทย โดยเฉพาะมะพร้าวที่เอามาจากทางภาคใต้ ดังน้ันการ
รักษาความเป็นสินค้าไทยที่มีคุณภาพจากโรงงานที่เราผลิตเอง การส่งออกจะดีกว่า นอกจากน้ัน
ลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นชาวต่างชาติที่รู้จักเราจากที่มาเที่ยวประเทศไทย ส่วนใหญ่จะเข้ามาติดต่อเพ่ือ
การส่งออกมากกว่า”  

4.3.1.4 แรงจูงใจส าคญัที่ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ตอ้งการ
ส่งออกสินคา้ไปยงัตลาดประเทศจีน 

จากการเติบโตของตลาดการท่องเที่ยวในประเทศไทย และจ านวน
นักท่องเที่ยวจีนที่มีปริมาณสูงข้ึนในช่วง 10 ปี จากการเติบโตของเศรษฐกิจในประเทศจีนท าให้คน
จีนมีรายได้มากข้ึน และนิยมการท่องเที่ยวต่างประเทศโดยประเทศไทยถือเป็นจุดหมายหลักของ
นักท่องเที่ยวจีน ท าให้นักท่องเที่ยวจีนมีก าลงัซ้ือมากข้ึน การใช้จ่ายในการท่องเที่ยวต่อหัวสูงกว่า
ประเทศอื่นๆ จากที่บริษทัฯไดม้ีโอกาสเปิดร้านคา้ตามแหล่งท่องเที่ยว เช่น ตลาดนดัสวนจตุจกัร ท า
ให้ทราบถือความตอ้งการสินคา้น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ในกลุ่มนกัท่องเที่ยวจีน ดงันั้นเมื่อเกิดการซ้ือ
สินคา้โดยนักท่องเที่ยวจีน บริษทัฯ จึงเล็งเห็นโอกาสในตลาดจีนและเป็นแรงจูงใจแรกในการเขา้สู่
ตลาดจีน เพราะเมื่อมีการซ้ือสินคา้ แลว้น ากลบัไปเป็นของฝากหรือการแนะน าปากต่อปากท าให้
สินค้าเป็นที่รู้จักมากข้ึน แรวจูงใจที่สองมากจากที่จีนมีขนาดเศรษฐกิจขนาดใหญ่ และจ านวน
ประชากรที่มากติดอันดับโลก ซ่ึงหากสามารถขยายตลาดไปยงัประเทศจีนได้ จะสามารถเพิ่ม
ยอดขายให้แก่และสร้างความเติบโตให้แก่บริษทัฯได้เป็นอย่างมาก แรงจูงใจที่สามมาจากการที่
สินคา้ไทยไดร้ับความนิยมและเป็นที่ยอมรับของช่วงจีน  เพราะผูบ้ริโภคชาวจีนมองว่าเป็นสินคา้ที่มี
คุณภาพ ดังนั้นท าให้สินคา้น ้ ามนัมะพร้าวสกัดเยน็ของบริษทัฯมีโอกาสที่จะไดร้ับความสนใจและ
เป็นที่ยอมรับดา้นคุณภาพจากผูบ้ริโภคชาวจีน  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…ปัจจัยแรกเรามองจากตลาดท่องเที่ยวใน
ประเทศไทยที่มีนักท่องเที่ยวชาวจีนจ านวนมากเข้ามาท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆสูงขึน้…ชาวจีนเร่ิม
มีฐานะดีขึน้และมีก าลังซ้ือมากขึน้ เมื่อได้มาเที่ยวต่างประเทศก็ท าให้มีมูลค่าใช้จ่าย/คนน้ันสูง โดย
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จากประสบการณ์แล้วนักท่องเที่ยวจีนมีการใช้จ่ายที่มากกว่าน่ังท่องเที่ยวชาวยุโรปหรืออเมริกา โดย
วัดจากประสบกาณ์ที่บริษัทมีโอกาสได้ไปเปิดร้าน pop up store ที่ตลาดนัดจตุจักรและห้างสยาม
พารากอนซ่ึงเป็นแหล่งที่มีนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติจ านวนมาก  สินค้าได้รับความนิยมในกลุ่ม
นักท่องเที่ยวจีนพอสมควร” 

ทั้งยงักล่าวอีกว่า “…ปัจจัยที่สองเรามองถึงเร่ืองประชากร โดยมองว่าในเมื่อมี
กลุ่มผู้บริโภคชาวจีนที่เคยเห็นสินค้าของ TROPICANA ผ่านตามาหรือเคยได้ลองใช้จากการมาเที่ยว
ในประเทศไทยเมื่อนักท่องเที่ยวเหล่าน้ันกลับไปที่ประเทศจีนอาจจะได้มีการท าการตลาดแบบปาก
ต่อปาก…ปัจจัยที่สามประเทศจีนเป็นประเทศที่มีการยอมรับในสินค้าไทยเมื่อเทียบกับสินค้าที่มา
จากเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ด้วยกันแล้ว กลุ่มผู้บริโภคชาวจีนมองว่าสินค้าไทยค่อนข้างที่จะมี
คุณภาพที่เหนือกว่า คิดว่าสินค้าเราน่าจะมีโอกาสอยู่มากในประเทศจีน” 
 

4.3.2 ความพร้อมในองค์กรต่อการส่งออก (Organizational Factor) 
4.3.2.1 ความพร้อมในดา้นการเงิน เพื่อใชส้ าหรับการขยายตลาดไปยงั

ประเทศจีน 
ส าหรับความพร้อมในดา้นการเงิน บริษทัฯ มีความพร้อมในการลงทุนที่

เก่ียวข้องกับการขายสินค้า โดยเฉพาะการจดทะเบียนสินค้า (Chain FDA) และการจดทะเบียน
เคร่ืองหมายการคา้ ให้ตรงตามกฎหมายประเทศจีนเพื่อการน าเขา้ที่ถูกกฎหมายและสามารถเป็น
ประโยชน์ในระยะยาว ซ่ึงไดด้ าเนินการไปเมื่อหลายปีที่แลว้ แต่หากมองถึงการเขา้ไปเปิดบริษทัหรือ
ลงทุนทางตรงนั้น ในดา้นของเงินลงทุนบริษทัยงัไม่มีความพร้อมเน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาดกลางที่มี
เงินทุนไม่มากนกั  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…เร่ืองการเงิน บริษัทมองว่าถ้าเป็นการลุงทุน
เร่ืองการท า Regulation ต่างๆเพ่ือให้พร้อมต่อการน าเข้าสินค้าอย่างถูกกฎหมายน้ันเราพร้อมที่จะ
ลงทุนเพราะเป็นการลงทุนที่ใช้ประโยชน์ได้ในระยะยาวเช่นการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า การ
ขึน้ทะเบียน CFDA แต่หากเป็นการงลงทุนเพ่ือขยายสาขาหรือการไปเปิดบริษัทในจีนน้ันในมุมมอง
ของบริษัทคิดว่ายังไม่มีความพร้อมในการลงทุน เพราะยังเป็นบริษัท SME ที่มีเงินทุนและความ
พร้อมของบุคลากรไม่มากนัก” 

ส าหรับการลงทุนในขยายการผลิต หรือการจัดหาบุคลากรที่เป็นชาวต่างชาติ
ส าหรับการสนับสนุนการเข้าสู่ตลาดจีน  บริษทัฯ มีความพร้อมที่จะลงทุนในด้านดังกล่าวเพราะ
ก าลงัการผลิตปัจจุบันสามารถรองรับปริมาณยอดขายที่สูงได้ ส าหรับด้านบุคลากรที่มีความ
เช่ียวชาญด้านภาษาโดยจีนโดยเฉพาะบริษทัมองว่ายงัไม่มีความจ าเป็นในปัจจุบนัเพราะตลาดจีน
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ยังคงเป็นตลาดใหม่ที่มียอดขายไม่สูงมาก สามารถใช้บุคลากรที่มีอยู่ได้ซ่ึงสามารถส่ือสาร
ภาษาอังกฤษเป็นหลักในการประสานงานได้ แต่หากต้องหาบุคลากรใหม่ บริษัทฯ มองถึงผู ้ที่
สามารถส่ือสารไดท้ั้งไทย องักฤษ และจีน ซ่ึงจะมีความคุม้ค่ามากกว่า ผูท้ี่ใชภ้าษาจีนเพียงอย่างเดียว  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…ในแง่ของการผลิตบริษัทมีมุมมองว่า
ค่อนข้างที่จะพร้อมเพราะได้มีการขยายก าลังการผลิตเพ่ือรองรับค าส่ังซ้ือจ านวนมากๆได้…ด้าน
บุคลากร บริษัทมีทีมงานที่อยู่ ในแผนกของการขายต่างประเทศที่มีความสามารถในการใช้
ภาษาอังกฤษและภาษาไทย แต่ยังไม่มีบุคลากรที่ใช้ภาษาจีนได้โดยตรง ซ่ึงบริษัทมองว่าหากต้องมี
การจ้างพนักงานที่พูดได้เฉพาะภาษาจีนมาเป็นบุคลากรขององค์กรน้ันน่าจะยังไม่มีความคุ้มค่า แต่
หากพนักงานน้ันสามาถส่ือสารได้ทั้งภาษาอังกฤษและภาษาจีนน่าจะมีความคุ้มค่าที่มากกว่าและ
บริษัทพร้อมที่จะจ้างบุคลากรน้ัน” 

4.3.2.2 ความพร้อมดา้นการเงินส าหรับการจดัสรรงบประมาณเพื่อเป็นค่า
ด าเนินการส าหรับธุรกิจระหว่างประเทศ 

บริษทัฯ มีการจดัสรรงบประมาณในการด าเนินการต่างประเทศ เช่น การ
ท าการตลาด การด าเนินการด้านการจดทะเบียนสินคา้ และเคร่ืองหมายการค้า โดยพิจารณาจาก
ยอดขายในปีที่ผ่านมา เป็นสัดส่วนไม่เกินร้อยละ 10 โดยมองถึงการด าเนินการที่ก่อให้เกิดประโยชน์
และรายไดใ้นระยะยาว ส าหรับการใชจ้่ายทางการตลาดจะมีการเปรียบเทียบความคุ่มค่าและยอดขาย
ที่ไดร้ับ  

              โดย คุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…บริษัทมีการจัดสรรงบประมาณในการท า
การตลาดต่างประเทศโดยพิจารณาจากยอดขายที่ผ่านมาเป็นสัดส่วนที่ไม่เกิน 10% จากยอดขายที่
ผ่านมาก ส่วนบางเร่ืองที่อาจจะมีการตัดสินใจพิเศษก็จะเป็นเร่ืองการลงทุนในระยะยาวที่ จะท าให้
เกิดรายได้น้ันกลับมากใ็ช้เกณฑ์ในการ forecast ยอดขายว่าจะมีผลตอบแทนกลับมาเท่าไหร่ ตัวอย่าง
ที่เห็นได้ชัดในเร่ืองการลงทุนในตลาดต่างประเทศคือการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้าในประเทศ
ต่างๆ” 

4.3.2.3 ความพร้อมในด้านทรัพยากรบุคคลส าหรับการค้าระหว่ าง
ประเทศ 

ปัจจุบนั บริษทัฯ มีบุคลากรส าหรับดา้นการขายต่างประเทศอยู่จ  านวน 2 
อตัรา ซ่ึงเมื่อเทียบกับยอดขายปัจจุบนัที่ 3-5 ลา้นบาทต่อเดือน ถือว่ามีความเหมาะสมเน่ืองจากว่า
ปริมาณงานดา้นการส่งออกมีไม่มากนัก เพราะมีการจ้างบริษทัภายนอกเขา้มาด าเนินการแทนให้ใน
บางขั้นตอน เช่น ขั้นตอนศุลกากรขาออก การขนส่งสินคา้ไปยงัท่าเรือ หรือการท าเอกสารเก่ียวกบั
การส่งออก เป็นต้น ในขณะเดียวกันบริษทัฯเล็งเห็นถึงการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรเดิมให้มี
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ความช านาญในการคา้ต่างประเทศมากข้ึน โดยปัจจุบนัมุ่งเน้นการพัฒนาการวางแผนการตลาด
ต่างประเทศ การวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อเป็นประโยชน์ในการพฒันาตลาดต่างประเทศ นอกจากนั้นยงั
มุ่งเน้นการพฒันาทกัษะในดา้นการแจรจาการคา้ ซ่ึงสามารถเรียนรู้ไดจ้ากงานแสดงสินคา้ ถึงแมว้่า
ปัจจุบนัจะยงัไม่มีงานแสดงสินคา้เน่ืองจากสถานการณ์โรคระบาด แต่เมื่อสถานการณ์ดีข้ึนบริษทัฯก็
มีความพร้อมที่จะสนบัสนุนในดา้นดงักล่าว   

โดย คุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…ณ ปัจจุบัน บริษัทมีบุคลากรทางด้านการ
ขายต่างประเทศอยู่ 2คน ซ่ึงบริษัทมีความคิดเห็นว่าเมื่อเทียบจากยอดขายแล้วถือว่าสมเหตุสมผลโดย
คิดจากยอขาย 3-5 ล้านบาท/เดือน ส่วนบุคลากรในด้านอ่ืนๆเช่นการผลิตโลจิสติกและซัพพลายเชน
ต่างๆเราสามารถใช้ร่วมกันในบริษัทได้ และถ้าเป็นเร่ืองของการเตรียมเอการเร่ืองขนส่งและด าเนิน
พิธีการกจ็ะมีการใช้บริษัท out source มาช่วยด าเนินการ” 

ทั้งยงักล่าวต่อว่า “…เราจะต้องมีการวางแผนในการพัฒนาบุคลาการที่มาก
กว่าเดิมทั้งในด้านการเจรจาต่อรอง การวางแผนการขาย การน าข้อมูลยอดขายต่างๆมาวิเคราะห์ และ
ที่ส าคัญที่สุดคือประสบการณ์ ซ่ึงจากที่มีวิกฤตโควิด-19 น้ันพนักงานยังไม่ได้มีโอกาสที่ไปออกงาน
แสดงสินค้าในต่างประเทศแบบจริงจัง จึงเล็งเห็นว่าหากมีการกลับมาออกงานแสดงสินค้าใน
ต่างประเทศได้อีกคร้ัง บริษัทยินดีที่จะสนับสนุนให้พนักงานได้มีโอกาสได้ไปฝึกประสบการณ์
ดังกล่าว” 

4.3.2.4 การเตรียมความพร้อมเก่ียวกบัขอ้มูลการตลาดในประเทศจีน 
บริษทัฯ มีการเตรียมความพร้อมในระดบักลาง โดยเป็นการเตรียมความ

พร้อมในดา้นขอการศึกษากฏระเบียบการน าเขา้ และการขายสินคา้ประเภทอาหาร และเคร่ืองส าอาง 
เน่ืองจากประเทศจีนมีความเขม้งวดในด้านกฏระเบียบการน าเขา้เป็นอย่างมาก ดงันั้นการที่บริษทัฯ 
มีการศึกษาก่อนจะท าให้ลดปัญหาในการน าเขา้ และขายสินคา้ในประเทศจีนได ้โดยปัจจุบนัมีการ
ด า เ นินการในด้านของการจดทะเบียนอาหารและยา (China FDA) ของสินค้าอาหาร และ
เคร่ืองส าอางไวแ้ลว้  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…เรามีความพร้อมในระดับปานกลางในการ
เข้าไปสู่ตลาดจีน เ ร่ืองที่ เรามีความพร้อมประกอบกับการศึกษาหาข้อมูลน้ันเคร่ืองเร่ืองของ
ข้อก าหนดกฎหมายต่างของ อย.จีน และการน าเข้าสินค้าประเภทอาหารและเคร่ืองส าอางเน่ืองจากมี
ประสบการณ์จากคู่ค้ารายก่อนๆที่มีความต้องการจะน าสินค้าเข้าขายในประเทศจีน และปัจจุบัน
บริษัทได้มีการจดเคร่ืองหมายการค้า และCFDA เป็นที่เรียบร้อยแล้วเหลือเพียงแต่ข้ันตอนการโอน
สิทธ์ิต่างๆ” 
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ส าหรับการเตรียมขอ้มูลด้านการตลาดยงัถือว่ามีการเตรียมตวัค่อนขา้งน้อย 

