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จัดท าโดย 
 

นายสุปรีย์  เถระพัฒน์ 
เจ้าหน้าที่ปฏิบัตกิารระดับสูง 2 ส่วนวางแผนด้านศักยภาพในการแข่งขัน 

ส านักแผนยุทธศาสตร์และนโยบาย ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
27 มีนาคม 2558 
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ส่วนที่ 1 

ข้อมูลท่ัวไป 
 

รหัสและชื่อโครงการ 15-IN-39-GE-WSP-B  
Workshop on Market Access for SMEs the Service Sector 

ระยะเวลา รวม 4 วนั 
ระหวา่งวนัองัคารท่ี 10-วนัศกุร์ที่ 13 มีนาคม พ.ศ. 2558 

สถานที่จดั โรงแรม Best Western Premier Hotel Kukdo, Seoul 
กรุงโซล ประเทศสาธารณรัฐเกาหลี 

เจ้าหน้าที่ APO ประจ า
โครงการ 

1. Mr. Sang Yong Han 
APO Liaison Officer for the ROK 
Director of International Cooperation Department, KPC 

2. Mr. Jun Ho Lim, 
Program Officer, Industry Department, APO. 

วิทยากรบรรยาย 1. Mr. Young Soo Han, Manager, Trade Policy Department, 
Korea International Trade Association, ROK 

2. Mr. Abdul Kareem Sulaiman, 
Director, It’s Biznes Pte Ltd., Singapore. 

3. Mr. Taneo Moriyama,  
Managing Director, Insight Incorporation, Japan. 

4. Dr. Ju-Young Park, Professor 
Department of Small Business and Entrepreneurship, 
College of Business Administration, Soongsil University, ROK 

จ านวนผู้เข้าร่วม
โครงการและประเทศ
ผู้เข้าร่วมโครงการ 

จ านวนผู้เข้าร่วมโครงการรวม 16 คน จาก 12 ประเทศ ประกอบด้วย 

1) อิหร่าน (จ านวน 2 ราย) 7) บงัคลาเทศ (จ านวน 1 ราย) 

2) อินโดนีเซีย (จ านวน 2 ราย) 8) ศรีรังกา (จ านวน 1 ราย) 

3) มาเลเซีย (จ านวน 1 ราย) 9) เวียดนาม (จ านวน 1 ราย) 

4) มองโกเลยี (จ านวน 1 ราย) 10) ลาว (จ านวน 2 ราย) 

5) เนปาล (จ านวน 1 ราย) 11) กมัพชูา (จ านวน 1 ราย) 

6) ฟิลปิปินส์ (จ านวน 1 ราย) 12) ประเทศไทย (จ านวน 2 ราย) 
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ส่วนที่ 2 

เนือ้หาและองค์ความรู้จากการเข้าร่วมโครงการ 
วัตถุประสงค์ของกิจกรรม 

 

โครงการ Workshop on Market Access for SMEs in the Service Sector มีวตัถปุระสงค์เพื่อให้
ความรู้ด้านกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการ SMEs ในภาคบริการ รวมทัง้แนวทางและกระบวนการในการ
สนบัสนุนและผลกัดนัให้ผู้ประกอบการ SMEs สามารถเข้าสู่ตลาดและสามารถแข่งขนัได้ในเวทีการค้าระดบัโลก โดยมี
กิจกรรมส าคญั อาทิ การแบ่งปันประสบการณ์ระหว่างผู้ เข้าร่วมการอบรมซึ่งเป็นผู้แทนจากประเทศต่าง ๆ ที่เป็นสมาชิก
ของ Asian Productivity Organization (APO) การให้ความรู้ในมิติตา่ง ๆ ที่จ าเป็นต้องการด าเนินธุรกรรมทางการตลาดที่
ส าคญั เช่น การให้ความรู้พืน้ฐานด้านการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด การสร้างความเข้าใจในหลกัเกณฑ์ ข้อก าหนด
และเง่ือนไขทางกฎหมายที่เก่ียวข้อง รวมทัง้แนวทางและวิธีการสนบัสนนุผู้ประกอบการ SMEs ที่ด าเนินการโดยภาครัฐ
และหนว่ยงานท่ีเก่ียวข้อง 

 
จากพลวตัการเปลีย่นแปลงด้านสถานการณ์การแขง่ขนัทางธุรกิจที่รวดเร็วในโลกปัจจุบนัสง่ผลกระทบ

อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ต่อความสามารถในการเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการ SMEs ซึ่งจ าเป็นต้องปรับตัวให้ทันต่อ
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ดังนัน้ การพัฒนาผลิตภาพและประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ SMEs 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งธุรกิจในภาคบริการในด้านความสามารถการเข้าสูต่ลาด การแสวงหาตลาดใหม่ รวมถึงความสามารถ
ในการพฒันาสนิค้าและบริการให้สามารถตอบสนองตอ่ความต้องการของผู้บริโภคที่มีความหลากหลายและซบัซ้อน จึงมี
ความส าคญัอย่างยิ่งในการสง่เสริมและพฒันาผู้ประกอบการ SMEs ให้มีการปรับตวัและสามารถอยู่รอดในสถานการณ์
ปัจจบุนั 
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ทัง้นี ้แนวทาง วิธีปฏิบตัิ ประสบการณ์ และแบบอยา่งความส าเร็จในการสง่เสริมผู้ประกอบการ SMEs 
ด้านการตลาด ทัง้ในด้านองค์ความรู้ กลยุทธ์และกระบวนการ รวมถึงประสบการณ์และข้อมูลอันเป็นประโยชน์ของ
ผู้ เข้าร่วมโครงการซึ่งเป็นกลุม่ประเทศในแถบเอเชียและแปซิฟิก จะสามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการก าหนดแนวทาง
และรูปแบบการสนบัสนุนและพฒันาผู้ประกอบการ SMEs ให้มีศกัยภาพและความสามารถในการเข้าสูต่ลาดในระดบั
ตา่งๆ ได้อยา่งเป็นรูปธรรมตอ่ไป  
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“Market Access Policy in Service Sector in Republic of Korea” 

 
วิทยากร Mr. Young Soo Han, 

Korea International Trade Association, Republic of Korea. 
วันและเวลา วนัองัคาร ที่ 10 มีนาคม 2558 

เวลา 11.00 – 12.00 น. 
 

Korea International Trade Association, Republic of Korea ก่อตัง้ขึน้ในปี 1946 โดยมีวตัถปุระสงค์
และเป้าหมายการด าเนินงานด้านการสนบัสนนุ สง่เสริม และผลกัดนัให้ระบบเศรษฐกิจของประเทศมีการเติบโตผา่นระบบ
การค้าและการลงทนุ ทัง้จากการลงทนุโดยต่างประเทศและธุรกรรมการค้าการลงทนุในประเทศต่างๆ ของผู้ประกอบการ
ชาวเกาหล ีนอกจากนี ้ยงัด าเนินงานในรูปแบบของสถานะการเป็นสมาคมนกัธุรกิจสญัชาติเกาหลี ที่มีจ านวนสมาชิกกว่า 
70,000 ราย โดยมีกลุม่สามาชิกที่เป็นผู้ประกอบการทัง้ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเลก็ 

จากการก าหนดวิสยัทศัน์และเป้าหมายการสง่เสริมและผลกัดนัระบบเศรษฐกิจของประธานาธิบดีคน
ปัจจบุนั (President Pack Geun-hye) ที่มุง่เน้นการสง่เสริมธุรกิจสาขาบริการของสาธารณรัฐเกาหลทีี่ประกาศออกมาเมื่อ
ปี 2014 ภายใต้นโยบาย “New Renaissance” for Renaissance’ for Exports” ซึ่งก าหนดแนวทางการส่งเสริมและ
สนบัสนนุธุรกิจบริการใน 3 แนวทางส าคญั ได้แก่ 

(1) การลดอปุสรรคทางการค้าที่มิใช่ภาษี 
(2) การสนบัสนนุธุรกิจบริการขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีศกัยภาพแต่ไม่เป็นที่ปรากฏให้สามารถ

ผลกัดนัเข้าสูก่ารค้าในเวทีระดบัโลก 
(3) การสนบัสนนุการสง่ออกในธุรกิจบริการทางการแพทย์ (Medical Service) และธุรกิจบริการที่ใช้

ภมูิปัญญาและวฒันรรม (Culture Content) 

จากสถานการณ์ทางธุรกิจในภาคบริการของประเทศเกาหลีใต้ในช่วงปี 1980-2012 ที่ผ่านมาพบว่า
จ านวนการจ้างงานในสาขาธุรกิจบริการเพิ่มสงูขึน้อย่างต่อเนื่อง  โดยในปี 2012 การจ้างงานในธุรกิจบริการมีจ านวน
แรงงานกวา่ 18 ล้านคน คิดเป็นร้อยละ 70 ของการจ้างงานทัง้ประเทศ โดยมากกวา่การจ้างงานในสาขาภาคการผลิตและ
สาขาภาคการเกษตร ประมง และการก่อสร้าง ซึ่งมีจ านวนการจ้างงานเพียง 3 -4 ล้านคนเท่านัน้ แต่ในขณะเดียวกันก็
พบว่าปัญหาส าคญัในธุรกิจบริการของประเทศเกาหลีใต้เกิดจากการขาดดลุการค้าระหว่างประเทศอนัเนื่องจากปัญหา
รายได้ที่ลดลงของธุรกิจด้านการทอ่งเที่ยว และปัญหาที่เก่ียวกบัทรัพย์สนิทางปัญญา 