เพราะเป็นประเทศขนาดใหญ่ มีประชากรมาก ดงันั้นขอ้มูลผูบ้ริโภคจึงมีหลากหลาย ทางดา้นภาษา 
วฒันธรรม อาหารการกิน ชีวิตและความเป็นอยู่ ซ่ึงมองว่าจะตอ้งใชเ้วลาในการศึกษาตลาดในประ
เทษจีน ปัจจุบนับริษทัฯอาศยัขอ้มูลจากการไปออกงานแสดงสินคา้และเจรจาธุรกิจในประเทศจีนที่
ผ่านมา จึงพอทราบถึงราคาขายในท้องตลาด และทราบว่ามีผูบ้ริโภคชาวจีนบางกลุ่มมีความสนใจ
สินคา้น ้ ามนัมะพร้าวสกัดเยน็และเคร่ืองส าอางของบริษทัฯ อย่างไรก็ตามพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ไม่ทราบถึงประโยชน์และวิธีใชง้านของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…ส าหรับส่ิงที่ยังมีข้อมูลอยู่น้อยน้ันเป็นเร่ือง
ของข้อมูลผู้บริโภคเน่ืองจากประเทศจีนเป็นการเทศที่มีอนาเขตใหญ่มากรวมถึงมีประชาการที่มี
ความหลากหลาย ซ่ึงเป็นส่ิงที่ต้องใช้เวลาศึกษาและท าความเข้าใจ บริษัทเองเคยได้มีประสบการณ์
ในการออกงานแสดงสินค้าอยู่บ้างและได้ไปดูงานในสถานที่ต่างๆจึงท าให้พอที่จะรู้ราคาของคู่แข่ง
ในการและพบว่าในกลุ่มผู้บริโภคชาวจีนน้ันสนใจในสินค้ากลุ่มน า้มันมะพร้าวสกัดเยน็ แต่ยังมีกลุ่ม
ผู้บริโภคจ านวนมากกว่าที่ยังไม่เคยรู้จักประโยชน์สินค้าหรือวิธีการใช้สินค้าชนิดนี”้ 

4.3.2.5 ความพร้อมในการบริหารงานระหว่างประเทศ 
โดยปกติทางบริษัทฯ จะมีการเดินทางเพื่อพบปะกับคู่ค้า วางแผน

การตลาดร่วมกนั ร่วมไปถึงสรุปผลการด าเนินการในแต่ละปีกบัคู่คา้ อย่างนอ้ยประเทศละ 1 ครั้ ง ใน 
1 ปี ซ่ึงถือว่าบริษทัฯมีความพร้อมในดา้นน้ีอก่อนแลว้ แต่ดว้ยสถานการณ์โรคระบาดที่เกิดข้ึนท าให้
เกิดข้อจ ากัดในการเดินทางระหว่างประเทศ ปัจจุบันจึงเน้นการส่ือสารผ่านช่องทางออนไลน์ 
นอกจากจะมีความสะดวก รวดเร็ว ยงัสามารถท าให้บริษทัฯประหยดังบประมาณในการเดินทาง
ต่างประเทศอีกดว้ย  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…ถ้าหากมีการเปิดประเทศหลังจากวิกฤตโค
วิด-19น้ันบริษัทมีความพร้อมที่จะเดินทางต่างประเทศเพ่ือไปดูตลาดและติดตามงานของคู่ค้าอย่าง
น้อยปีละ 1 คร้ัง/ประเทศ เพ่ือดู Performance และแลกเปล่ียนความคิดเห็นต่างๆเพ่ือน าไปสู่การ
พัฒนาตลาดให้ดีขึ้นในอนาคต ส่วนหากเป็นเร่ืองที่ไม่ได้ส าคัญน้ันปัจจุบันสามารถใช้ช่องทาง
ออนไลน์ที่เราท ากันอยู่แล้วในช่วงวิกฤตโควิด-19นีถื้อว่าเป็นการลดต้นทุนเร่ืองการเดินทางได้เป็น
อย่างดี” 
 

4.3.3 ความพร้อมของสินค้าในการส่งออก (Product Consideration) 
4.3.3.1 ดา้นคุณภาพและมาตรฐาน ที่จะน าเขา้ไปยงัประเทศจีน 
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ปัจจุบนับริษทัฯ มีการมุ่งเน้นการพฒันาคุณภาพ และมาตรฐานให้เป็น

สากล เพราะถือว่าเป็นส่วนขบัเคล่ือนที่ของบริษทัให้สามารถแข่งขนัได ้ ซ่ึงบางมาตรฐานการรับรอง
สามารถน าไปใช้ในการส่งออกสินค้าไปยังประ เทศจีนได้  เช่น มาตรฐาน GMP (Good 
Manufacturing Practice) มาตรฐาน Halal มาตรฐาน ISO22000 เป็นต้น อย่างไรก็ตามในส่วนของ
มาตรฐานออแกนิค (Organic Certificate) ประเทศจีนมีขอ้จ ากดัว่าจะตอ้งเป็นมาตรฐานที่ประเทศจีน
ให้การรับรอง (China Organic) ซ่ึงการด าเนินการขอรับรองมาตรฐานดงักล่าวมีค่าใชจ้่ายค่อนข้างสูง  
ทั้งยงัไม่เป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลาย จึงใช้ได้เพียงแต่ในประเทศจีนเท่านั้น บริษัทฯจึงยงัไม่มีการ
ด าเนินการขอรับรองส าหรับมาตรฐานออแกนิคประเทศจีน เพราะเห็นว่ายงัไม่มีความคุม้ค่าเมื่อเทียบ
กบัยอดขายที่ยงัไม่สูงมาก  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…ถ้ามองในเร่ืองคุณภาพและมาตรฐานต่างๆ
ของสินค้าบริษัทมองว่ามีความพร้อมสูงในการส่งออกไปยังประเทศจีนเน่ืองจากได้มี การส่งเสริม
เร่ืองนีใ้ห้เป็น core value ขององค์กรอยู่แล้ว อย่างไรก็ตามในการส่งสินค้าออร์แกนิกไปยังประเทศ
จีนยังมีหน่ึงข้อจ ากัดคือเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานออร์แกนิกที่จะน าเข้าประเทศจีนน้ันมีเพียง 
China Organic ชนิดเดียว…ดังน้ันในการจะท าการตลาดโดยเคลมว่าสินค้าเป็น organic ในประเทศ
จีนเรายังไม่มีความพร้อมเน่ืองจากค่าใช้จ่ายในการขอการตรวจรับรอง China Organic น้ันสูงกว่า
มาตรฐานจากประเทศอ่ืน อีกทั้งในกลุ่มผู้ผลิตสินค้าประเภทออร์แกนิกในประเทศไทยน้ันยังไม่ได้
รับความนิยมในการขอการตรวจรับรองจึงเป็นอีกปัจจัยที่ท าให้มีค่าใช้จ่ายที่สูงอีกด้วย” 

4.3.3.2 ดา้นราคาที่สามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดจีน 
จากการส ารวจราคาน ้ ามันมะพร้าวของคู่แข่งจากประเทศอ่ืน เช่น ศรี

ลงักา ฟิลลิปินส์ อินเดีย และอินโดนิเซีย พบว่า น ้ามนัมะพร้าวของบริษทัฯมีตน้ทุนดา้นการผลิตและ
วตัถุดิบที่สูงกว่าประเทศคู่แข่ง แต่บริษทัฯได้มีการมุ่งเน้นการผลิตสินคา้ให้มีคุณภาพสูง เพื่อเจาะ
ตลาดกลุ่มผูบ้ริโภคที่ต้องการสินคา้คุณภาพในระดับราคากลาง-สูงได้  นอกจากนั้นบริษัทฯยังมี
สินคา้เคร่ืองส าอางที่สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับน ้ ามนัมะพร้าว ซ่ึงสินคา้ประเภทน้ีจะช่วยลด
อุปสรรคในการแข่งขนัดา้นราคาลงได ้  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…จากการส ารวจตลาดแล้วน ้ามันมะพร้าวที่
น าเข้าจากประเทศไทยจะมีข้อเสียเปรียบเร่ืองของราคาเน่ืองจากมีต้นทุนเร่ืองวัตถุดิบและการผลิตที่
สูงกว่าประเทศกลุ่มที่มีการผลิตน า้มันมะพร้าวเป็นอุตสาหกรรมหลัก แต่หากมองในแง่คุณภาพแล้ว
กลุ่มลูกค้าที่เลือกปัจจัยคุณภาพจะสามารถยอมรับราคาของสินค้าที่บริษัทน าไปจัดจ าหน่ายได้ 
อย่างไรก็ตามบริษัทได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางอ่ืนๆโดยใช้น ้ามันมะพร้าวเป็นวัตถุดิบ
หลักจึงท าให้ปัญหาเร่ืองการแขง็ขันทางด้านราคาลดลง” 
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4.3.3.3 ดา้นการพฒันาและการผลิตสินคา้เพื่อตอบสนองต่อความ

ตอ้งการของตลาดจีน 
บริษทัฯ ถือว่ามีความพร้อมในการพฒันาสินคา้และการผลิตสินคา้เพื่อ

ตอบสนองต่อความต้องการของผู ้บริโภคชาวจีนได้เป็นอย่างดี เน่ืองจากบริษัทฯ มีทรัพยากรที่
เพียบพร้อม เช่น ทรัพยากรบุคคลด้านการพฒันาสินคา้อาหาร และเคร่ืองส าอาง โรงงานที่สามรถ
ผลิตสินค้าได้หลากหลาย โดยเฉพาะสินค้าเคร่ืองส าอาง รวมไปถึงบุคลากรในการออกแบบ
ผลิตภณัฑท์ี่สามารถสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑใ์นรูปแบบที่ตลาดจีนตอ้งการได ้อย่างไรก็ตามในดา้นของ
ขอ้มูลความตอ้งการของผูบ้ริโภคชาวจีนเพื่อเป็นการพฒันาผลิตภณัฑน์ั้นยงัมีอยู่อย่างจ ากดั เน่ืองจาก
บริษทัฯยงัขาดประสบการณ์ในการขายสินคา้และท าการตลาดในประเทศจีน  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…บริษัทคิดว่ามีความพร้อมในการพัฒนา
สินค้าต่างๆให้มีความเหมาะสมและตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคชาวจีนได้มาก เน่ืองจากเรามี
ทีมการตลาดและทีมวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ท างานสอดคล้องกัน…การพัฒนาสินค้าใหม่น้ัน
ไม่ใช่เร่ืองยากขององค์กรด้วยความที่บริษัทมีทีมบุคลากรที่พร้อมและ facility ต่างๆที่ครบครัน อย่าง
ได้กต็ามสิงที่ต้องพัฒนาเพ่ิมคือกระบวนการที่จะทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคชาวจีนที่แท้จริง
รวมถึงการน าสินค้าที่ถูกพัฒนาแล้วไปทดสอบในตลาดยังที่ส่ิงที่มีความท้าทายเน่ืองจากบริษัทยังมี
ประสบการณ์ในตลาดจีนน้อยอยู่” 
 

4.3.4 ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจกับประเทศจีน  
จากการด าเนินการธุรกิจระหว่างประเทศที่ผ่านมาบริษทัฯไดม้ีโอกาสเขา้ร่วมงานแสดง

สินคา้ในประเทศจีนเพื่อทดลองขายสินคา้ และศึกษาตลาดเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่มีต่อ
น ้ ามนัมะพร้าว พบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มหน่ึงรู้จักและมีความต้องการใช้น ้ ามนัมะพร้าว โดยเฉพาะจาก
งานแสดงสินคา้ที่เซียงไฮ้ อย่างไรก็ตามพบว่ามีกลุ่มผูบ้ริโภคจ านวนมากที่มีความสนใจแต่ยงัไม่
ทราบถึงประโยชน์และวิธีการใช้ของน ้ ามันมะพร้าวสกัดเย็น บริษทัฯจึงเล็งเห็นโอกาสในตลาด
ประเทศจีน 

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…จากประสบการณ์ที่ผ่านมาบริษัทได้มีโอกาสไป
ออกงานแสดงสินค้าที่ประเทศจีนเพ่ือทดลองดูผลจากกลุ่มผู้บริโภคชาวจีนและพบว่าลูกค้าชาวจีน
ในแถบเมืองเซ่ียงไฮ้ให้ความสนใจในสินค้าของบริษัทเป็นอย่างดีแต่ลูกค้าหลายรายยังไม่ทราบถึง
ประโยชน์และวิธีการใช้ของสินค้ามากนัก จึงมองว่าตลาดนีม้ีโอกาสอีกมากเพียงแต่ต้องให้ความรู้
แก่ผู้บริโภคที่พร้อมจะใช้ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพอยู่แล้วให้มากๆ” 
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นอกเหนือจากนั้นจากการที่บริษทัไดม้ีการท าการตลาดในประเทศไทยและเป็นที่รู้จกั

ในกลุ่มนักท่องเที่ยวจีน จึงมีบริษัทผู ้กระจายสินค้า (Distributor) บางรายที่สนใจสินค้าน ้ ามัน
มะพร้าววสกัดเย็นเพื่อน าเขา้ไปท าตลาดในประเทศจีน โดยพบว่าส่วนใหญ่ผูก้ระจายสินคา้มีความ
ต้องการที่จะเป็นผู ้กระจายสินค้ารายเดียวในประเทศจีน (Exclusive Distributor) ซ่ึงขัดแย้งกับ
แนวทางที่บริษทัมุ่งหวงัไว ้ เพราะเน่ืองจากประเทศจีนเป็นประเทศขนาดใหญ่ การที่ให้สิทธ์ิในการ
ขายสินคา้กับบริษทัเดียวถือว่ามีความเส่ียง และไม่สอดคลอ้งกับขนาดของพื้นที่ที่มีช่องทางการ
กระจายสินคา้หลากหลายรูปแบบ ดงันั้นการเจรจาในการด าเนินการร่วมกนักบัผูก้ระจายสินคา้ยงัไม่
ประสบความส าเร็จ  ในอีกด้านหน่ึงอุปสรรคที่ส าคญัต่อคา้กับประเทศจีนคือในด้านกฎระเบียบที่
เขม้งวดและมีค่าใช้จ่ายในการด าเนินการสูง และมีระยะเวลาด าเนินการที่ค่อนขา้งนานโดยเฉพาะ
การจดทะเบียนสินคา้อาหารและยา (China FDA) ซ่ึงที่ผ่านมาผูก้ระจายสินคา้หลายรายยงัขาดความรู้
ความสามารถในการด าเนินการ และไม่กลา้ลงทุนในการจดทะเบียนให้กบัสินคา้ของบริษทัฯ จึงท า
ให้สินคา้ของบริษทัฯยงัไม่ถูกจ าหน่ายอย่างเป็นทางการในประเทศจีน แต่ในปีที่ผ่านมาบริษทัไดม้ี
การตดัสินใจร่วมกับผูก้ระจายสินคา้รายหน่ึงเพื่อร่วมกันลงทุนด้านการจดทะเบียนอาหารและยา 
โดยแบ่งสัดส่วนการลงทุนร้อยละ 50  แต่เน่ืองจากความขดัแยง้กนัในการใชเ้คร่ืองหมายการคา้จึงท า
ให้การด าเนินการต้องหยุดชะงกัลง เลขจดทะเบียนได้ถูกโอนถ่ายมายงับริษทั ทรอปิคานา ออยล์ 
จ ากัด โดยมุ่งหวงัว่าจะใช้เพื่อการส่งออกสินค้าและการขายสินคา้ในประเทศจีนในอนาคตกับผู ้
กระจายสินคา้รายใหม่  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…นอกจากนีบ้ริษัทยังเคยมีปรสบการณ์เจรจากับผู้
น าเข้าชาวจีนหลายรายซ่ึงส่วนใหญ่มักจะมีความต้องการพื้นฐานเป็นแบบเดียวกันคือต้องการเป็นผู้
น าเข้าแต่เพียงผู้เดียวในตลาดจีน แต่จากค าแนะน าจากผู้มีประสบการณ์ในตลาดจีนแล้วบริษัทก็มิได้
ตอบรับให้ลูกค้าได้เป็นผู้แทนแบบผูกขาดแต่จะมีการให้คู่ค้าได้ลองตลาดก่อนที่จะมีการตัดสินใจ
เซ็นสัญญากันซ่ึงยังไม่เคยเกิดขึน้” 

ทั้ งย ังกล่าวต่ออีกว่า  “…อีกหน่ึงก าแพงที่ส าคัญของการน าเ ข้าสินค้าประเภท
เคร่ืองส าอางไปขายในตลาดจีนน้ันคือข้อก าหนดกฎหมายและค่าใช้จ่ายในการขึน้ทะเบียน CFDA 
ซ่ึงบริษัทมักเสนอให้ลูกค้ามีการออกค่าใช้จ่ายในส่วนนีท้ั้งหมด หรือออกกันคนละคร่ึงซ่ึงผลตอบ
รับส่วนใหญ่ของลูกค้าคือยังไม่กล้าลงทุนในเร่ืองค่าใช้จ่ายตรงนีด้้วยปัจจัยราคาที่สูงกว่าการจด
ทะเบียนเคร่ืองส าอางเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืนๆและระยะเวลาในการด าเนินการที่ใช้ เวลานาน
ประมาณ 6-12 เดือนเป็นอย่างต า่…ในคร้ังล่าสุดบริษัทได้มีการตกลงกับคู่ค้ารายหน่ึงซ่ึงได้มาการตก
ลงออกค่าใช้จ่ายในการจด CFDA กันคนละคร่ึงและได้มีการจดผ่านแล้วโดยใช้ระยะเวลาปีเศษแต่
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ติดปัญหาความไม่เข้าใจกันเร่ืองการใช้เคร่ืองหมายการค้าจึงไม่ได้เดินหน้าต่อและมีการโอนสิทธ์ิ 
CFDA กลับสู่บริษัท” 
 

4.3.5 การประเมินศักยภาพขององค์กรเพือ่แข่งขันในตลาดจีน 
4.3.5.1 จุดแข็งขององคก์รและการส่งเสริมจุดแข็งขององค์กร  
จุดแข็งขององค์กรที่ส าคญัคือการผลิตสินคา้ที่มีคุณภาพและมีมาตรฐาน

รับรองในระดบัสากล และเป็นที่รู้จกัของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถเป็นขอ้ไดเ้ปรียบเมื่อเทียบกบัคู่แข่งที่มี
มาตรฐานรับรองไม่มากนัก นอกเหนือจากนั้นตราสินคา้ของทางบริษทัฯ (Tropicana) ได้มีการท า
การตลาดทั้งในไทยและต่างประเทศมาอย่างยาวนาน โดยเฉพาะในไทยที่มีการขายสินคา้และท า
การตลาดในหลากหลายช่องทาง โดยเฉพาะในแหล่งท่องเที่ยวท าให้ตราสินค้ามีช่ือเสียงในกลุ่ม
นกัท่องเที่ยวชาวจีน จึงเป็นอีกหน่ึงจุดแข็งส าคญัที่บริษทัฯมีเหนือคู่แข่ง บริษทัฯยงัมีทรัพยากรด้าน
การผลิตและพัฒนาสินค้า โดยสามารถที่จะผลิตสินค้าได้ทนัความต้องการด้วยก าลังการผลิตที่
เพียงพอและพร้อมต่อการขยายการผลิตในอนาคต นอกจากนั้นความพร้อมบุคลากรด้านการ
ออกแบบและพฒันาสินคา้ที่สามารถออกแบบสินคา้ไดต้รงความตอ้งการของผูบ้ริโภคในตลาดจีน
ได ้หากไดร้ับขอ้มูลที่เพียงพอและแม่นย า 

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…บริษัทถือว่ามีจุดแข็งด้านคุณภาพสินค้า 
และมาตรฐานสินค้า เรามีการลงทุนด้านการผลิตเพ่ือให้สินค้ามีคุณภาพที่ดี จะท าให้สินค้าขายได้ใน
ระยะยาว ส่วนมาตรฐานมีการลงทุนในการรับรองจากหลายแห่งล้วนแล้วแต่เป็นที่รู้จักในระดับ
สากล ส าหรับการรับรู้ใน Brand Tropicana ของคนจีนถือว่าเป็นอีกจุดแข็งหน่ึง เมื่อเทียบกับตรา
สินค้าของคู่แข่ง เพราะเราสามารถที่จะเจาะกลุ่มนักท่องเที่ยวจีนได้ดีกว่า นอกจากน้ันความพร้อมที่
เรามีโรงงานและทรัพยากรด้านต่างๆ ท าให้เราได้เปรียบในการผลิตสินค้า ควบคุมคุณภาพสินค้า 
ราคา และ สามารถที่จะปรับเปล่ียนสินค้าตามความต้องการของตลาดได้” 

ในการส่งเสริมจุดแข็ง บริษทัฯมองถึงการด าเนินการจดัท ามาตรฐานที่ประเทศ
จีนมีความตอ้งการจ าเพาะเจาะจง เช่น มาตรฐานออแกนิคประเทศจีน (China Organic) ซ่ึงหากบริษทั
ฯได้รับการรับรองจะยกระดับการแข่งขันของสินค้าน ้ ามันมะพร้าวสกัดเย็นในตลาดจีนได้ 
นอกเหนือจากนั้นยงัมองถึงการส่งเสริมทางการตลาดที่มุ่งเน้นไปที่ผูบ้ริโภคชาวจีน โดยเร่ิมจาก
ตลาดนกัท่องเที่ยวจีนในประเทศไทย โดยการใชก้ารส่ือสารทางการตลาดที่เป็นภาษาจีนเพิ่มมากข้ึน 
เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ที่ตรงกลุ่มผูบ้ริโภคชาวจีน เพื่อตอกย าให้สินคา้และตราสินคา้ให้
เป็นที่รู้จกัอย่างกวา้งขวางในกลุ่มชาวจีนมากยิ่งข้ึน  
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โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…หากจะต้องพัฒนากน่็าจะเป็นการขอรับรอง

ออแกนิคจีน เพราะเป็นอีกหน่ึงอุปสรรคในการขายสินค้าออแกนิคในจีน หากเราสามารถด าเนินการ
ได้ก็น่าจะสามารถเจาะตลาดสินค้าออกนิค และสินค้าเพ่ือสุขภาพในจีนได้ อีกเร่ืองหน่ึงคือการ
ส่งเสริมการตลาดที่ไปทางกลุ่มคนจีนเลย เพราปัจจุบันยังเป็นก่ึงๆ ยังไม่ค่อยลงลึกอะไรมาก แต่หาก
เราเน้นไปที่กลุ่มนักท่องเที่ยวจีน ท าส่ือสารให้เป็นภาษาจีน หรือวางที่ร้านที่ทัวร์ไปลงจริงๆ เจาะ
กลุ่มไปเลย กจ็ะมีโอกาสที่สินค้าและแบรนด์จะเป็นที่รู้จักมากยิ่งขึน้ในกลุ่มคนจีน”  

4.3.5.2 จุดอ่อนขององคก์รและการพฒันาจุดอ่อนขององค์กร   
ส าหรับจุดอ่อนที่ส าคญัของบริษทัฯต่อการเขา้สู่ตลาดจีน พบว่ามีจุดอ่อน

ในด้านของงบประมาณในการลงทุนส าหรับประเทศจีนยงัไม่มีความชัดเจนจากฝ่ายบริหาร เพราะ
เน่ืองจากปัจจุบนับริษทัฯ เน้นการส่งออกสินคา้เป็นหลกั ดังนั้นงบประมาณที่จะลงทุนก่อตั้งบริษทั
สาขาในประเทศจีนยงัไม่ชัดเจนและยงัไม่สามารถเห็นเป็นรูปธรรม อีกทั้งบริษทัฯ ยงัขาดความรู้
ความเช่ียวชาญในการท าการตลาดประเทศจีน เน่ืองจากขาดประสบการณ์ในการขายสินค้าใน
ประเทศจีน ทั้งยงัไม่มีบุคลากรที่สามารถส่ือสารภาษาจีนได ้ ส าหรับสินคา้พบว่าเมื่อเทียบราคากบั
คู่แข่งในประเทศอ่ืนที่ผลิตสินคา้น ้ ามนัมะพร้าวเช่น ศรีลงักา ฟิลลิปินส์ อินเดีย เป็นตน้ พบว่าตน้ทุน
สินคา้ของบริษทัฯ ค่อนขา้งสูง ท าให้ราคาขายสูงตามไปด้วย เป็นจุด อ่อนที่ท าให้สินคา้ถูกปฏิเสธ
จากผูน้ าเขา้เน่ืองจากราคาที่สูงเกินไปซ่ึงมีโอกาสในการท าก าไรนอ้ย  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…ส าหรับจุดอ่อนมองว่าเป็นการจัดสรรคงบ
ประมาณส าหรับใช้ในการลงทุนไม่ชัดเจน เพราะแผนการเราอาจจะไม่ได้ชัดเจนด้วย ตอนนีบ้ริษัทมี
การเน้นการส่งออกเป็นหลัก ดังน้ันส าหรับการลงทุนฝ่ายบริหารอาจจะไม่ได้จัดสรรควบประมาณ
ให้ ณ ตอนนี ้อีกอย่างหน่ึงคือบุคลากรของเรายังขาดทักษาะในการเจราจาต่อรอง โดยเฉพาะกับทาง
คู่ค้าคนจีน อีกทั้งเรายังไม่มีประสบการณ์มากพอในการดิวงานในจีน เพราะเราส่งออกไม่มาก 
สุดท้ายมองถึงเร่ืองขอราคาที่อาจจะสูงกกว่าคู่แข่งจากประเทศอ่ืนที่ขายในจีน เพราะเรามีต้นทุนที่สูง
จากวัตถุดิบและการด าเนินการท าให้บางคร้ังถูกปฏิเสธจากคู่ค้าเมื่อเขาเห็นราคาที่เราเสนอไป  หาก
จะแข่งขันราคาอาจจะต้องมี Volume ที่สามารถท าให้ต้นทุนลดลงได้”  

ในการพฒันาจุดอ่อนของบริษทัฯ มองถึงการพฒันาดา้นบุคลากรเป็นหลกัโดย
เนน้ให้บุคลากรมีทกัษะดา้นการเจรจา และการตลาดต่างประเทศมากยิ่งข้ึน โดยการส่งเสริมให้มีการ
เจรจาการคา้บ่อยครั้ งมากยิ่งข้ึนไม่ว่าจะเป็นจากการออกงานแสดงสินคา้หรือการประชุมกบัคู่คา้ผ่าน
ทางระบบออนไลน์ รวมถึงการจัดหาบุคลากรที่มีความสามารถหลายภาษาโดยเฉพาะภาษาจีน 
ส าหรับการลงทุนเพื่อที่จะเปิดบริษทัในประเทศจีน บริษทัฯจะต้องมีการศึกษาลู่ทาง กฎระเบียบ
ขอ้บงัคบั และความได้เปรียบของการลงทุน เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินการส าหรับอนาคต ใน
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ด้านการผลิตจะต้องปรับกระบวนการผลิตและการด าเนินการที่สามารถลดต้นทุนสินค้า โดยใช้
เทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการผลิต เพื่อให้การผลิตเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพลดต้นทุน เพื่อแข่งขนั
ราคาในตลาดได ้ทั้งยงัสามารถที่จะสร้างก าไรเพิ่มข้ึนให้แก่บริษทัฯ  

โดยคุณ NN (เพศชาย) กล่าวว่า “…การพัฒนาจุดอ่อนอย่างแรกน่าจะเป็นการ
พัฒนาศักยภาพของบุคลากรในฝ่ายขายต่างรปะเทศให้มีความรู้ความสามารถด้านการเจรจากับคู่ค้า
คนจีน รวมไปถึงต้องฝึกดูตลาด ศึกษาตลาดให้เป็น ถ้าสามารถจัดหาคนที่ได้ทั้ง ภาษาไทย อังกฤษ 
จีน กจ็ะยิ่งดีกับบริษัทในการวางแผนที่จะเข้าตลาดจีน ส าหรับการลงทุนคนต้องศึกษาอีกเยอะ เพราะ
ประสบการณ์น้อย แต่กถื็อว่ามีโอกาสในอนาคต….การลดต้นทุนคงต้องท าให้กระบวนการผลิตเป็น 
Automation มากขึ้น และลดกระบวนการบางอย่างที่ซ ้าซ้อน ยุ้ งยากและไม่จ าเป็น เพ่ือลดต้นทุน
สินค้า กอ็าจจะสามารถจัดโครงสร้างราคาให้แข่งขันได้มากขึน้”  
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บทที่ 5  

สรุป และอภิปรายผล 
 
 

งานวิจัยเร่ืองการพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ 
กรณีศึกษาของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั มีวตัถุประสงคเ์พื่อ  

1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งเสริมการเข้าสู่ตลาดประเทศจีนของน ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็น 
กรณีศึกษาของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั 

2. เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและการแข่งขันของธุรกิจน ้ ามันมะพร้าวสกัดเย็นใน
ตลาดประเทศจีน    

3. เพื่อพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ กรณีศึกษา
ของ บริษทั ทรอปิคานาออยล ์จ ากดั 

กลุ่มตวัอย่างมี 3 กลุ่มไดแ้ก่  
1. กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลเก่ียวกับขอ้มูลพื้นฐานของประเทศจีน ที่เก่ียวกับปัจจัยภายนอกที่มี

ผลต่อการเขา้สู่ตลาดจีน แรงผลกัดันและแรงดึงดูดร่วมไปถึง สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั โดยมา
จากทางหน่วยงานรัฐและเอกชนประเภทสมาคม จ านวนทั้งหมด 3 ราย 

2. กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลเก่ียวกับการการส่งออกไปยงัประเทศจีนและการเขา้สู่ตลาดจีน โดย
เป็นผูป้ระกอบกิจการที่มีการส่งออกสินคา้ไปยงัประเทศจีน อย่างนอ้ย 1 ปี จ านวนทั้งหมด 6 ราย 

3. ผูใ้ห้ขอ้มูลเก่ียวกับความพร้อมภายในองค์กรต่อการส่งออก โดยเป็นผูบ้ริหารใน 
บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั จ านวนทั้งหมด 1 ราย 

เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (Questions for In-depth Interview) 
ด าเนินการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์แบบตวัต่อตวั ที่เป็นแบบการสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง 
(Semi-Structured Interview) จ านวน 3 ชุด ประกอบไปดว้ย  

1. เก่ียวกบัปัจจยัภายนอกที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดจีน แรงผลกัดนัและแรงดึงดูดร่วมไป
ถึง สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน โดยจะใช้เก็บข้อมูลกลุ่มที่ 1 ส าหรับสัมภาษณ์ผู ้ให้ข้อมูลจาก
หน่วยงานรัฐและเอกชนประเภทสมาคม มีค าถามจ านวน 2 ตอน รวมทั้งหมด 15 ขอ้ 

2. เก่ียวกบัปัจจยัภายนอกที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดจีน แรงผลกัดนัและแรงดึงดูดร่วมไป
ถึง สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั โดยจะใช้เก็บขอ้มูลกลุ่มที่ 2 ส าหรับสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลที่เป็นผู ้
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ประกอบกิจการที่มีการส่งออกสินคา้ไปยงัประเทศจีน อย่างน้อย 1 ปี มีค าถามจ านวน 2 ตอน รวม
ทั้งหมด 17 ขอ้ 

3. เก่ียวกับความพร้อมภายในองค์กรต่อการส่งออก โดยจะใช้เก็บข้อมูลกลุ่มที่ 3 
ส าหรับสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลที่เป็นผูบ้ริหารใน บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั และลูกคา้ปัจจุบนั มี
ค าถามจ านวน 2 ตอน รวมทั้งหมด 17 ขอ้ 

จากแบบสัมภาษณ์ขา้งต้นผูว้ิจยัไดท้ าการออกแบบค าถามให้สอดคลอ้งและได้ขอ้มูลที่
ครบถว้น ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อบรรลุวตัถุประสงคท์ี่ต ั้งไว ้ โดยสามารถสรุปประเด็นส าคญั 
โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนที่ 1 สรุปผลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
ส่วนที่ 2 อภิปรายผลการวิจยั  
ส่วนที่ 3 ขอ้เสนอแนะ  
ส่วนที่ 4 ขอ้จ ากดังานวิจยั  
ส่วนที่ 5 ขอ้เสนอแนะส าหรับงานวิจยัในอนาคต 

 
 

5.1 สรุปผลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
งานวิจัยเร่ืองการพฒันากลยุทธ์เพื่อเข้าสู่ตลาดประเทศจีนของน ้ ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ 

กรณีศึกษาของ  
บริษทั ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด สามารถสรุปผลการสัมภาษณ์ จากขอ้มูลที่สอดคลอ้ง

กบัวตัถุประสงค ์โดยแบ่งเป็น 9 ประเด็นดงัน้ี  
1. ประเด็นเก่ียวกับปัจจยัภายนอก แรงผลกัดันและแรงดึงดูดที่ส่งเสริมการเขา้สู่ตลาด

จีน พบว่าปัจจัยในด้านนโยบายรัฐบาลมีส่วนที่ส่งเสริมให้สินคา้ไทยเขา้ไปขายในตลาดจีน โดย
รัฐบาลจีนให้ความสนใจในการปรับสมดุลการคา้ โดยประเทศจีนนอกจากจะมีการส่งออกจ านวน
มาก ในขณะเดียวกันรัฐบาลจีนมีความต้องการสินค้าน าเข้าด้วย เพื่อให้เกิดสมดุลการค้าเพื่อจะ
สามารถใช้ประโยชน์ในการโยกยา้ยทรัพยากรกับประเทศคู่คา้ต่างๆ นอกจากนั้นผูบ้ริโภคชาวจีนมี
ความตอ้งการสินคา้น าเขา้มากข้ึน เน่ืองจากรายไดท้ี่สูงข้ึน และความตอ้งการให้คุณภาพชีวิตดีข้ึน จึง
มองหาสินคา้ที่มีคุณภาพ โดยมีความเช่ือมัน่กบัสินคา้น าเขา้มากว่าสินคา้ที่ผลิตภายในประเทศ จากน
โยบาลปรับสมดุลการคา้ที่กล่าวมาร่วมถึงความตอ้งการสินคา้น าเขา้ จึงมีการท าสนธิสัญญาการคา้
เสรีร่วมกับหลายกลุ่มประเทศ โดยกลุ่มประเทศอาเซียนเป็นอีกหน่ึงเขตการค้าที่จีนมีการลงนาม
ร่วมกัน ส่งผลให้ปัจจุบนัประเทศไทยมีการใชป้ระโยชน์จากสนธิสัญญาเขตการคา้เสรีอาเซียน-จีน 
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(Asean-China Free Trade Agreement) เพื่อส่งออกสินคา้ไทยยงัประเทศจีน ซ่ึงประเทศจีนจะยกเวน้
ภาษีการน าเข้าสินค้าไทยในบางรายการตามข้อก าหนดถ่ินก าเนิดสินค้า ดังนั้นสินคา้ไทยรวมถึง
น ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็นจะไดป้ระโยชน์จากการใชส้นธิสัญญาเขตการคา้ในการเขา้ไปขายสินคา้ใน
ตลาดจีน โดยมีราคาที่สามารถแข่งขนักบัราคาของสินคา้ทอ้งถ่ินได ้  