ดงันัน้ รัฐบาลจึงให้ก าหนดเป้าหมายในการสง่เสริมและพฒันาธุรกิจบริการของประเทศเกาหลีใต้ไว้ 2 
แนวทางส าคญั ได้แก่ การพฒันาคณุภาพและทกัษะของแรงงานในธุรกิจบริการเพื่อรองรับการเติบโตของก าลงัแรงงานใน
ประเทศ รวมทัง้การเร่งพฒันาประสิทธิภาพและสง่เสริมให้ธุรกิจบริการสามารถสร้างมลูค่าเพิ่มโดยการยกระดบัด้านการ
แขง่ขนัของธุรกิจบริการ ทัง้นี ้ได้มีการก าหนดยทุธศาสตร์การสง่เสริมและสนบัสนนุธุรกิจภาคบริการของประเทศเกาหลีใต้
ในระยะการด าเนินงานตา่ง ๆ ดงันี ้
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ระยะที่ 1-1 การขยายตัวด้านการสนับสนุนโครงสร้างพืน้ฐานที่ส าคัญของธุรกิจบริการ  

โดยตัง้เป้าหมายไว้ที่การลดความเหลือ่มล า้ในการด าเนินธุรกิจ การพฒันาทนุทางด้านทรัพยากรมนษุย์ 
และการสนบัสนนุเชิงพาณิชย์แก่ธุรกิจ โดยมีการด าเนินการ ดงันี ้ 

1) การพฒันาระบบภาษีธุรกิจที่ใช้อยูใ่นปัจจบุนัและระบบการให้บริการทางการเงิน 
2) การพฒันาระบบการบริหารจดัการธุรกิจและการสร้างภาพลกัษณ์ทางสงัคม 
3) การพฒันาทุนทางทรัพยากรมนุษย์ที่มีความเช่ียวชาญในธุรกิจบริการ และการเพิ่มจ านวนการ

พฒันาทกัษะฝีมือแรงงาน 
4) การจัดหาสิ่งอ านวยความสะดวกในการด าเนินธุรกิจส าหรับธุรกิจที่เร่ิมก่อตัง้และการด าเนิน

ธุรกรรมเชิงพาณิชย์ 

ระยะที่ 1-2 การขจัดอุปสรรคและข้อกีดกันในการด าเนินธุรกิจภาคบริการ  

โดยอาศยัความร่วมมือระหวา่งหนว่ยงานท่ีเก่ียวข้อง โดยมีการด านินการ ดงันี ้ 

1) การสนบัสนนุให้ธุรกิจบริการเข้าถึงการจดัซือ้จดัจ้างภาครัฐ 
2) การสนบัสนนุปัจจยัเอือ้ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศแก่ธุรกิจขนาดเลก็ 
3) การน าเสนอผลิตภณัฑ์ทางการเงินรูปแบบใหม่ส าหรับธุรกิจที่เน้นการใช้เทคโนโลยีในสาขาธุรกิจ

บริการท่ีใช้ทนุทางวฒันธรรม 
4) การสร้างความคล่องตวัด้านการให้ความช่วยเหลือทางการเงินแก่สถาบนัวิจัยและสถานศึกษา

ตา่งประเทศในเขตเศรษฐกิจพิเศษ 

ระยะที่  2-1 การสร้างตลาดใหม่ส าหรับธุรกิจบริการ  ซึ่งรัฐบาลวางแผนที่จะปรับเปลี่ยน
สภาพการณ์ของตลาดภายในประเทศที่มีการเติบโตช้าให้มีความเป็นพลวตัมากขึน้ โดยการขยายขนาดของตลาดไปยงั
ประเทศตา่ง ๆ และสนบัสนนุการเข้าสูต่ลาดตา่งประเทศ โดยมีการด าเนินการ อาทิ การพฒันาและสง่เสริมให้ธุรกิจสาขา
บริการสขุภาพที่ประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจมีการเพิ่มจ านวนกิจการให้มากขึน้และการขยายตลาดของสินค้า
และบริการที่ใช้ทุนทางวัฒนธรรมให้เพิ่มมากขึน้ การพัฒนาธุรกิจด้านซอฟต์แวร์อุตสาหกรรมและเทคโนโลยีและการ
สนับสนุนธุรกิจบริการด้านโลจิสติกส์ การเพิ่มจ านวนโครงสร้างพืน้ฐานส าหรับธุรกิจท่องเที่ยว และการริเร่ิมเงินทุน
สนบัสนนุส าหรับธุรกิจบริการ 

ระยะที่ 2-2 การสนับสนุนให้ความช่วยเหลือทางธุรกิจตามสภาพปัญหาของแต่ละสาขาธุรกิจ
บริการ โดยรัฐบาลได้ก าหนดมาตรการเฉพาะด้านส าหรับการช่วยเหลือธุรกิจในแต่ละสาขาที่มีความซับซ้อนในการ
ด าเนินการแตกตา่งกนั การสร้างสภาพคลอ่งทางการแข่งขนัของธุรกิจ รวมทัง้การเพิ่มจ านวนสิ่งอ านวยความสะดวกทาง
ธุรกิจโดยเฉพาะอยา่งยิ่งด้านการสนบัสนนุทางการเงินแก่ธุรกิจที่ไมส่ามารถเข้าถึงโครงสร้างพืน้ฐานท่ีส าคญัได้ 