ขณะที่ดา้นเศรษฐกิจและสังคมพบว่าการที่ประเทศจีนมีเศรษฐกิจที่เติบโตอย่างรวดเร็ว
และมีขนาดใหญ่ ส่งผลท าให้ประชากรมีรายได้เพิ่มมากข้ึน ดังนั้นจึงท าให้ผูบ้ริโภคชาวจีนหันมา
สนใจสินคา้ที่มีคุณภาพสูงราคาระดบักลางถึงระดบับน เป็นปัจจยัที่ส่งเสริมให้สินคา้ไทยมีโอกาสที่
จะขายในประเทศจีน เพราะผูบ้ริโภคชาวจีนมีความเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้ไทย และมองว่า
สินค้าไทยเป็นสินค้าระดับบน (Premium) และนอกจากนั้ นการที่ประเทศจีนเป็นประเทศที่มี
ประชากรจ านวนมากส่งผลให้จีนเป็นตลาดขนาดใหญ่ที่เป็นเป้าหมายของหลายประเทศที่ต้องการ
น าสินคา้เขา้สู่ตลาดจีนรวมไปถึงประเทศไทยดว้ย อย่างไรก็ตามผูบ้ริโภคชาวจีนถึงแมม้ีจ านวนมาก
แต่มีความหลากหลายของวิถีชีวิต มีมีพฤติกรรมการใชแ้ละเลือกซ้ือสินคา้ที่ต่างกนั รวมถึงรายไดใ้น
แต่ละภูมิภาคที่ไม่เท่ากัน โดยในประเทศจีนความเจริญของเมืองจะถูกแบ่งออกเป็นหลายระดับ 
(Tier) ดังนั้นสินคา้ที่จะเขา้ไปท าตลาดในจีนจึงต้องศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคอย่างละเอียด มีการ
วางแผนและก าหนดแนวทางการตลาดที่ชัด เจน เพื่อขายสินค้าให้ตรงความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย สินคา้ไทยมีความได้เปรียบเมื่อเทียบกับสินคา้น าเขา้จากประเทศอื่น เพราะผูบ้ริโภค
ชาวจีนให้ความสนใจและรับรู้จากการมาท่องเที่ยวในประเทศไทย ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงแรงดึงดูดของจีน
ต่อสินคา้ไทยในการเขา้ไปท าตลาดในประเทศจีน และมีโอกาสประสบความส าเร็จ  

ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีที่ส าคญัและส่งผลต่อการเขา้สู่ตลาดจีนของสินคา้ไทยพบว่า การ
เติบโตของ E-commerce ในประเทศจีน ส่งผลต่อสินคา้ไทยอย่างมีนัยส าคญั เพราะเป็นช่องทางใน
การกระจายสินคา้ที่มีความสะดวก รวดเร็ว และสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคจ านวนมากได้ถึงแมจ้ะอยู่
ต่างสถานที่ ดังนั้นจึงเป็นปัจจัยที่ส่งเสริมให้ผูป้ระกอบการใช้ในการทดลองตลาด และขายสินค้า 
เพราะมีตน้ทุนต ่า และการด าเนินการที่ไม่ซับซ้อน เมื่อเทียบกับการน าเขา้สินคา้แบบปกติที่มีความ
ซับซ้อนในด้านกฎหมายและกระบวนการน าเขา้ แต่หากมองภาพของการผลิตสินคา้และบริการใน
ประเทศจีนที่พฒันาดา้นการผลิตโดยใช้เทคโนโลยีเขา้มาเป็นส่วนช่วยท าให้ตน้ทุนสินคา้ลดลง ท า
ให้ผูผ้ลิตสินคา้ในจีนมีความไดเ้ปรียบดา้นตน้ทุนสินคา้เมื่อเทียบกบัผูผ้ลิตไทย ดงันั้นหากสินคา้ไทย
ที่ส่งไปขายเป็นสินคา้ชนิดเดียวกันกับที่สามารถผลิตในประเทศจีนไดจ้ะมีการแข่งขนัในดา้นราคา
เพราะตน้ทุนการผลิตที่ประเทศจีนถูกกว่า  

ส่วนปัจจยัที่เป็นแรงผลกัดนัให้ผูป้ระกอบการไทยมีความสนใจในการเขา้สู่ตลาดจีน ที่
ส าคญัคือความต้องการเพิ่มยอดขายและเพิ่มศกัยภาพให้แก่องค์กร อนัเน่ืองมากจากเศรษฐกิจใน
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ประเทศไทยที่ชะลอตวั และการแข่งขนัภายในประเทศที่สูงข้ึน โดยเฉพาะสินคา้ที่ผลิตออกชนิด
เดียวกนัมีอยู่จ  านวนมาก ท าให้โอกาสในการแข่งขนัและขนาดตลาดมีจ ากดั  ผูป้ระกอบการในไทย
ส่วนใหญ่จึงมองหาโอกาสในตลาดใหม่ โดยประเทศจีนเป็นหน่ึงในตลาดที่ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่
ต้องการขายสินคา้ เน่ืองจากประเทศจีนมีการเติบโตของเศรษฐกิจที่สูงและรวดเร็ว ถึงแมว้่าจะเจอ
วิกฤตโรคระบาดแต่เศรษฐกิจไดม้ีการกระเตื้องข้ึนมาแทบจะเทียบเท่ากับก่อนเกิดโรคระบาด รวม
ไปถึงจ านวนประชากรที่มีมากที่สุดในโลก อีกทั้งยงัมีก าลงัซ้ือที่สูงข้ึน มีความต้องการสินคา้น าเขา้
มากข้ึน ถือว่าเป็นตลาดขนาดใหญ่ซ่ึงเป็นแรงดึงดูดที่ส าคญัที่หลายผูป้ระกอบการตอ้งการเขา้ไปขาย
สินคา้และบริการในประเทศจีน 

2. ประเด็นเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบ เสียเปรียบ ในการท าการคา้การลงทุนในประเทศจีน  
พบว่าในด้านการเข้าไปผลิตสินค้าที่จีนมีความได้เปรียบเป็นอย่างมาก เน่ืองจากประเทศจีนเป็น
ประเทศฐานการผลิตของโลก มีโรงงานจ านวนมาก และมีการพฒันาดา้นเคร่ืองจกัรที่เอ้ือต่อการผลิต
อย่างสม ่าเสมอ ซ่ึงสามารถที่จะผลิตสินคา้ไดใ้นราคาตน้ทุนที่ต ่ารวดเร็ว และมีประมาณที่มาก หาก
ผูป้ระกอบการไทยเขา้ไปด าเนินการจ้างผลิตในประเทศจีนจะสามารถได้รับราคาที่ถูกกว่าผลิตที่
ประเทศไทย อย่างไรก็ตามตอ้งข้ึนอยู่กบัตวัสินคา้และวตัถุดิบที่ใชใ้นการผลิตดว้ย  

นอกเหนือจากความไดเ้ปรียบในด้านต้นทุนการผลิต พบว่าผูป้ระกอบการไทยที่มีการ
ด าเนินกิจการในประเทศจีนมีความไดเ้ปรียบในด้านของขอ้มูลทางการตลาดจีน เช่น การทราบถึง
โครงสร้างราคา ที่สามารถก าหนดราคาขายได้ โดยไม่ผ่านตัวกลาง สามารถควบคุมราคาใน
ทอ้งตลาดได ้นอกจากนั้นยงัสามารถที่จะก าหนดแผนการทางการตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เพรา
สามารถที่จะตดัสินใจไดอ้ย่างรวดเร็วและสามารถมุ่งเนน้สินคา้ของบริษทัเป็นหลกั มีความสามารถ
ในส่ือสารให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจในตวัสินคา้ได้ดีกว่าเมื่อเทียบกับการมีตวัแทนจ าหน่าย (Distributor) ที่
ขายสินคา้จ านวนมากและมกัจะขาดความใส่ใจในการท าตลาดของสินคา้ใดสินคา้หน่ึง 

ในประเด็นของความเสียเปรียบในการท าการค้าการลงทุนในจีนพบว่าบริษทัไทยมี
ความเสียเปรียบในด้านวิธีการด าเนินธุรกิจในจีน เน่ืองจากความแตกต่างทางด้านภาษา และ
วฒันธรรม โดยบริษทัจีนมกัจะมีความเช่ือมัน่และไวใ้จที่จะร่วมมือเมื่อเป็นบริษทัสัญชาติจีนมากกวา่
บริษัทต่างชาติ ท าให้การด าเนินธุรกิจหากเป็นสัญชาติจีนจะมีความราบร่ืนและมีความประณี
ประนอมมากกว่า เช่น การเก็บเงินเมื่อครบก าหนดช าระ เป็นต้น อีกทั้งยงัเสียเปรียบในด้านของ
ความรู้ของกฎหมายในประเทศจีน เช่น การช าระภาษี การลดหย่อยภาษี เป็นตน้  

นอกจากนั้นยงัพบว่า บริษทัไทยเมื่อเทียบกับบริษทัจีน จะยงัขาดความเขา้ใจในความ
ต้องการและพฤติกรรมการเลือกใช้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคชาวจีน ส่งผลให้การเลือกสินคา้
และการท าการตลาดไม่ประสบความส าเร็จเท่าที่ควร เมื่อเปรียบเทียบการกระจายสินคา้ในตลาด
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พบว่าบริษทัผูก้ระจายสินคา้ในจีน (Distributor) จะสามารถกระจายสินคา้ได้ดีกว่า เพราะมีความรู้
ความช านาญในการหาลู่ทางในการกระจายสินคา้ไปยงัแหล่งต่างๆ ที่บริษทัต่างชาติเขา้ไม่ถึง  

3. ประเด็นเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มและการแข่งขนัของธุรกิจน ้ามนัมะพร้าวสกดัเย็นใน
ตลาดประเทศจีน    

3.1 ภัยคุกคามที่ เ กิดจากคู่แข่งหน้าใหม่  (Threat of New Entrants) ใน
ตลาดจีนพบว่ามีระดบัสูง เน่ืองจากเป็นตลาดขนาดใหญ่ ที่หลายประเทศให้ความสนใจที่จะเขา้ไปท า
ตลาด ซ่ึงถือว่าเป็นตลาดที่มีการแข่งขนัสูงและมีคู่แข่งใหม่อยู่ตลอดเวลา (Competitive Market) แต่
ส าหรับสินคา้ไทยมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเมื่อเทียบกบัสินคา้ประเทศอื่นเน่ืองจากเป็นสินคา้ที่
ถูกยอมรับจากผูบ้ริโภคชาวจีนและถูกมองว่าเป็นสินคา้ที่มีคุณภาพ ส าหรับการคุกคามของคู่แข่งราย
ใหม่ส าหรับน ้ ามนัมะพร้าวสกัดเยน็ในประเทศจีนมีโอกาสถูกคุกคามจากผูป้ระกอบการในท้องถ่ิน
จากมณฑลไห่หนาน เพราะมีภูมิประเทศคลา้ยคลึงกบัภายใตข้องไทยที่สามารถเพาะปลูกมะพร้าวได้ 
โดยมีผูป้ระกบการทอ้งถ่ินจ านวนหน่ึงที่เร่ิมมีการแปลรูปมะพร้าว เช่น น ้ามะพร้าว กะทิ และร่วมถึง
น ้ามนัมะพร้าว อีกทั้งรัฐบาลจีนยงัให้ความสนบัสนุนมณฑลไห่หนานในเร่ืองการแปรรูปมะพร้าวซ่ึง
มีโอกาสเป็นคู่แข่งรายใหม่ส าหรับน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ 

3.2 อ านาจการต่อรองของผู ้ซ้ือ (Power of Customer) มีระดับสูง ทั้ งใน
แง่มุมของผูบ้ริโภคและในมุมของผูก้ระจายสินคา้ (Distributor) เพราะมีทางเลือกส าหรับสินคา้มาก 
โดยสินคา้มกัถูกก าหนดราคาตลาดไวแ้ลว้ โดยผูซ้ื้อมกัมีการเปรียบเทียบราคาในตลาดก่อนการตกลง
ส่ังซ้ือ ดังนั้นหากผูข้ายสินคา้เสนอราคาขายที่สูงเกินกว่าราคาตลาดมักจะถูกต่อรองราคาเพื่อให้
แข่งขนัไดแ้ละผูก้ระจายสินคา้มีโอกาสก าไรจากการขาย   

3.3 อ านาจการต่อรองของผู ้ขายปัจจัยการผลิต (Power of Supplier) มี
ระดับต ่า เน่ืองจากประเทศจีนเป็นฐานการผลิตสินค้าของโลก โดยมีโรงงานผลิตจ านวนมาก ซ่ึง
สามารถที่จะน าเสนอวตัถุดิบส าหรับการผลิตไดใ้นราคาต ่า และมีผูข้ายจ านวนมาก ดังนั้นในฐานะ
ของผูซ้ื้อปัจจยัการผลิตจะสามารถต่อรองราคาและเลือกผูซ้ื้อไดอ้ย่างอิสระ  

3.4 ภยัคุกคามจากผลิตภณัฑ์ทดแทน (Threat of Substitutes) มีระดับสูง 
เน่ืองจากในประเทศจีนมีการบริโภคน ้ามนัหลากหลายชนิด เช่น น ้ามนัถัว่เหลือง น ้ามนัร าขา้ว น ามนั
มะกอก เป็นต้น ซ่ึงสามารถที่จะใช้ทดแทนน ้ ามนัมะพร้าวสกัดเย็นได้ โดยเฉพาะน ้ ามนัมะกอกซ่ึง
เป็นกลุ่มน ้ามนัเพื่อสุขภาพเช่นเดียวกบัน ้ามนัมะพร้าว ส าหรับน ้ามนัมะพร้าวในมุมมองผูบ้ริโภคชาว
จีนถือว่าเป็นสินคา้ใหม่ หากมีการท าการตลาดเพื่อแสดงให้เห็นถึงคุณประโยชน์และวิธีใช้ให้แก่
ผูบ้ริโภค และมีการรับรู้มากข้ึนเป็นวงกวา้ง จะช่วยลดระดบัความรุนแรงของสินคา้ทดแทนได ้ 
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3.5 การแข่งขันในอุตสาหกรรมเกษตรแปรรูป (Industry Rivalry) ใน

แง่มุมของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเย็นถือว่าอยู่ในระดบัปานกลาง เน่ืองจากถือว่าเป็นสินคา้ใหม่ในตลาด
จีน จ านวนผูบ้ริโภคที่เขา้ใจสินคา้น ้ ามนัมะพร้าวมีจ านวนไม่มาก ดงันั้นความตอ้งการสินคา้มีจ ากัด
ในวงแคบเฉพาะกลุ่ม แมว้่าจะมีการแข่งขันจากสินคา้ท้องถ่ินในมณฑลไห่หนานอยู่บ้าง แต่ด้วย
สินคา้ไทยเป็นที่นิยมและได้รับความเช่ือมัน่มากกว่า แต่ต้องมีการท าการตลาดเพื่อให้สินคา้เป็นที่
รู้จักมายิ่งข้ึน หากมีการท าการตลาดโดยใช้คุณประโยชน์ในและการใช้งานด้านความงามพบว่ามี
โอกาสในการแข่งขันมากกว่าการท าการตลาดในแง่มุมของการใช้เพื่อการบริโภค เพราะท าให้
ผูบ้ริโภคเปิดใจและเขา้ถึงสินคา้ไดง้่ายกว่า  

4. ประเด็นเก่ียวกับแนวคิดในการตัดสินใจในเพื่อเลือกกลยุทธ์ในการเข้าสู่ตลาด
ต่างประเทศ ของผูป้ระกอบการไทยส าหรับการเลือกใช้ในแต่ละประเทศจะข้ึนอยู่กับความพร้อม
ของบริษทัฯ โดยในแง่ของการลงทุนทางตรง บริษทัฯ ควรที่จะมียอดขายในปริมาณที่สูงและเกิด
ความคุม้ค่ามากกว่าการส่งออกจากประเทศไทย เช่น มีตน้ทุนที่ถูก ลดค่าขนส่งจากไทย มีโอกาสใน
การท าตลาด เป็นต้น ในทางตรงกันขา้มหากสินคา้เป็นสินคา้ที่ต้องพึงพาวตัถุดิบจากไทยเป็นส่วน
ใหญ่ เช่น สินคา้เกษตรแปรรูป การส่งออกมกัเป็นทางเลือกที่ผูป้ระกอบการเลือกใช้ในการเข้าสู่
ตลาดต่างประเทศ โดยสรุปแลว้การตดัสินใจในการใชก้ลยุทธ์จะข้ึนอยู่การบริหารตน้ทุนสินคา้ โดย
หากผลิตและด าเนินการในประเทศไทยมีต้นทุนโดยรวมที่ถูกว่าผูป้ระกอบการจะใช้กลยุทธ์การ
ส่งออก แต่หากสินค้าถูกผลิตที่ต่างประเทศมีต้นทุนโดยรวมที่ถูกกว่ า ผู ้ประกอบการมักจะใช้
ทางเลือกอ่ืนประกอบการตัดสินใจ ซ่ึงมีทั้ งการลงทุนโดยตรง การจ้างผลิต การให้ใบอนุญาต 
(Licensing) เป็นตน้  