นอกจากนี ้รัฐบาลยงัให้ความส าคญักบัการสนบัสนนุและยกระดบัธุรกิจบริการรายสาขารวม 6 สาขาที่
ส าคญั ผา่นแนวทางการสง่เสริมด้านการตลาดที่ส าคญั อาทิ การขยายขอบเขตตลาดจากการด าเนินธุรกิจการค้าเพราะใน
ประเทศมุ่งสูก่ารด าเนินธุรกิจในต่างประเทศ การใช้ประโยชน์จากระบบ On-Line marketing ซึ่งเป็นการบรูณาการการ
ด าเนินงานระหวา่งภาครัฐและเอกชน และการเข้าถึงข้อมลูขา่วสารและการให้ค าปรึกษาแนะน าด้านการท าตลาดระหว่าง
ประเทศจากหนว่ยงานตา่งๆ โดยตัง้เป้าหมายการพฒันาและผลกัดนัสาขาธุรกิจบริการดงักลา่วภายในปี 2017 ไว้ดงันี ้ 
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ธุรกิจบริการ (1) ก าหนดเป้าหมายการเพิม่จ านวนผู้ ป่วยตา่งชาติทีเ่ข้ารับบริการด้านการแพทย์และ
บริการเชิงสขุภาพไว้ทีจ่ านวน 500,000 คน 

(2) ผลกัดนัให้ประเทศเกาหลเีป็นจดุหมายปลายทางด้านการทอ่งเที่ยวเชิงการแพทย์ที่
ส าคญัของโลก 

(3) ผลกัดนัข้อกฎหมายและข้อก าหนดตา่ง ๆ ในอนัท่ีจะเอือ้ให้สถาบนัทางการแพทย์ของ
ประเทศสามารถเข้าสูต่ลาดตา่งประเทศ 

(4) สนบัสนนุให้ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มสาขาบริการสขุภาพเป็นท่ีรู้จกัในตลาด
ตา่งประเทศ 

(5) ริเร่ิมโครงการตา่ง ๆ ในการสง่เสริมและยกระดบัธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม
สาขาบริการสขุภาพ อาทิ Medical Global Partner Medical Service Export 
Project/Medistar Initiative  

ธุรกิจบริการที่ภมิูปัญญา
และวัฒนธรรม 

(1) ก าหนดเป้าหมายการเพิม่มลูคา่การสง่ออกสนิค้าและบริการท่ีใช้ทนุทางภมูิปัญญา
และวฒันธรรมเป็น 10,000 ล้านเหรียญสหรัฐ 

(2) สร้างความหลากหลายในสนิค้าและบริการท่ีใช้ทนุทางวฒันธรรมเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของกลุม่เป้าหมายในตลาดสากล 

(3) สร้างความเข้มแข็งแก่ผู้ประกอบการในสาขาธุรกิจให้สามารถแขง่ขนัได้ 

(4) สร้างรากฐานท่ีส าคญัและจ าเป็นตอ่การด าเนินธุรกิจเพื่อสนบัสนนุการขยายตวัของ
ธุรกิจสนิค้าและบริการท่ีใช้ทนุทางวฒันธรรม 

(5) ขยายขอบเขตความร่วมมือในระดบัรัฐตอ่รัฐในการสง่เสริมสนิค้าและบริการท่ีใช้ทนุ
ทางวฒันธรรมให้เกิดการแพร่หลาย 

ธุรกิจบริการด้าน
ซอฟต์แวร์ 

(1) ก าหนดเป้าหมายการเพิม่มลูคา่การสง่ออกสนิค้าและบริการด้านซอฟต์แวร์เป็น 
7,000 ล้านเหรียญสหรัฐ 

(2) ผลกัดนัให้เกิดธุรกิจบริการด้านซอฟต์แวร์ในเวทีโลก 

(3) เพิ่มมลูคา่การสง่ออกในสนิค้าและบริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและสร้างความ
เข้มแขง็ให้มีการเพิ่มมลูคา่การสง่ออกอยา่งตอ่เนื่อง 

(4) ขยายขอบเขตความร่วมมือในระดบัรัฐตอ่รัฐผา่นการสง่เสริมสนิค้าและบริการด้าน
เทคโนโลยี 

ธุรกิจบริการโลจิสติกส์ (1) ก าหนดเป้าหมายการเพิม่ยอดขายหรือรายรับจากการด าเนินธุรกรรมด้านโลจิสติกส์
เป็น 120,000 ล้านเหรียญสหรัฐฯ 

(2) ผลกัดนัให้ธุรกิจบริการโลจิสติกส์สามารถแขง่ขนัได้ในตลาดระหวา่งประเทศ 

(3) ยกระดบัศกัยภาพการแขง่ขนัและความสามารถในการสร้างมลูคา่เพิ่มของธุรกิจ 

(4) จดัตัง้ระบบการสง่เสริมและสนบัสนนุธุรกิจบริการโลจิสติกส์ผา่นการด าเนินงานของ
ศนูย์สง่เสริมธุรกิจโลจิสติกส์ระหวา่งประเทศ 
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ธุรกิจบริการท่องเที่ยว (1) ก าหนดเป้าหมายการเพิม่จ านวนนกัทอ่งเที่ยวชาวตา่งชาติทีเ่ข้ามาทอ่งเทีย่วใน
ประเทศเกาหลไีว้ที่ 200,000 คน 

(2) สนบัสนนุการเพิ่มจ านวนสิง่ก่อสร้างเพื่อรองรับนกัทอ่งเที่ยว อาทิ Resort 
Complexes, Global Theme Park เป็นต้น 

(3) สง่เสริมการทอ่งเทีย่วตามแหลง่ทอ่งเที่ยวเชิงธรรมชาติที่ส าคญั (Mountain 
Tourism/Han River Tourism) 

ธุรกิจบริการด้านการเงนิ (1) ก าหนดเป้าหมายการเพิม่ขึน้ของมลูคา่เพิม่ที่เกิดขึน้ในธุรกิจบริการด้านการเงินไว้ที่
อตัราร้อยละ 6 

(2) สนบัสนนุโครงสร้างพืน้ฐานทางการเงินส าหรับธุรกิจบริการ อาทิ การด าเนินงานใน
รูปแบบกองทนุ และการน าเสนอผลติภณัฑ์ทางการเงินรูปแบบตา่งๆ 

(3) พฒันาระบบเงินชดเชยภายหลงัการท างานให้มีความเป็นระบบมากขึน้ 

(4) พฒันาประสทิธิภาพในการด าเนนิธุรกิจของบริษัททางการเงิน 
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“Market Readiness and Global Partnership” 

 
วิทยากร Mr. Abdul Kareem Sulaiman, 

Director, It’s Biznes Pte Ltd., Singapore. 
วันและเวลา วนัองัคารท่ี 10 มีนาคม 2558 

เวลา 14.00-15.30 น. 
 

การเตรียมความพร้อมในการเข้าสูต่ลาดของผู้ประกอบการ SMEs เป็นสิ่งส าคญั โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
การพัฒนาศักยภาพและความสามารถในการด าเนินธุรกิจภายใต้ภาวะการแข่งขันทางการค้าที่รุนแรงในตลาดโลก 
อปุสรรคที่ส าคญัส าหรับผู้ประกอบการ SMEs ในการขยายตลาดสู่เวทีการค้าโลกส่วนใหญ่มักมีความสามารถในการ
เข้าถึงข้อมลูข่าวสารด้านการค้า การลงทนุ และสภาพการณ์ด้านการแข่งขนัในสินค้าและบริการของตนเองที่ไม่เพียงพอ 
ความไม่มีประสบการณ์และไม่คุ้นเคยกบัการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศรวมทัง้การขาดประสิทธิภาพและผลิตภาพใน
กระบวนการผลติและการบริหารจดัการในกรณีที่สนิค้าและบริการนัน้อยูใ่นสว่นแบง่ตลาดที่มีการเติบโตสงู 

จากการรวบรวมปัญหาและอปุสรรคของผู้ประกอบการ SMEs ในการด าเนินธุรกรรมการค้าระหว่าง
ประเทศในกลุ่มประเทศสมาชิก OECD พบว่าอุปสรรคส าคัญที่มีผลกระทบต่อความสามารถในการขยายตลาดของ
ผู้ประกอบการ SMEs สู่งต่างประเทศ เรียงล าดบัตามความส าคญัและผลกระทบต่อการขยายตลาดของผู้ประกอบการ 
SMEs ได้แก่ 

1. ความไมเ่พียงพอของทรัพยากรบคุคลในสว่นของแรงงานการผลติและบคุลากรต่างๆ ทัง้ในมิติเชิง
ปริมาณและเชิงคณุภาพและสมรรถภาพของบคุลากร 

2. การขาดแคลนแหล่งเงินทุนในการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะการเพิ่มขึน้ของต้นทนุทางธุรกรรมใน
การขยายตลาดสูต่า่งประเทศ 

3. ความจ ากดัในสว่นของข้อมลูขา่วสารเชิงการค้าการลงทนุที่ส าคัญ ทัง้ในด้านข้อมลูการตลาดเชิง
พืน้ท่ีและความสามารถในการวิเคราะห์ตลาด 

4. ความยากล าบากในการก าหนดกลยทุธ์การตลาด และการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 
5. การไม่มีการบริหารจดัการด้านเวลาที่เพียงพอในกรณีที่ต้องมีการด าเนินธุรกรรมการค้าระหว่าง