5. ประเด็นเก่ียวกบักลยุทธ์ิที่เหมาะสมในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศของน ้ามนัมะพร้าว
สกัดเย็น พบว่ากลยุทธ์การส่งออกเป็นกลยุทธ์ที่เหมาะสมที่ สุด เน่ืองจากมีข้อจ ากัดในการจัดหา
วตัถุดิบมะพร้าวในต่างประเทศ การจดัหาวตัถุดิบในไทยท าไดง่้ายกว่าและมีตน้ทุนที่ถูกกว่า อีกทั้งมี
ความได้เปรียบดา้นเทคโนโลยีการผลิตน ้ ามนัมะพร้าว ดังนั้นโอกาสในการลงทุนต่างประเทศเพื่อ
การผลิตจึงมีนอ้ย หากใชก้ลยุทธ์การส่งออกจ าเป็นที่จะตอ้งมีการพฒันาสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัความ
ต้องการและความช่ืนชอบของผูบ้ริโภคในแต่ละประเทศ เช่น การเปล่ียนแปลงรูปแบบบรรจุภณัฑ ์
เป็นต้น ส าหรับการลงทุนจดัตั้งบริษทัในต่างประเทศส าหรับการขายและการท าตลาด บริษทัฯควร
จะต้องค านึงถึงยอดขายเป็นหลกันอกเหนือจากนั้นจะต้องค านึงถึงความได้เปรียบที่ได้รับจากการ
จดัตั้งบริษทัที่ต่างประเทศ  

6. ประเด็นเก่ียวกบัการเตรียมความพร้อมในการเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของบริษทัไทย  
พบว่าประเด็นหลกัในการเตรียมตวัเพื่อเขา้สู่ตลาดจีน คือ การจดเคร่ืองหมายการคา้ ก่อนการขาย
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สินคา้ เน่ืองจากประเทศจีนมีการละเมิดลิขสิทธ์ิสินคา้บ่อยครั้ ง หากสินคา้ถูกขายในประเทศจีนโดย
ไม่ผ่านการจดเคร่ืองหมายการค้า จะท าให้ถูกลอกเลียนแบบได้ง่าย อีกทั้ งมีโอกาสถูกขโมย
เคร่ืองหมายการคา้จากบริษทัในจีนที่น าตราสินคา้ไปจดทะเบียนโดยภาระการและอา้งสิทธ์ิการเป็น
เจ้าของตราสินคา้ นอกเหนือจากนั้นการเตรียมตวัที่ส าคญัอีกด้านหน่ึงคือการศึกษาตลาดให้ถ่ีถว้น 
เพราะประเทศจีนเป็นประเทศขนาดใหญ่และมีความต้องการของผูบ้ริโภคที่หลากหลาย อีกทั้งมีวิถี
ชีวิตและความช่ืนชอบที่ต่างกันในแต่ละภูมิภาค ดงันั้นผูป้ระกอบการที่ต้องการน าสินคา้เขา้สู่ตลาด
จีนจึงควรทราบขอ้มูลตลาดก่อน เช่น ช่องทางการขาย ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ผูน้ าเขา้ที่มีศกัยภาพ 
และการวางแผนทางการตลาด เป็นต้น รวมถึงควรศึกษาวิธีการพิจารณาคู่ค้าหรือผูก้ระจายสินค้า 
(Distributor)  เพื่อคดัเลือกผูก้ระจายสินคา้ที่ศกัยภาพและเหมาะสมกับการท าตลาดของสินคา้นั้นๆ
จะท าให้มีโอกาสในการแข่งขนัและประสบความส าเร็จในตลาดจีนมากข้ึน  

ในขณะเดียวกนัการสร้างแบรนด์สินคา้ให้เป็นที่รู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภคชาวจีนจากการมา
ท่องเที่ยวที่ไทยสามารถช่วยให้การเข้าสู่ตลาดจีนมีโอกาสมากข้ึน เพราะผู ้บริโภคจีนจะมีความ
เช่ือมัน่ในสินคา้ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายกว่าสินคา้ที่ยงัไม่เป็นที่รู้จกั  

7. ประเด็นเก่ียวกับความพร้อมในองค์กรต่อการส่งออก (Organizational Factor) ของ
บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั พบว่า บริษทัฯ มีความพร้อมในการลงทุนในประมาณการลงทุนไม่
สูงมาก และเน้นการลงทุนที่เป็นสินทรัพยแ์ละก่อให้เกิดประโยชน์ในระยะยาว เช่น การลงทุนใน
การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้จีน การลงทุนในการจดทะเบียนอาหารและยาของสินคา้ (China 
FDA)  เพื่อเตรียมความพร้อมส าหรับการส่งออกและขายสินค้าในประเทศจีนอย่าถูกกฎหมาย
ส าหรับความพร้อมในการลงทุนทางตรงโดยการเปิดบริษทัในประเทศจีนนั้น บริษทัฯไดป้ระเมินว่า
ยงัมีความพร้อมในระดบัต ่าเน่ืองจากขนาดของธุรกิจระดบักลางที่มีเงินลงทุนไม่สูง ซ่ึงในปัจจุบนัจะ
เนน้การใชจ้่ายในดา้นการตลาดระหว่างประเทศโดยการจดัสรรคงบประมาณร้อยละ 10 ของยอดขาย 
เพื่อใช้ในการด าเนินการด้านการตลาด การจดทะเบียนต่างๆ ในประเทศที่มีการขายสินค้า ใน
ขณะเดียวกันพบว่า บริษัทฯ มีการเตรียมความพร้อมด้านบุคคลกรโดยมีบุคคลากรด้านการค้า
ระหว่างประเทศอยู่ 2 อตัรา เมื่อเทียบกบัยอดขายเฉล่ียที่ 3-5 ลา้นบาทต่อเดือนถือว่ามีความเหมาะสม 
อย่างไรก็ตามบริษทัฯมองว่าบุคคลากรที่มีจะต้องมีการพฒันาทกัษะเพิ่มเติมซ่ึงมีประโยชน์ในการคา้
ระหว่างประเทศ ในอนาคตหากมีการขยายตลาดไปยงัประเทศจีน บริษัทฯสามารถเตรียมความ
พร้อมโดยจดัสรรคบุคลากรเพิ่มเติมได ้ ซ่ึงสามารถส่ือสารไดห้ลายภาษาโดยเฉพาะภาษาจีน ส าหรับ
ในด้านการศึกษาตลาด บริษัทฯ ได้มีการเตรียมความพร้อมในการศึกษากฎระเบียนของสินคา้
เน่ืองจากเป็นพื้นฐานก่อนการขายสินคา้ แต่การศึกษาด้านผูบ้ริโภคยงัมีการเตรียมตวัค่อนขา้งนอ้ย
เน่ืองจากไม่มีความเช่ียวชาญและประสบการณ์การขายสินคา้ในประเทศจีน  
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ด้านการประสานงานและการบริหารงานระหว่างประเทศ บริษทัฯได้มีการเดินทาง

ระหว่างประเทศอยู่เป็นประจ าเพื่อพบปะ และติดตามผลการด าเนินงานกบัคู่คา้ในประเทศต่างๆ แต่
เน่ืองจากสถาณการ์โรคระบาดจึงท าให้ไม่สามารถเดินทางต่างประเทศได้ อย่างไรก็ตามปัจจุบนัมี
การใช้การส่ือสารออนไลน์เข้ามาทดแทน ซ่ึงสามารถที่จะประสานงานและบริหารงานใน
ต่างประเทศไดโ้ดยไม่ตอ้งเดินทางไป  

ในประเทศจีนบริษทัฯไดม้ีประสบการณ์ในการติดต่อคา้ขายสินคา้อยู่เป็นประจ าจากผู ้
ที่ต้องการน าเขา้สินคา้ (Importer) และผูน้ าเจ้าสินค้า (Distributor) แต่ที่ผ่านมาพบว่าการเจรจาไม่
ค่อยประสบความส าเร็จเน่ืองจากขอ้ตกลงที่ไม่สามรถตกลงกันได ้ เช่น ขอ้ตกลงการขายสินคา้เพียงผู ้
เดียว (Exclusive Distributor Agreement)  นอกจากนั้นกฎระเบียบที่เขม้งวดในประเทศจีนท าให้ผูน้ า
เขา้และผูก้ระจายสินคา้นั้นตอ้งมีการเตรียมความพร้อมในการน าสินคา้เขา้ไปขายในประเทศจีน ซ่ึง
จะตอ้งมีการลงทุนดา้นการขอรับรองอาหารและยา ซ่ึงมีค่าใชจ้่ายสูง ผูน้ าเขา้ส่วนใหญ่มกัจะไม่ยอม
ใช้จ่ายกับการด าเนินการน้ี เป็นอุปสรรคส าคัญอย่างหน่ึงที่ขัดขวางการเข้าสู่ตลาดจีนของสินคา้
น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็  

8. ประเด็นความพร้อมของสินคา้ในการส่งออก (Product Consideration) พบว่าบริษทั
ฯ มีความพร้อมในระดบัสูง จากการที่มีโรงงานผลิตเป็นของตวัเอง ซ่ึงได้รับการรับรองคุณภาพใน
ระดบัสากล แต่ส าหรับประเทศจีนยงัมีความต้องการในดา้นมาตรฐานที่แตกต่างจากประเทศอ่ืน คือ 
มาตรฐานออแกนิคจีน ซ่ึงต้องใช้งบประมาณในการลงทุนค่อนขา้งสูงเมื่อเทียบกับยอดขายที่ยงัไม่
มากนัก บริษทัฯจึงยงัไม่ได้ลงทุนในด้านมาตรฐานดังกล่าว แต่หากในอนาคตีการขายที่เพิ่มมาข้ึน 
บริษทัฯก็พร้อมที่จะลงทุนในมตรฐานน้ีเพื่อส่งเสริมสินคา้ที่ขายในตลาดจีนให้แข่งขนัได้มากข้ึน 
นอกจากนั้ นการที่บริษัทฯมี  บุคลากรด้านการออกแบบและการพัฒนาสินค้า (Research & 
Development) บริษทัฯ จะสามารถพฒันาสินค้าได้ตามความต้องการในตลาดประเทศจีนได้เป็น
อย่างดี  

9. ประเด็นการประเมินศกัยภาพขององคก์รเพื่อแข่งขนัในตลาดจีน ดา้นจุดแข็งองค์กร 
พบว่า บริษทั ทรอปิคานา ออลย ์จ ากัด มีศกัยภาพดา้นการผลิตสินคา้ เน่ืองจากมีมาตรฐานในระดบั
สากลรับรอง ท าให้สินค้าได้เปรียบคู่แข่งในด้านความเช่ือมั่นในคุณภาพ จากการมีโรงงานและ
ทีมงานด้านการออกแบบและพัฒนาสินค้าท าให้ บริษัทฯ สามารถที่จะพัฒนาสินค้าตามความ
ต้องการของผูบ้ริโภคได ้มีความยืดหยุนในการปรับเปล่ียนรูปแบบสินคา้ นอกเหนือไปกว่านั้น แบ
รนด์สินคา้ ทรอปิคานา  (Tropicana) ที่ถูกท าตลาดมาอย่างยาวนานในไทย ถือเป็นอีกหน่ึงจุดแข็ง
ส าคัญ เน่ืองจากมีฐานผู ้บริโภคที่รู้จักแบรนด์ อีกทั้ งการกระจายสินค้าไปอย่างทั่วถึงในแหล่ง
ท่องเที่ยวท าให้นักท่องเที่ยวโดยเฉพาะชาวจีนสามารถจดจ าแบรนด์สินคา้ได้ ในการส่งเสริมมจุด
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แข็งให้ดีข้ึน บริษทัฯมองถึงการท าการตลาดให้มากข้ึน โดยเจาะจงที่นกัท่องเที่ยวจีน โดยอาจใชก้าร
ส่ือสารเป็นภาษาจีนในส่ือการตลาดต่างๆ นอกจากนั้น บริษทัฯ ยงัมีเป้าหมายในการท ามาตรฐาน
สินคา้ส าหรับประเทศจีนเพิ่มข้ึน เช่น มาตรฐานออแกนิคจีน (China Organic Certificate) ซ่ึงจะท า
ให้บริษทัสามารถเพิ่มคุณค่าให้แก่ตวัสินคา้ได ้ 

จุดอ่อน ส าหรับ บริษัท ทรอปิคานา ออยล์ คือในด้านของงบประมาณการใช้จ่าย
ส าหรับการลงทุนต่างประเทศยงัไม่มีความชดัเจน เน่ืองจากปัจจุบนับริษทัเนน้การส่งออกสินค้าเป็น
หลกั นอกจากนั้นบริษทัฯยงัขาดความรู้ความช านาญในตลาดจีน เน่ืองจากไม่มีประสบการในการ
ขายสินคา้หรือด าเนินธุรกิจในระยะยาว อีกทั้งไม่มีบุคลากรในการส่ือสารภาษาจีน ซ่ึงท าให้บริษทัฯ
ขาดโอกาสในการไดร้ับขอ้มูลทางการตลาดในประเทศจีน อีกจุดอ่อนที่ส าคญัคือด้านต้นทุนสินคา้
ของบริษทัฯ ที่มีตน้ทุนสูงกว่าคู่แข่ง โดยเฉพาะคู่แข่งจากต่างประเทศ เช่น ศรีลงักา ฟิลลิปินส์ อินเดีย 
เป็นตน้ ท าให้ราคาสินคา้ของบริษทัเมื่อไปขายที่ปลายทางมีราคาขายที่สูงกว่าสินคา้จากประเทศอ่ืน 
ผูน้ าเขา้และผูก้ระจายสินค้ามีโอกาสท าก าไรได้น้อย อย่างไรก็ตามบริษทัฯ มีความมุ่งเน้นในการ
พัฒนาจุดอ่อน หากเป็นด้านบุคลากรมีความต้องการเพิ่มทักษะให้แก่บุคคลากร ให้มีความรู้
ความสามารถมากข้ึน อีกทั้งต้องเตรียมความพร้อมในการจดัหาบุคลากรที่สามารถส่ือสารภาษาจีน
ได ้มีการใชเ้ทคโนโลยีการผลิตเขา้มาแกปั้ญหาเร่ืองต้นทุนสินคา้ รวมถึงศึกษาลู่ทางการด าเนินธุรกิจ
ในประเทศจีนเพื่อเป็นแนวทางในอนาคต  

 
 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
จากผลการศึกษาในครั้ งน้ีสามารถที่จะทราบถึงปัจจยัที่ส่งเสริมการเขา้สู่ตลาดจีนของ

สินคา้ไทย ตามทฤษฎี PEST Analysis (Aguilar F.J., 1967) ที่ประกอบไปด้วย การเมือง  (Political) 
เศรษฐกิจ (Economic) สังคม (Social) และเทคโนโลยี (Technological) จากการวิจัยพบว่า นโยบาย
ทางดา้นเศรษฐกิจของประเทศจีนในการเขา้ร่วมขอ้ตกลงการคา้เสรี อาเซียน-จีน Asean-China ส่งผล
ให้มีการส่งเสริมการเขา้สู่ตลาดจีนของสินคา้ไทยโดยวิธีการส่งออกสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจัย
ของ ณัฐวุฒิ มีชยัโย และเจี้ยน กวั (2563) และ พรทิพย ์ตนัติวิเศษศกัดิ์  และอดิศร ณ  อุบล (2561)  ที่
ระบุว่าขอ้ตกลงการคา้ไทย-จีน เป็นปัจจยัส่งเสริมในการขายสินคา้เขา้สู่ประเทศจีน และยงัเป็นการ
ส่งเสริมให้บริษทัฯจีน เขา้มาลงทุนในประเทศไทยดว้ยเช่นเดียวกัน ในเชิงเศรษฐกิจยงัพบว่าการที่
ประเทศจีนมีเศรษฐกิจที่มีการเติบโตสูง (GDP สูง) ปละมีประชากรจ านวนมาก มีผลในการ
สนับสนุนให้บริษทัไทยต้องการขายสินค้าในประเทศจีนโดยมุงหวงัการขายสินคา้ในปริมาณสูง 
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สอดคลอ้งกบังานวิจยัของณัฐชุดา เดชพ่วง และกนกพร ชยัประสิทธ์ิ (2561) ที่ระบุว่า ผลิตภณัฑม์วล
รวมในประเทศจีน และราคาสินคา้ ส่งผลถึงปริมาณการขายสินคา้ในประเทศจีน  

ในดา้นสังคมจากการที่จีนมีประชากรจ านวนมาก ท าให้เกิดความหลากหลายของตลาด
และพติกรรมการใชสิ้นคา้ที่ต่างกัน ท าให้สินคา้ที่เขา้ไปขายยงัประเทศจีนมีโอกาสในการขายสินคา้
ให้แก่ผูบ้ริโภคหลายกลุ่ม ในขณะเดียวกนัพบว่าสินคา้ไทยไดร้ับความนิยมเป็นอย่างมากในจีน และ
ถือว่าเป็นสินคา้ที่มีคุณภาพจากการรับรู้ผ่านการท่องเที่ยวที่ประเทศไทย  

ส าหรับเทคโนโลยีที่เปล่ียนแปลงไป ส่งผลกระทบต่อภาคการผลิตอย่างนัยส าคญั
เพราะท าให้ตน้ทุนสินคา้ที่ผลิตในประเทศจีนมีต้นทุนที่ถูกกว่า ในขณะเดียวกันการพฒันาด้าน E-
commerce ในประเทศจีนเป็นส่วนสนับสนุนและดุงดูดผูป้ระกอบการไทยในการเขา้ไปขายสินคา้
และบริการ เน่ืองจากมีตน้ทุนในการด าเนินการต ่า ไม่มีความซับซ้อน สามารถทดลองตลาดได ้และ
สามารถที่จะกระจายสินคา้ไปยงัทัว่ทั้งประเทศจีนไดง่้ายกว่าวิธีการแบบดัง่เดิม (Traditional Trade)  

งานวิจัยยงัแสดงถึงแรงผลกัดนัและแรงดึงดูด ตามแนวคิด ทฤษฎีแรงผลกัและแรงดึง 
(Push & pull theory) (Gilad & Levine, 1986) ซ่ึงพบว่าแรงผลักดันที่ผู ้ประกอบการไทยต้องการ
ขยายตลาดเขา้ไปสู่ประเทศจีน มีผลจากที่เศรษฐกิจภายในประเทศไทยมีการชะลอตวั ขนาดตลาดที่
เล็กกว่า และการแข่งขนัที่รุนแรงมากข้ึน นอกจากนั้นยงัมีแรงผลกัดันภายในองค์กรที่ต้องการเพิ่ม
ศกัยภาพและเพิ่มยอดขาย โดยมุงเน้นการขยายตลาดไปยงัต่างประเทศ สอดคลอ้งกับแนวคิด Yip, 
Biscarri and Monti (1999) ที่ระบุว่าการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศมีความสัมพนัธ์กับการด านเนินการ
ภายในองคก์รอย่างมีนยัส าคญั และ สอดคลอ้งกบั (Bartlett and Ghoshal, 2000) ที่ระบุว่าแรงจูงใจใน
การขยายไปตลาดต่างประเทศ จะขบัเคล่ือนด้วยรูปแบบทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี และการพฒันา
ทางสังคม วัฒนธรรม  ตลอดจนสภาพแวดล้อมที่ส่งผลให้บริษัทต้องด าเนินธุรกิจเข้าสู่ตลาด
ต่างประเทศเพื่อความอยู่รอดใน การด าเนินธุรกิจและลดความเส่ียงจากการด าเนินงานแค่เพียงแห่ง
เดียว ส่วนแรงดึงดูดของประเทศจีน พบว่าด้านเศรษฐกิจ จ านวนประชากร และก าลงัการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคที่สูง อีกทั้งความเช่ือมัน่ในสินคา้ไทยของผูบ้ริโภคจีน ส่งผลให้ผูป้ระกอบการไทยมีความ
สนใจที่จะขายสินคา้ในประเทศจีน   

นอกจากนั้ นผลการวิจัยย ังสามารถสรุปได้ตามแนวคิด ทฤษฎีการวิ เคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอกจากการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Five Forces Model) (รอง
ศาสตราจารยพ์ิบูล ทีปะปาล, ดร.ธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2559) เพื่อให้เห็นถึงสภาพการแข่งขันของ
น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ จากการวิจยัพบสามารถแสดงถึงสภาพาการแข่งขนัตามตาราง ดงัน้ี 
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ตารางที่ 5.1 แสดงการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกจากการแข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกนั  
                    (Five Forces Model) 

ประเด็นตามแนวคิด Five Forces  ระดับความรุนแรง 
1.ภยัคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งหน้าใหม่ 
(Threat of New Entrants) 

ระดบัสูง 

2. อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Power 
of Customer) 

ระดบัสูง 

3. อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยั
การผลิต (Power of Supplier) 

ระดบัต ่า 

4. ภยัคุกคามจากผลิตภณัฑ์ทดแทน 
(Threat of Substitutes) 

ระดบัสูง  

5. การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเกษตร
แปรรูป (Industry Rivalry) ในแง่มุม
ของสินคา้น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ 

ระดบัปานกลาง  

 
ความพร้อมของบริษทั ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด ต่อการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ 

สามารถน าข้อมูลมาสรุปและอภิปรายผลตามแนวคิดทฤษฎี  Eclectic Paradigm หรือกรอบ OLI-
Model ” (Dunning, 1977) (Dunning,1980) (Dunning, 1981) และ (Dunning. 2001) โดยแบ่งออกเป็น  
3 ประเด็น ดงัน้ี  

1. ประเด็นความไดเ้ปรียบของการเป็นเจ้าของในสินทรัพยท์ี่ส าคญัในการประกอบการ 
(Ownership Advantages: O) พบว่า บริษทัฯ ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด มีความไดเ้ปรียบในการมีตรา
สินคา้ ทรอปิคานา (Tropicana) ที่ไดม้ีการท าการตลาดทั้งในไทยและต่างประเทศบางประเทศ ท าให้
ตราสินคา้เป็นที่รู้จักในกลุ่มผูบ้ริโภคทั้งชาวไทยและชาวจีนที่เคยมาท่องเที่ยวไทย ถือว่าเป็นข้อ
ไดเ้ปรียบดา้นสินทรัพยใ์นการประกอบการอย่างหน่ึง อีกทั้งการมีเทคโนโลยีการผลิตน ้ามนัมะพร้าว
ที่แตกต่างจากคู่แข่ง ท าให้สินคา้มีรสชาติและคุณภาพที่ดี และสามารถที่จะสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ตวั
สินคา้ได้ มีความได้เปรียบด้านการจดัหาวตัถุดิบในการผลิต เน่ืองจากสามารถที่จะควบคุมคุณภาพ
ได้ตั้วแต่ตน้น ้ า (สวนมะพร้าว) ถึงปลายน ้ า (โรงงานการผลิต) มีการพฒันาสินคา้และสามารถสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้อย่างต่อเน่ือง  

2. ประเด็นความไดเ้ปรียบเก่ียวกับสถานที่การลงทุน(Location Advantages : L) พบว่า
หากมีการด าเนินการในประเทศจีน บริษทัฯ ไม่ได้เปรียบในดา้นของสถานที่การลงทุนในประเทศ
จีน โดยเฉพาะในด้านของการจัดสรรควัตถุดิบมะพร้าวซ่ึงเป็นวัตถุดิบหลักในการผลิตน ้ ามัน
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มะพร้าวสกดัเยน็ ถึงแมว้่าในมณฑลไห่หนานจะสามารถปลูกมะพร้าวได ้แต่ปริมาณอาจจะมีไม่มาก
พอ มีราคาที่สูงกว่า และความไม่แน่นอนของคุณภาพมะพร้าว ซ่ึงหากเป็นประเทศไทยจะสามารถ
จัดสรรควัตถุดิบได้จ านวนมากกว่า มีราคาที่ ถูกว่า และสามรรถควบคุมคุณภาพวัตถุดิบได้ 
นอกจากนั้นยงัพบว่าการด าเนินการที่ประเทศจีนไม่ไดท้ าให้ตน้ทุนการผลิตสินคา้โดยรวมของสินคา้
ลดลง เน่ืองจากประเทศจีนมีค่าแรงที่สูงกว่าประเทศไทย และตน้ทุนดา้นการขนส่งไม่ไดแ้ตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญส าหรับการผลิตสินค้าที่ประเทศจีนและการส่งออกสินค้าจากไทยไปจีน อีกทั้ ง
ประเทศจีนยงัให้ความส าคัญกับการน าเข้าสินค้ามากกว่าการลงทุนผลิตสินค้า เน่ืองจากความ
ต้องการด้านสมดุลการคา้ระหว่างประเทศ และความต้องการของผูบ้ริโภคชาวจีนส าหรับสินค้า
น าเขา้ที่มีสูงข้ึนในปัจจุบนั  

3. ประเด็นความเปรียบของการใช้สินทรัพยท์ี่มีค่าน้ีในกิจการที่ตนเองเป็นเจ้าของด้วย
ตนเอง โดยการออกไปทาการลงทุนโดยตรง (Internalization Advantages: I) พบว่า บริษทั ทรอปิคา
นา ออยล ์จ ากดั มีขอ้ไดเ้ปรียบในดา้นน้ี เน่ืองจากสินทรัพยท์ี่มี เช่น ตราสินคา้ ความสามารถในการ
ผลิต และความสามารถในการด าเนินกิจการ ซ่ึงลว้นแลว้แต่สามารถใชใ้ห้เกิดประโยชน์ได้เมื่อไป
ลงทุนทางตรง ตราสินคา้ที่เป็นที่รู้จกั สามารถท าให้ง่ายต่อการด าเนินการทางการตลาดและมีโอกาส
ที่จะประสบความส าเร็จไดร้วดเร็วกว่า ในขณะที่ความสามารถดา้นการผลิตจะท าให้สามารถควบคุม
คุณภาพไดอ้ย่างสม ่าเสมอ การด าเนินการในบริษทัมีความไดเ้ปรียบเพราะสามารถที่จะก าหนดราคา
ตลาดได ้ปรับเปล่ียนและพฒันาสินคา้ไดท้นัความตอ้งการของตลาด อีกทั้งยงัสามารถลดปัญหาด้าน
การกีดกนัทางการคา้ และกฎระเบียบเมื่อเทียบกบัการน าเขา้สินคา้  

จากทั้ง 3 ประเด็นที่กล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดต้ามตาราง ดงัน้ี  
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ตารางที่ 5.2 แสดงขอ้สรุปตามแนวคิด Eclectic Paradigm หรือกรอบ OLI-Model 
ประเด็นตามแนวคิด OLI-Model ความได้เปรียบของ บริษัทฯ เหตุผล 

1. ประเด็นความได้เปรียบของการ
เป็นเจา้ของในสินทรัพยท่ี์ส าคญัใน
การประกอบการ (Ownership 
Advantages: O) 

ใช่ - มีตราสินคา้พร้อมในการเขา้สู่
ตลาด  
- การด าเนินการดา้นการผลิตท่ี
สามารถควบคุมคุณภาพได ้ 
- มีเทคโนโลยีการผลิตท่ีเฉพาะ 
มีการพฒันาสินคา้อย่างต่อเน่ือง  

2. ประเด็นความได้เปรียบเก่ียวกบั
สถานที่การลงทุน(Location 
Advantages : L) 

ไม่ใช่ - ประเทศจีนไม่ใช่แหล่งวตัถุดิบ
มะพร้าว  
- ไม่ไดเ้ปรียบในดา้นตน้ทุนรวม  

 
3. ประเด็นความเปรียบของการใช้
สินทรัพยท่ี์มีค่าน้ีในกิจการท่ีตนเอง
เป็นเจา้ของดว้ยตนเอง โดยการ
ออกไปทาการลงทุนโดยตรง 
(Internalization Advantages: I) 

ใช่ - สามารถสร้างความไดเ้ปรียบใน
ดา้นการก าหนดราคา  
- สามารถสร้างความไดเ้ปรียบใน
การด าเนินการขาย 
- ลดปัญหาดา้นกฎหมาย  

 
จากตารางที่  5.2 สรุปข้อมูลของบริษัท ทรอปิคานา ออยล์ กับแนวคิด  Eclectic 

Paradigm หรือกรอบ OLI-Model พบว่า บริษทัฯ มีความได้เปรียบอยู่ 2 ประเด็น คือ ประเด็นความ
ไดเ้ปรียบของการเป็นเจ้าของในสินทรัพยท์ี่ส าคญัในการประกอบการ (Ownership Advantages: O) 
และ ประเด็นความเปรียบของการใชสิ้นทรัพยท์ี่มีค่าน้ีในกิจการที่ตนเองเป็นเจา้ของดว้ยตนเอง โดย
การออกไปทาการลงทุนโดยตรง ( Internalization Advantages: I) แต่ไม่ได้เปรียบในประเด็น 
ประเด็นความได้เปรียบเ ก่ียวกับสถานที่ก ารลงทุน(Location Advantages : L) เ น่ืองจากเป็น
อุตสาหกรรมแปรรูปการเกษตรที่ตอ้งค านึงถึงที่มาของวตัถุดิบ และต้นทุนของวตัถุดิบ จากทฤษฎี
บริษทัฯ ควรใช้กลยุทธ์การส่งออกในการเขา้สู่ตลาดประเทศจีน สอดคลอ้งกับแนวคิดของ (ฤทยั
ชนก จริงจิตร, 2559) ที่ระบุว่าหากต้องการที่จะลงทุนทางตรง (Outward FDI) ควรที่จะมีความ
ไดเ้ปรียบครบทั้ง 3 ดา้น  
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5.3 ข้อเสนอแนะ  
จากการเก็บขอ้มูลในงานวิจยั และวิเคราะห์ความพร้อมในองคก์รผ่านแนวคิด Eclectic 

Paradigm หรือกรอบ OLI-Model บริษัทฯ ทรอปิคานา ออยล์ ที่มีการด าเนินการในไทย ถือว่า
ได้เปรียบในด้านทรัพยากรและการผลิต เน่ืองจากบริษทัฯ มีการด าเนินการในด้านการผลิตอย่าง
ยาวนาน ทั้งยงัมีความสัมพนัธ์ที่ดีในการจัดหาวตัถุดิบเพื่อการผลิตเช่น มะพร้าว จากชาวสวนทาง
ภาคใต้ของไทย ดังนั้นการลงทุนเพื่อท าการผลิตในประเทศจีน ไม่ได้ท าให้บริษทัมีความไดเ้ปรียบ
ในดา้นตน้ทุนการผลิตนอกจากจะต้องส่งวตัถุดิบจากประเทศไทยไปผลิตที่จีนแลว้ยงัตอ้งจ่ายค่าแรง
คนงานที่มากกว่าในประเทศไทย ดงันั้นตน้ทุนโดยรวมมีแนวโนม้ที่จะสูงกว่าตน้ทุนการผลิตในไทย 
นอกจากนั้นบริษัทฯ ยงัขาดประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจในประเทศจีน ขาดความรู้ในด้าน
การตลาด รวมถึงขาดบุคลากรที่สามารถส่ือสารภาษาจีนได้ และมีงบประมาณในการลงทุนไม่สูง
มาก ดังนั้ นกลยุทธ์แบบการลงทุนเองทั้ งหมด  (Wholly Own) หรือการลงทุนทางตรง (Direct 
Investment) จึงไม่เหมาะกบัสถานการณ์ขององคก์รในปัจจุบนั    

ส าหรับกลยุทธ์ที่เหมาะสมต่อการเขา้สู่ตลาดจีนของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเย็นของบริษทั 
ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด ควรจะเป็นกลุยทธ์ิด้านการส่งออกทางตรง (Direct Export) โดยผ่าน
ตวักลางที่เป็นผูน้ าเขา้ (Importer) และ ผูก้ระจายสินคา้ (Distributor) นอกจากจะลดความเส่ียงด้าน
การบริหารงานในต่างประเทศที่ไม่เช่ียวชาญ ยงัสามรถใชป้ระโยชน์จากความสามารถของผูก้ระจาย
สินคา้ในการท าการตลาด และกระจายสินคา้ เน่ืองจากเป็นบริษทัท้องถ่ินจะมีความเขา้ใจในตลาด 
การแข่งขนั และพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากกว่า อย่างไรก็ตามการหาบริษทัที่จะหาผูก้ระจาย สินคา้ใน
ประเทศจีนที่สามารถด าเนินธุรกิจร่วมกันได้ในระยะยาวเป็นความท้าทายอย่างหน่ึง ซ่ึงบริษัท
สามารถมีการเตรียมความพร้อมโดยมีขอ้เสนอแนะในการเตรียมความพร้อมดงัน้ี  