ประเทศ 
6. การไม่มีความสามารถในการติดต่อสื่อสารหรือเข้าถึงกลุม่ลกูค้าต่างประเทศที่มีศกัยภาพในการ

บริโภค 
7. ความยากล าบากในการพฒันาสินค้าและบริการรูปแบบใหม่ผ่านกระบวนการวิจัยและพฒันา  

รวมทัง้การประยกุต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ เพื่อรองรับความต้องการของตลาดตา่งประเทศ 
8. ความไมคุ่้นเคยกบัการด าเนินธุรกิจระหวา่งประเทศ 
9. ความไมเ่พียงพอในการพฒันาคณุภาพสนิค้าและบริการให้เป็นไปตามเกณฑ์มาตรฐานการน าเข้า

สนิค้าและบริการของประเทศตา่งๆ รวมถึงอปุสรรคทางการค้าที่มิใช่ภาษีที่ส าคญัในการคุ้มครอง
ตลาดของประเทศผู้น าเข้า 
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10. การขาดประสบการณ์ในด้านธุรกรรมการค้าระหวา่งประเทศ รวมถึงงานด้านเอกสารส าคญัต่าง ๆ
ในกระบวนการน าเข้าและสง่ออกสนิค้า 

ดังนัน้ การเตรียมพร้อมส าหรับผู้ ประกอบการ SMEs ในการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ จึงควรให้
ความส าคญักบัการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด และประเมินความน่าสนใจของแหลง่ตลาดใหม่ที่ต้องการไปลงทนุใน
ด้านต้นทนุ ทกัษะแรงงาน สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ความพอเพียงของโครงสร้างพืน้ฐาน ความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ 
และศกัยภาพของตลาด ซึ่งต้องพิจารณาและให้ความส าคญักับวตัถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจในการลงทุนเพื่อ
ขยายตลาดในมิติส าคญัตา่ง ๆ ดงันี ้

1) เป้าหมายการขยายตลาดเพื่อแสวงหากลุม่ลกูค้าใหม ่ซึง่ธุรกิจต้องพิจารณาทัง้ในเร่ืองขนาดตลาด 
ความสามารถในการบริโภคสนิค้าและบริการของกลุม่เป้าหมายทัง้ในปัจจบุนัและอนาคต 

2) เป้าหมายการขยายตลาดเพื่อแสวงหาแหล่งวตัถุดิบใหม่ ซึ่งธุรกิจต้องพิจารณาในด้านปริมาณ 
คณุภาพ และภาระต้นทนุวตัถดุิบที่ต้องแบกรับ 

3) เป้าหมายการขยายตลาดเพื่อแสวงหาประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งธุรกิจต้องพิจารณาทัง้
ในด้านการประหยดัจากขนาดการผลติ ต้นทนุการผลติที่ลดลง คณุภาพและจ านวนแรงงาน แหลง่
นวตักรรมและเทคโนโลยีใหม ่รวมถึงโครงสร้างพืน้ฐานและสิง่อ านวยความสะดวกทางธุรกิจตา่ง ๆ  

ปัจจัยส าคญัที่ผู้ประกอบการ SMEs ควรให้ความสนใจส าหรับใช้เป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจขยาย
ขอบเขตการตลาดของธุรกิจตา่ง ๆ  ท่ีเหมาะสม และความสามารถในการบริหารจดัการธุรกิจ อนัจะน ามาซึง่ผลสมัฤทธ์ิทาง
ธุรกิจและความคุ้มคา่ในการลงทนุ ทัง้นี ้แนวทางที่ส าคญัของผู้ประกอบการ SMEs ที่ต้องการขยายขอบเขตทางการตลาด
และเจาะกลุม่เป้าหมายการตลาดในตา่งประเทศ ควรด าเนินการเตรียมความพร้อมส าหรับการด าเนินธุรกิจในเวทีการค้า
โลก สามารถสรุปเป็นขัน้ตอนได้ดงันี ้

(1) ศึกษาข้อมูลทางธุรกิจส าหรับการเข้าสู่ตลาดใหม่ (Do Your Homework at Home) ทัง้ใน
ด้านข้อมลูทางธุรกิจเชิงพืน้ที่ กลุม่เป้าหมายที่สนใจ ความต้องการของผู้บริโภคที่หลากหลายรูปแบบการน าเสนอสินค้า
และบริการ โอกาสและความเป็นไปได้ทางการตลาด การวิเคราะห์คูแ่ขง่ทางการตลาดทัง้ในและนอกพืน้ที่ ความได้เปรียบ
ทางการตลาด การค้า และการลงทนุ รวมทัง้กฎหมายและระเบียบการด าเนินธุรกิจที่เก่ียวข้อง 

(2) ประเมินความเป็นไปได้ทางธุรกิจในสินค้าและบริการ (Are You Really Ready?) โดย
อาศยัข้อมลูและการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดที่ด าเนินการมาแล้ว โอกาสในการเข้าถึงกลุม่ผู้บริโภคผ่านการวิเคราะห์
ความเป็นไปได้ทางธุรกิจ รวมถึงปัญหาและอปุสรรคอนัจะเกิดขึน้เพื่อเตรียมความพร้อม 