1. การเตรียมความพร้อมส าหรับการศึกษาตลาด เน่ืองจากบริษทัยงัขาดประสบการณ์
ในตลาดจีน ทั้งในด้านของการขายสินคา้ และการเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดังนั้นบริษทัฯ ควร
ศึกษาตลาดโดยเร่ิมจากการอ่านขอ้มูลข่าวสารที่ไดร้ับจากส านกังานพาณิชยใ์นต่างประเทศ เพื่อที่จะ
ทราบถึงสถานการณ์ในตลาดและการเปล่ียนแปลงที่เกิดข้ึน เพื่อใชใ้นการวางแผนและเตรียมตวัใน
การขายสินคา้เขา้สู่ตลาดจีน รวมไปถึงการศึกษาลู่ทางที่จะเขา้หาผูก้ระขายสินคา้ในตลาดจีนโดยการ
หาขอ้มูลจากสมาคมการคา้ หรือ หน่วยงานภาครัฐ ที่เก่ียวขอ้งเพื่อติดต่อส าหรับการน าเสนอสินคา้
และบริการ นอกเหนือจากนั้นในปัจจุบนัมีการพฒันาด้าน E-commerce ส าหรับการขายสินคา้แบบ 
Business to Business (B2B) เช่น เว็ปไซน์ Alibaba.com. เป็นช่องทางที่มีต้นทุนต ่า และสะดวก
รวดเร็ว บริษทัฯควรด าเนินการขายสินคา้ผ่านช่องทางน้ีในเบื้องต้น เพราะเป็นอีกหน่ึงช่องทางที่
สามารถเสนอสินค้าให้แก่ผู ้กระจายสินค้าที่มีความสนใจสินค้าเพื่อท าตลาดในประเทศจีน 
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นอกจากนั้นยงัมีเว็ปไซน์ในประเทศจีนส าหรับการด าเนินการแบบ Business to Consumer (B2C) 
และโครงการ Cross Boarder E-commerce เช่น Taobao.com ช่องทางน้ีเป็นอีกหน่ีงช่องทางที่บริษทั
ฯ สามารถขายสินคา้ โดยตรงสู่ผูบ้ริโภค ถึงแมว้่าจะท าให้เกิดยอดขายไม่มากนัก แต่ถือว่าเป็นการ
ทดลองตลาดอีกช่องทางหน่ึง เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค การตั้งราคา ความ
คิดเห็นจากผูบ้ริโภคหลงัจากการใชสิ้นคา้ (Review) เพื่อการพฒันาสินคา้ในอนาคต และเตรียมความ
พร้อมในการเขา้สู่ตลาดจีนแบบการส่งออกสินคา้ทางตรง  

2. การเตรียมความพร้อมในด้านบุคลากร  จากข้อมูลการสัมภาษณ์พบว่าบริษัทมี
อตัราก าลงัในการด าเนินการต่างประเทศเพียง 2 คน ซ่ึงหากเปรียบเทียบกับยอดขายแลว้มีความ
เหมาะสม อย่างไรก็ตามหากบริษทัฯตอ้งการที่เจาะตลาดจีน การส่ือสารดว้ยภาษาจีนมีส่วนส าคญัใน
การด าเนินธุรกิจ ร่วมถึงเป็นประโยชน์ต่อการแสวงหาลู่ทาง ดงันั้น บริษทัฯ ควรมีบุคลากรที่สามารถ
ส่ือสารภาษาจีนได ้ ซ่ึงจะท าให้บริษทัมีโอกาสมากข้ึนในการเขา้สู่ตลาดจีน ส าหรับบุคลากรเดิมควร
พฒันาทกัษะในการเจรจาและวิธีการท าการคา้กบัชาวจีน โดยศึกษาวฒันธรรม และขอ้ควรปฏิบตัิต่อ
คู่คา้ชาวจีน เน่ืองจากชาวจีนมีวิธีการท าธุรกิจโดยมุ่งเนน้ความสัมพนัธ์เป็นหลกั จึงควรที่จะฝึกทกัษะ
เพื่อเพิ่มศกัยภาพดา้นมนุษสัมพนัธ์ดว้ย  

3. การเตรียมความพร้อมในดา้นสินคา้ ถึงแมว้่าสินคา้ของบริษทัฯ ทรอปิคานา ออยล์ 
จ ากัด จะได้รับมตราฐานสากล อย่างไรก็ตามประเทศจีนมีกฎระเบียนการน าเขา้ที่เขม้งวด ที่กีดกัน
ทางการคา้ในรูปแบบที่ไม่ใช่ภาษี เช่น การตรวจวิเคราะห์ที่แตกต่างจากหลกัสากล การแสดงฉลาก
บนบรรจุภณัฑ์ที่ต้องเป็นไปตามข้อก าหนด และการตรวจรับรองคุณภาพสินค้า (CIQ) ก่อนการ
น าเขา้ ซ่ึงลว้นแลว้แต่จะต้องมีการศึกษากฎระเบียนดงักล่าว เพื่อเตรียมความพร้อมให้แก่ตวัสินคา้
ก่อนการขายสินคา้เขา้สู่ตลาดจีนเพื่อลดอุปสรรคในการน าเขา้สินคา้  
 
 

5.4 ข้อจ ากัดงานวิจัย  
ปัจจุบนัมีบริษทัขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) เขา้ไปลงทุนในประเทศจีนไม่มาก

นั้น ดังนั้นการเก็บขอ้มูลจึงเป็นการเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการเพียง 6 ราย ที่มีการคา้ขายกับทาง
ประเทศจีนทั้งในรูปแบบของการส่งออกเพียงอย่างเดียวและแบบการเขา้ไปลงทุน ซ่ึงนับว่าเป็น
จ านวนไม่มากนกั ต่อการวิเคราะห์ปัจจยัที่ส่งเสริม ความไดเ้ปรียบ เสียเปรียบ ในการเขา้สู่ตลาดจีน
เพื่อมาก าหนดกลยุทธ์ อีกทั้งสินคา้และบริการของผูใ้ห้สมภาษณ์มีความแตกต่างกัน จึงท าให้ขอ้มูล
บางประการไม่สอดคลอ้งกัน และในบางกรณีพบว่าไม่สามารถให้ขอ้มูลเจาะจงไปยงัสินคา้น ้ ามนั
มะพร้าวสกัดเย็นได้เพราะเป็นสินค้ามีความแตกต่างกับที่ขายในประเทศจีน  นอกจากนั้นผู ้ให้
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สัมภาษณ์จากทางภาครัฐและสมาคมบางรายไม่มีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ จึงไม่สามารถให้
ขอ้มูลในดา้นการตลาดได ้ท าให้ขอ้มูลไม่ครบถว้นในบางหัวขอ้  

ส่วนในการสัมภาษณ์พบว่ามีขอ้จ ากดัในการเขา้พบเน่ืองจากโรคระบาดที่เกิดข้ึนท าให้
การสัมภาษณ์ด าเนินการแบบสัมภาษณ์ออนไลน์ ทั้งแบบเห็นหน้า และไม่เห็นหน้า ซ่ึงท าให้ผูว้ิจยั
ขาดการวิเคราะห์ถึง สีหน้า ท่าทาง ภาษากาย ของผูใ้ห้สัมภาษณ์ ท าให้การวิเคราะห์ขอ้มูลอาจไม่
สมบูรณ ์
 
 

5.5 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต 
งานวิจัยมีเป็นการศึกษาแบบคุณภาพและเก็บข้อมูลแบบการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยมี

ปริมาณผู ้ให้สัมภาษณ์ไม่มากนัก อีกทั้ งอาจมีปัจจัยและแง่มุมอ่ืนที่ส่งผลต่อการตดัสินใจในการ
ก าหนดกลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ ส าหรับงานวิจยัในอนาคตควรขยายขอบเขตงานวิจยัโดย
การเพิ่มปัจจยัดา้นอ่ืนๆ รวมไปถึงเพิ่มการวิเคราะห์ความพร้อมในองคก์ร ในดา้นที่เก่ียวขอ้งต่อการ
ด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจในการใชก้ลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดจีน  
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) 
เร่ือง การพัฒนากลยุทธ์เพื่อเข้าสู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามันมะพร้าวสกัดเย็น กรณีศึกษาของ  
บริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด 
(The Development of Market Entry Strategies for Cold Pressed Virgin Coconut Oil Business 
in China; A case study for Tropicana Oil Co., Ltd) 
ชุดค าถามส าหรับ ผู้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับข้อมลูพื้นฐานของประเทศจีน ที่เกี่ยวกับปัจจัยภายนอกที่มผีล
ต่อการเข้าสู่ตลาดจีน แรงผลกัดันและแรงดึงดูดร่วมไปถึง สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน โดยมาจาก
ทางหน่วยงานรัฐและเอกชนประเภทสมาคม 

 
ช่ือผูว้ิจยั  นางสาวณัฐธนภสัสร์ ไชยรินทร์   

สาขาวิชาการจดัการและกลยุทธ์ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล
  

อาจารยท์ี่ปรึกษา  รศ. ดร. ณัฐวุฒิ พิมพา วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
4.1 เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งเสริมการเขา้สู่ตลาดประเทศจีน ของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ 
กรณีศึกษาของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั 
4.2 เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและการแข่งขนัของธุรกิจน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ในตลาด
ประเทศจีน    
3.3  เพื่อพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ กรณีศึกษา
ของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั 

 
ช่ือผูใ้ห้สัมภาษณ์........................................................................................................... ................ 
ต าแหน่ง....................................................ประสบการณ์ท างาน …………………….........................  
สถานที่/หน่วยงาน............................................................. จงัหวดั........................................ .......... 
สัมภาษณ์เมื่อวนัที่ ...................................... เดือน .........................................พ.ศ.......................... 
สถานที่สัมภาษณ์.................................................. เร่ิมสัมภาษณ์เวลา............................................. 
ผูส้ัมภาษณ์ นางสาวณัฐธนภสัสร์ ไชยรินทร์   
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บทน า 
 ในงานวิจยัเร่ืองการพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามนัมะพร้าวสกดั
เยน็ กรณีศึกษาของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาเอกสาร ขอ้มูล และ
งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง เพื่อให้ไดก้รอบแนวคิดการวิจยัและแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งเสริมการ
เขา้สู่ตลาดประเทศจีน และสภาพแวดลอ้มการแข่งขนั และปัจจยัอื่นๆ ที่ก าหนดกลุยุทธ์ในการเขา้สู่
ตลาดประเทศจีน  ในฐานะที่ท่านมีความรู้และความเช่ียวชาญในตลาดจีน ท่านมีแนวคิดอย่างไร ใน
การก าหนดกลยุทธ์การเขา้สู้ตลาดประเทศจีนของธุรกิจไทย ขา้พเจา้จึงเรียนมาเพื่อขออนุญาต
สัมภาษณ์ดงัรายการต่อไปน้ี  
 

ประเด็นค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์  
ตอนที่ 1 ปัจจัยที่ส่งเสริมการเข้าสู่ตลาดประเทศจีน  

1.1 ปัจจัยภายนอกตามกรอบแนวคิด PEST  
1.1.1 ท่านมีความคิดเห็น เก่ียวกบัปัจจยัดา้นนโยบาย  (Policy: P) 

ในประเทศจีน ที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดของสินคา้ไทยอย่างไร 
1.1.2 ท่านมีความคิดเห็น เก่ียวกบัปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ  (Economic : 

E) ในประเทศจีน ที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดของสินคา้ไทย
อย่างไร 

1.1.3 ท่านมีความคิดเห็น เก่ียวกบัปัจจยัดา้นสังคม  (Social : S) ใน
ประเทศจีน ทีม่ีผลต่อการเขา้สู่ตลาดของสินคา้ไทยอย่างไร 

1.1.4 ท่านมีความคิดเห็น เก่ียวกบัปัจจยัดา้นเทคโนโลยี 
(Technology : T) ในประเทศจีน ที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดของ
สินคา้ไทยอย่างไร 

1.2 ปัจจัยผลักดัน - ปัจจัยดึงดูด (Push-Pull Factor) 
1.2.1 ท่านคิดว่าปัจจยัใดทีเ่ป็นแรงผลกัดนั ในการที่ธุรกิจใน

ประเทศไทยจะขยายธุรกิจเขา้ไปยงัประเทศจีน เช่น การ
แข่งขนัภายในประเทศที่เพิ่มสูงข้ึน การที่ไทยมีค่าแรงที่สูงข้ึน 
หรือการที่ไทยขาดแคลนทรัพยกรการผลิตบางอย่าง เป็นตน้   

1.2.2 ท่านคิดว่าปัจจยัใดทีเ่ป็นแรงดึงดูด ในการที่ธุรกิจในประเทศ
ไทยจะขยายธุรกิจเขา้ไปยงัประเทศจีน เช่น การที่จีนมี
เศรษฐกิจที่เติบโตอย่างรวดเร็ว มีขอ้ตกลงทางการคา้ระหว่าง
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ไทย-จีน ความตอ้งการซ้ือสูงในตลาด สามารถลดตน้ทุนการ
ผลิตได ้หรือการมีเทคโนโยลีที่ทนัสมยั เป็นตน้  

1.2.3 การที่บริษทัไทย เขา้ไปท าการคา้การลงทุนในประเทศจีน 
ท่านคิดว่าบริษทัฯ จะไดเ้ปรียบในด้านใดบา้ง หากไดร้ับ 
บริษทัฯจะไดม้าอย่างไร เช่น การไดสิ้ทธิพิเศษหรือ ไดร้ับ
การส่งเสริมจากรัฐบาลจีน ตน้ทุนการผลิตที่ลดลง เป็นตน้  

1.2.4 การที่บริษทัไทย เขา้ไปท าการคา้การลงทุนในประเทศจีน 
ท่านคิดว่าบริษทัฯ จะเสียเปรียบในดา้นใดบา้งเมื่อเทียบกบั
ธุรกิจทอ้งถ่ินที่ด  าเนินการอยู่ และเสียเปรียบอย่างไร เช่น  
ความเช่ียวชาญในการขายสินคา้และการท าการตลาด เงินทุน 
เป็นตน้  

 
1.3 สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Five Forces Model) 

1.3.1 ในความคิดของท่านคิดว่าภยัคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งหนา้ใหม่
มีหรือไม่ในตลาดจีน และมากนอ้ยพียงใด ในอุตสาหกรร
เกษตรแปรรูป เช่น น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ หากมีแบบใดบา้ง 

1.3.2 ในความคิดของท่านคิดว่าในอุตสาหกรรเกษตรแปรรูป เช่น 
น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ในตลาดจีน มีการแข่งขนัมากน้อย
เพียงใด การแข่งขนัเป็นแบบใดบา้ง  

1.3.3 ในความคิดของท่านคิดว่าในอุตสาหกรรเกษตรแปรรูป เช่น 
น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ในตลาดจีน ผูซ้ื้อมีอ านาจในการ
ต่อรองสูงหรือไม่ ผูซ้ื้อส่งผลอย่างไรต่ออุตสาหกรรมที่กล่าว
มา  

1.3.4 ในความคิดของท่านคิดว่าในอุตสาหกรรเกษตรแปรรูป เช่น 
น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ในตลาดจีน ผูข้ายปัจจยัการผลิตมี
อ านาจในการต่อรองสูงหรือไม่ ผูข้ายปัจจยัการผลิตส่งผล
อย่างไรต่ออุตสาหกรรมที่กล่าวมา  

1.3.5 ในความคิดของท่านคิดว่าในอุตสาหกรรเกษตรแปรรูป เช่น 
น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ในตลาดจีนมีภยัคุกคามจาก
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ผลิตภณัฑท์ดแทนหรือไม่ หากมีส่งผลอย่างไร สินคา้ประเภท
นั้นคืออะไรบา้งในความคิดท่าน 

1.3.6 ในความคิดของท่าน น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ของบริษทั 
ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั มีสภาพการแข่งขนัโดยรวมเป็น
อย่างไร ในตลาดจีน สามารถแข่งขนัไดห้รือไม่ และจะ
แข่งขนัอย่างไร  
 

ตอนที่ 2  ค าถามทั่วไปเกี่ยวกับประสบการณ์ในการท าธุรกิจระหว่างประเทศ  
2.1  ในความคิดของท่าน บริษทั ในไทยควรมีการเตรียมการอย่างไรในการเขา้สู่
ตลาดประเทศจีน  (ท่านสามารถยกตวัอย่างบริษทัฯ ที่เคยมีการด าเนินธุรกิจที่จีน 
และประสบความส าเร็จ) 
แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) 

เร่ือง การพัฒนากลยุทธ์เพื่อเข้าสู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามันมะพร้าวสกัดเย็น กรณีศึกษาของ  
บริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด 
(The Development of Market Entry Strategies for Cold Pressed Virgin Coconut Oil Business 
in China; A case study for Tropicana Oil Co., Ltd) 
ชุดค าถามส าหรับ ผู้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับการการส่งออกไปยังประเทศจีนและการเข้าสู่ตลาดจีน โดยเป็น
ผู้ประกอบกิจการที่มีการส่งออกสินค้าไปยังประเทศจีน อย่างน้อย 1 ปี  

 
ช่ือผูว้ิจยั  นางสาวณัฐธนภสัสร์ ไชยรินทร์   

สาขาวิชาการจดัการและกลยุทธ์ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล
  

อาจารยท์ี่ปรึกษา  รศ. ดร. ณัฐวุฒิ พิมพา วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
4.1 เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งเสริมการเขา้สู่ตลาดประเทศจีน ของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ 
กรณีศึกษาของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั 
4.2 เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและการแข่งขนัของธุรกิจน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ในตลาด
ประเทศจีน    
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3.3  เพื่อพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ กรณีศึกษา
ของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั 

 
 
ช่ือผูใ้ห้สัมภาษณ์................................................................................................................. .......... 
ต าแหน่ง....................................................ประสบการณ์ท างาน …………………….........................  
สถานที่/หน่วยงาน............................................................. จงัหวดั................................................. . 
สัมภาษณ์เมื่อวนัที่ ...................................... เดือน .........................................พ.ศ................ .......... 
สถานที่สัมภาษณ์.................................................. เร่ิมสัมภาษณ์เวลา............................................. 
ผูส้ัมภาษณ์ นางสาวณัฐธนภสัสร์ ไชยรินทร์   
 
 
บทน า 
 ในงานวิจยัเร่ืองการพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามนัมะพร้าวสกดั
เยน็ กรณีศึกษาของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาเอกสาร ขอ้มูล และ
งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง เพื่อให้ไดก้รอบแนวคิดการวิจยัและแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งเสริมการ
เขา้สู่ตลาดประเทศจีน และสภาพแวดลอ้มการแข่งขนั และปัจจยัอื่นๆ ที่ก าหนดกลุยุทธ์ในการเขา้สู่
ตลาดประเทศจีน  ในฐานะที่ท่านมีประสบการณ์และมีความเช่ียวชาญในการท าธุรกิจระหว่าง
ประเทศ ท่านมีแนวคิดอย่างไร หรือมีประสบการณ์อย่างไร ในการก าหนดกลยุทธ์การเขา้สู้ตลาด
ประเทศจีน ขา้พเจา้จึงเรียนมาเพื่อขออนุญาตสัมภาษณ์ดงัรายการต่อไปน้ี  

 
ประเด็นค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์  

ตอนที่ 1 ปัจจัยที่ส่งเสริมการเข้าสู่ตลาดประเทศจีน  
1.1 ปัจจัยภายนอกตามกรอบแนวคิด PEST  

1.1.1 ท่านมีความคิดเห็น เก่ียวกบัปัจจยัดา้นนโยบาย  (Policy: P) 
ในประเทศจีน ที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดของสินคา้ไทยอย่างไร  

1.1.2 ท่านมีความคิดเห็น เก่ียวกบัปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ  (Economic : 
E) ในประเทศจีน ที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดของสินคา้ไทย
อย่างไร 
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1.1.3 ท่านมีความคิดเห็น เก่ียวกบัปัจจยัดา้นสังคม  (Social : S) ใน

ประเทศจีน ทีม่ีผลต่อการเขา้สู่ตลาดของสินคา้ไทยอย่างไร   
1.1.4 ท่านมีความคิดเห็น เก่ียวกบัปัจจยัดา้นเทคโนโลยี 

(Technology : T) ในประเทศจีน ที่มีผลต่อการเขา้สู่ตลาดของ
สินคา้ไทยอย่างไร 

1.2 ปัจจัยผลักดัน - ปัจจัยดึงดูด (Push-Pull Factor) 
1.2.1 ท่านคิดว่าปัจจยัใดทีเ่ป็นแรงผลกัดนั ในการที่ธุรกิจใน

ประเทศไทยจะขยายธุรกิจเขา้ไปยงัประเทศจีน เช่น การ
แข่งขนัภายในประเทศที่เพิ่มสูงข้ึน การที่ไทยมีค่าแรงที่สูงข้ึน 
หรือการที่ไทยขาดแคลนทรัพยกรการผลิตบางอย่าง เป็นตน้   

1.2.2 ท่านคิดว่าปัจจยัใดทีเ่ป็นแรงดึงดูด ในการที่ธุรกิจในประเทศ
ไทยจะขยายธุรกิจเขา้ไปยงัประเทศจีน เช่น การที่จีนมี
เศรษฐกิจที่เติบโตอย่างรวดเร็ว มีขอ้ตกลงทางการคา้ระหว่าง
ไทย-จีน ความตอ้งการซ้ือสูงในตลาด สามารถลดตน้ทุนการ
ผลิตได ้หรือการมีเทคโนโยลีที่ทนัสมยั เป็นตน้  

1.2.3 การที่บริษทัไทย เขา้ไปท าการคา้การลงทุนในประเทศจีน 
ท่านคิดว่าบริษทัฯ จะไดเ้ปรียบในดา้นใดบา้ง หากไดร้ับ 
บริษทัฯจะไดม้าอย่างไร เช่น การไดสิ้ทธิพิเศษหรือ ไดร้ับ
การส่งเสริมจากรัฐบาลจีน ตน้ทุนการผลิตที่ลดลง เป็นตน้  

1.2.4 การที่บริษทัไทย เขา้ไปท าการคา้การลงทุนในประเทศจีน 
ท่านคิดว่าบริษทัฯ จะเสียเปรียบในดา้นใดบา้งเมื่อเทียบกบั
ธุรกิจทอ้งถ่ินที่ด  าเนินการอยู่ และเสียเปรียบอย่างไร เช่น  
ความเช่ียวชาญในการขายสินคา้และการท าการตลาด เงินทุน 
เป็นตน้  

 
1.3 สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Five Forces Model) 

1.3.1 ในความคิดของท่านคิดว่าภยัคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งหนา้ใหม่
มีหรือไม่ในตลาดจีน และมากนอ้ยพียงใด ในอุตสาหกรร
เกษตรแปรรูป เช่น น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ หากมีแบบใดบา้ง 
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1.3.2 ในความคิดของท่านคิดว่าในอุตสาหกรรเกษตรแปรรูป เช่น 

น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ในตลาดจีน มีการแข่งขนัมากน้อย
เพียงใด การแข่งขนัเป็นแบบใดบา้ง  

1.3.3 ในความคิดของท่านคิดว่าในอุตสาหกรรเกษตรแปรรูป เช่น 
น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ในตลาดจีน ผูซ้ื้อมีอ านาจในการ
ต่อรองสูงหรือไม่ ผูซ้ื้อส่งผลอย่างไรต่ออุตสาหกรรมที่กล่าว
มา  

1.3.4 ในความคิดของท่านคิดว่าในอุตสาหกรรเกษตรแปรรูป เช่น 
น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ในตลาดจีน ผูข้ายปัจจยัการผลิตมี
อ านาจในการต่อรองสูงหรือไม่ ผูข้ายปัจจยัการผลิตส่งผล
อย่างไรต่ออุตสาหกรรมที่กล่าวมา  

1.3.5 ในความคิดของท่านคิดว่าในอุตสาหกรรเกษตรแปรรูป เช่น 
น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ในตลาดจีนมีภยัคุกคามจาก
ผลิตภณัฑท์ดแทนหรือไม่ หากมีส่งผลอย่างไร สินคา้ประเภท
นั้นคืออะไรบา้งในความคิดท่าน 

1.3.6 ในความคิดของท่าน น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ของบริษทั 
ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั มีสภาพการแข่งขนัโดยรวมเป็น
อย่างไร ในตลาดจีน สามารถแข่งขนัไดห้รือไม่ และจะ
แข่งขนัอย่างไร 

 
ตอนที่ 2  ค าถามทั่วไปเกี่ยวกับประสบการณ์ในการท าธุรกิจระหว่างประเทศ  

2.1  จากประสบการณ์ในการท าธุรกิจระหว่างประเทศ ท่านมีแนวคิดในการ
ตดัสินใจในเพื่อเลือกกลยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศอย่างไร   
2.2 หากเป็นสินคา้น ้ามนัมะพร้าวท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดเหมาะสมในการเขา้สู่ตลาด
ต่างประเทศ 
2.3  ในความคิดของท่าน บริษทั ในไทยควรมีการเตรียมการอย่างไรในการเขา้สู่
ตลาดประเทศจีน  (ท่านสามารถยกตวัอย่างบริษทัฯ ที่เคยมีการด าเนินธุรกิจที่จีน 
และประสบ-ความส าเร็จ  
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) 
เร่ือง การพัฒนากลยุทธ์เพื่อเข้าสู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามันมะพร้าวสกัดเย็น กรณีศึกษาของ  
บริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ ากัด 
(The Development of Market Entry Strategies for Cold Pressed Virgin Coconut Oil Business 
in China; A case study for Tropicana Oil Co., Ltd) 
ชุดค าถามส าหรับ ผู้บริหารใน บริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ ากดั และลูกค้าปัจจุบัน 

 
ช่ือผูว้ิจยั  นางสาวณัฐธนภสัสร์ ไชยรินทร์   

สาขาวิชาการจดัการและกลยุทธ์ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล
  

อาจารยท์ี่ปรึกษา  รศ. ดร. ณัฐวุฒิ พิมพา วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
4.1 เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งเสริมการเขา้สู่ตลาดประเทศจีน ของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ 
กรณีศึกษาของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั 
4.2 เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและการแข่งขนัของธุรกิจน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ในตลาด
ประเทศจีน    
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3.3  เพื่อพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ กรณีศึกษา
ของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั 

 
 
ช่ือผูใ้ห้สัมภาษณ์...........................................................................................................................  
ต าแหน่ง....................................................ประสบการณ์ท างาน …………………….........................  
สถานที่/หน่วยงาน............................................................. จงัหวดั.................................................. 
สัมภาษณ์เมื่อวนัที่ ...................................... เดือน .........................................พ.ศ................ .......... 
สถานที่สัมภาษณ์.................................................. เร่ิมสัมภาษณ์เวลา............................................. 
ผูส้ัมภาษณ์ นางสาวณัฐธนภสัสร์ ไชยรินทร์   
 
 
 
บทน า 
 ในงานวิจยัเร่ืองการพฒันากลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดประเทศจีนของน ้ามนัมะพร้าวสกดั
เยน็ กรณีศึกษาของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาเอกสาร ขอ้มูล และ
งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง เพื่อให้ไดก้รอบแนวคิดการวิจยัและแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งเสริมการ
เขา้สู่ตลาดประเทศจีน และสภาพแวดลอ้มการแข่งขนั และปัจจยัอื่นๆ อย่างไรก็ตามความพร้อมใน
องคก์รต่อการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศเป็นปัจจยัส าคญัที่ก าหนดกลุยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาดประเทศจีน  
ในฐานะที่ท่านเป็นผูบ้ริหารองคก์ร ท่านมีการเตรียมความพร้อมอย่างไร ในการเขา้สู่ตลาดประเทศ
จีน ทั้งน้ีเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลวิเคราะห์เพื่อใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์การเขา้สู้ตลาดประเทศจีนของบริษทั
ฯ ขา้พเจา้จึงเรียนมาเพื่อขออนุญาตสัมภาษณ์ดงัรายการต่อไปน้ี  
 

ประเด็นค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์  
ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ความพร้อมในการส่งออก (Export Readiness)  

1.1 ด้านแรงจูงใจต่อการส่งออกสินค้าไปยังตลาดจีน (Motivational Factor) 
1.1.1 บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ไดว้างเป้าหมายของ

องคก์รเป็นอย่างไรขณะน้ี และเป้าหมายดงักล่าว
เก่ียวขอ้งกบัตลาดต่างประเทศหรือไม่ เก่ียวขอ้งอย่างไร  
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1.1.2 องคก์รมีการวางแผน (Action plan) เพื่อที่จะท าให้องคก์ร

บรรจุเป้าหมายในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศอย่างไร  
1.1.3 องคก์รมีความคาดหวงัที่จะประสบความส าเร็จในธุรกิจ

ต่างประเทศตามเป้าหมายภายในระยะเวลาก่ีปี  
1.1.4 องคก์รมีการวิเคราะห์ขอ้มูลตลาดต่างประเทศที่สนใจ

หรือไม่ และมีวิธีการเลือกประเทศที่สนใจจะเขา้ไปท า
ตลาดหรือไม่ มีวิธีการเลือกอย่างไร  

1.1.5 ในปัจจุบนัองคก์รไดม้ีการใชก้ลุยทธ์ใดบา้งในการเขา้สู่
ตลาดต่างประเทศ ใชก้บัประเทศใด และเหตใุดถึง
เลือกใชก้ลยุทธ์ดงักล่าว 

1.1.6 ท่านคิดว่าอะไรคือแรงจูงใจส าคญัที่ บริษทั ทรอปิคานา 
ออยล ์จ ากดั ตอ้งการส่งออกสินคา้ไปยงัตลาดประเทศจีน 
เพราะเหตใุด  

1.2 ความพร้อมในองค์กรต่อการส่งออก (Organizational Factor) 
1.2.1 ท่านคิดว่า บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั มีความพร้อม

ในดา้นการเงิน เพื่อใชส้ าหรับการขยายตลาดไปยงั
ประเทศจีนหรือไม่ เช่น การจดัตั้งสาขาใหม่ต่างประเทศ 
การจา้งบุคลากรต่างประเทศ การท าการตลาด
ต่างประเทศ การขยายการผลิตเพื่อรองรับต่างประเทศ 
เป็นตน้ องคก์รมีการเตรียมความพร้อมดา้นการเงินใน
อนาคตอย่างไร  

1.2.2 ท่านคิดว่าในดา้นการเงิน บริษทัฯ มีงบประมาณที่
สามารถจดัสรรเท่าใดในการใชจ้่ายเพื่อเป็นค่าด าเนินการ
ส าหรับธุรกิจระหว่างประเทศ  

1.2.3 ท่านคิดว่า บริษทัฯ มีความพร้อมในดา้นทรัพยากรบุคคล 
ในดา้นการคา้ระหว่างประเทศหรือไม่ จ านวนก่ีคน 
เพียงพอหรือไม่ และมีการเตรียมความพร้อมดา้น
บุคลากรในอนาคตอย่างไร  

1.2.4 ท่านคิดว่า บริษทัฯ ไดม้ีการเตรียมความพร้อมเก่ียวกบั
ขอ้มูลการตลาดในประเทศจีนหรือไม่ เช่น การศึกษา
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พฤติกรรมผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย การศึกษาช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และการศึกษาคู่แข่งเป็นตน้ บริษทัฯมีการ
เตรียมการอย่างไรในการท าการตลาดในประเทศจีน  

1.2.5 ท่านคิดว่าในระดบัการบริหาร บริษทัฯ มีความพร้อมใน
การบริหารงานระหว่างประเทศหรือไม่ เช่น กรณีจะตอ้ง
บริหารงานบริษทัสาขาต่างประเทศ ตอ้งควบคุมดูแล
กิจการต่างประเทศ หรือการเดินทางประสานงาน
ประหว่างประเทศ  
 
 

1.3 ความพร้อมของสินค้าในการส่งออก (Product Consideration) 
1.3.1 ท่านคิดว่า สินคา้น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ที่ผลิต มีความ

พร้อมดา้นคุณภาพ และมาตรฐาน ที่จะน าเขา้ไปยงั
ประเทศจีนหรือไม่ ท่านมีการเตรียมความพร้อมดา้น
คุณภาพสินคา้สู่ตลาดจีนอย่างไร  

1.3.2 ท่านคิดว่าราคาสินคา้น ้ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ของบริษทัฯ 
สามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดจีนหรือไม่ และบริษทัมีการ
เตรียมความพร้อมอย่างไรในดา้นของการบริหารตน้ทุน
และราคาสินคา้เพื่อแข่งขนัในตลาดจีน  

1.3.3 ท่านคิดว่า บริษทั ทรอปิคานา ออลย ์จ ากดั มีความพร้อม
ในการผลิตสินคา้เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ตลาดจีนหรือไม่  บริษทัฯ มีการเตรียมความพร้อมดา้น
การผลิตอย่างไร 

1.3.4  ท่านคิดว่า บริษทั ทรอปิคานา ออลย ์จ ากดั มีความพร้อม
ส าหรับการพฒันาสินคา้เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ
ที่แตกต่างของผูบ้ริโภคชาวจีนหรือไม่ ท่านมีการเตรียม
ความพร้อมอย่างไรต่อการเปล่ียนแปลง หรือ ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคชาวที่อาจจะแตกต่างจากผูบ้ริโภค
ชาวไทย   

 



117 

 
ตอนที่ 2 ค าถามทั่วไป 

2.1 ที่ผ่านมา บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั ไดม้ีโอกาสไดเ้จรจาการคา้หรือการลงทุนใน
กบันกัธุรกิจจากประเทศจีนหรือไม่ แลว้บริษทัฯ มีการด าเนินการอย่างไร 

2.2 หากจะเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดอ่อนของ บริษทั ทรอปิคานา ออยล ์จ ากดั เพื่อที่จะ
แข่งขนัในตลาดจีน บริษทัฯ มีการด าเนินการในอนาคตเพื่อส่งเสริมจุดแข็งหรือขอ้
ไดเ้ปรียบดงักล่าวอย่างไร บริษทัฯ จะมีการพฒันาดา้นดงักล่าวอย่างไร  
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ภาคผนวก ข 
 

เอกสารประกอบการฝึกอบรม CITI Program 
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ภาคผนวก ค 
 

เอกสารการขออนุญาตจริยธรรมงานวิจัย IRB 
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