(3) พิจารณาท าเลที่ตัง้ของธุรกิจ (You Have to Start Somewhere) โดยพิจารณาลกัษณะและ
ความต้องการของกลุม่เป้าหมายในสนิค้าและบริการ รวมทัง้ศกึษาและวิเคราะห์ความได้เปรียบทางธุรกิจ 

(4) เร่ิมต้นด าเนินกจิการธุรกิจ (Setting Up the Shop) โดยมุง่เน้นการสร้างความโดดเดน่ในสนิค้า
และบริการ การจดัหมวดหมูส่นิค้าและบริการตามประเภทและความต้องการของกลุม่ลกูค้ารวมทัง้พยายามสร้างจุดแข็ง
หรือข้อได้เปรียบในสนิค้าและบริการ 
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(5) สร้างทีมงานที่เข้มแข็งและมีประสิทธิภาพ (Build a Good Team) โดยเฉพาะการก าหนด 
กลยทุธ์การบริหารงานบคุคลทัง้ในสว่นของพนกังานทัว่ไป ผู้ เช่ียวชาญ และฝ่ายบริหารจดัการให้สามารถท างานร่วมกัน 
นอกจากนี ้ยงัต้องปลกูฝังทศันคติและสร้างแรงจงูใจในการท างานร่วมกนั  

(6) สร้างตราสินค้าของตนเอง (Build a Brand) ให้เป็นที่ยอมรับและรู้จกัในกลุ่มผู้บริโภคที่เป็น
เป้าหมายเฉพาะและผู้บริโภคทัว่ไปให้เป็นท่ีรู้จกัสนิค้าและบริการอยา่งแพร่หลาย ผา่นการสร้างตราสนิค้าที่เข้มแข็ง 

(7) แสวงหาพันธมิตรทางธุรกิจ (Partners Welcome) โดยต้องค านึงถึงผลตอบแทนทางการเงินที่
คุ้มคา่กบัหุ้นสว่นทางธุรกิจที่มุง่การขยายตลาด รวมทัง้พยายามสร้างหุ้นสว่นทางธุรกิจเชิงกลยทุธ์ใหม ่และให้ความส าคญั
กบัมลูคา่ทางธุรกิจที่มีการแบง่ปันผลประโยชน์ร่วมกนั 

(8) ปรับตัวให้กลมกลืนกับสภาพแวดล้อมในท้องถิ่น (Get Down With the Lingo) โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งการให้ความส าคัญกับการติดต่อสื่อสารภายในท้องถ่ินผ่านการใช้ภาษา การติดต่อสื่อสารการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ เพื่อขยายฐานกลุม่เป้าหมายให้ครอบคลมุและทัว่ถึง 

(9) สร้างความเชื่อม่ันและความศรัทธาของสินค้าและบริการในกลุ่มผู้บริโภค (Hitting the 
Headlines) ผา่นการเลอืกสรรตวัแทนธุรกิจด้านการประชาสมัพนัธ์สินค้าที่น่าเช่ือถือและสามารถเข้าถึงกลุม่เป้าหมายใน
ทกุระดบัชัน้ 

(10) สร้างความสัมพันธ์อันดีในการด าเนินธุรกิจ (Spread the Love) โดยต้องค านึงอยู่เสมอว่า
การกระท าใดๆ ที่เกิดขึน้ในกิจกรรมทางธุรกิจย่อมสง่ผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ของสินค้าและกิจการอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ 
ดงันัน้ การสร้างความสมัพนัธ์ที่แนน่แฟ้นเป็นอนัหนึง่อนัเดียวกันกบัผู้บริโภคและกลุม่ธุรกิจอื่นๆ ท่ีเก่ียวข้องจึงถือว่าเป็นสิ่ง
ที่ประเมินคา่มิได้ และสง่ผลตอ่การด าเนินธุรกิจในระยะยาว 
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“Market Access Strategy for SMEs in Service Sector” 

 
วิทยากร Mr. Taneo  Moriyama, 

Managing Director, Insight Incorporation, Japan 
วันและเวลา วนัองัคารท่ี 10 มีนาคม 2558 

เวลา 16.00 -17.30 น. 
 

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมภาคการบริการนับได้ว่ามีบทบาทส าคัญส าหรับการขยายตัวทาง
เศรษฐกิจของประเทศญ่ีปุ่ น จากการรวบรวมข้อมลูเชิงโครงสร้างทางเศรษฐกิจของญ่ีปุ่ นในปี 2012 พบว่าผลิตภณัฑ์มวล
รวมที่เกิดจากภาคบริการมีสดัสว่นกวา่ร้อยละ 73 ของมลูคา่ผลติภณัฑ์มวลรวมของประเทศ โดยสาขาการบริการที่ส าคญั
ของประเทศญ่ีปุ่ น อาทิ ธุรกิจสารสนเทศและการสื่อสาร ธุรกิจการขนส่ง ธุรกิจค้าส่ง ค้าปลีก ธุรกิจด้านการเงินและ
ประกันภัย ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์และการเช่าซือ้ ธุรกิจการวิจัยทางวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี ธุรกิจที่พักอาศัยและ
ภตัตาคาร ธุรกิจสนัทนาการ ธุรกิจสนบัสนนุการศึกษาและการเรียนรู้ ธุรกิจด้านการแพทย์ บริการสขุภาพ และสวสัดิการ 
และธุรกิจการบริการอื่น ๆ ที่เก่ียวข้อง 

จากตวัเลขการเติบโตของมลูคา่การสง่ออกในธุรกิจการบริการของญ่ีปุ่ น ซึง่นบัตัง้แตปี่ 1983 มลูคา่การ
สง่ออกของภาคบริการเพิ่มขึน้ร้อยละ 9.6 จนกระทัง่ถึงในปี 2010 มูลค่าการสง่ออกภาคบริการของญ่ีปุ่ นมลูค่ารวม 3.9 
ล้านล้านเหรียญสหรัฐฯ ทวา่อตัราการเติบโตของมลูค่าที่เกิดจากภาคบริการของญ่ีปุ่ นนบัตัง้แต่ปี 2012 เป็นต้นมา ยงัล้า
หลงักวา่อตัราการเติบโตของธุรกิจภาคบริการในประเทศจีนและอินเดีย โดยในปี 2012 มลูค่าการสง่ออกภาคบริการของ
ประเทศจีนและอินเดียมีมลูคา่รวมกวา่ 190,000 และ 140,000 ล้านเหรียญสหรัฐ ตามล าดบั 

จากสภาพปัญหาการถดถอยของภาคบริการในประเทศญ่ีปุ่ นข้างต้น พบวา่มีสาเหตมุาจากปริมาณการ
บริโภคสนิค้าและบริการในประเทศถึงจุดอิ่มตวัอนัเนื่องมาจากการคงที่ของจ านวนประชากร การอิ่มตวัของจ านวนธุรกิจ
บริการโดยเฉพาะการรองรับตลาดภายในประเทศภายใต้สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ อาทิ กฎหมายกฎระเบียบการคุ้มครอง
ธุรกิจที่เอือ้อ านวยในบางสาขา เช่น ธุรกิจบริการสขุภาพ ธุรกิจการศึกษา และธุรกิจบริการขนสง่ การไม่สามารถถ่ายทอด
องค์ความรู้ในเชิงภูมิปัญญาท้องถ่ินให้กับคนรุ่นหลงั และการประสบกับอุปสรรคในการเข้าถึ งตลาดต่างประเทศจาก
มาตรการการค้าที่มิใช่ภาษี เป็นต้น ซึง่ปัจจยัเหลา่นีส้ง่ผลกระทบอตัราการเพิ่มขึน้ของมลูคา่การสง่ออกและผลิตภนัฑ์มวล
รวมของประเทศที่น้อยกวา่อตัราการเพิ่มขึน้ของประเทศจีน 

แบบอย่างความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจภาคบริการของประเทศญ่ีปุ่ นภายใต้สภาพการณ์ทาง
เศรษฐกิจที่ภาคบริการมีอตัราการเติบโตที่ถดถอยลงอย่างต่อเนื่อง โดยธุรกิจกลุ่มดงักลา่วพยายามสร้างความแตกต่าง
และความโดดเด่นในธุรกิจของตนเอง และสามารถเข้าถึงผู้บริโภคด้วยรูปแบบการบริการที่เป็นเอกลกัษณ์และตรงตาม
ความต้องการของผู้บริโภค มีอาทิ  
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1. ธุรกิจการบริการด้านการขนส่งสินค้า “TA-Q-BIN” 

“TA-Q-BIN” เป็นรูปแบบหนึ่งของการด าเนินธุรกิจการบริการด้านการขนสง่สินค้าประเภท Door 
to Door สญัชาติญ่ีปุ่ น โดยเฉพาะการขนส่งสินค้าและผลิตภัณฑ์ขนาดเล็กและขนาดกลางภายใต้บริษัท Yamato 
Transport Company Limited ซึง่เป็นธุรกิจการขนสง่สนิค้าชัน้น าของประเทศญ่ีปุ่ น มีการจ้างพนกังานรวม 157,000 คน 
โดยธุรกิจน าเสนอรูปแบบการจดัสง่สนิค้าที่มีความหลากหลาย และให้ความส าคญักบัการรักษาเวลา ความซื่อตรงในการ
ด าเนินธุรกิจ และที่ส าคญัที่สดุคือเน้นความปลอดภยัในระหวา่งการจดัสง่สนิค้ามิให้เกิดความเสียหายใด ๆ โดยการจดัสง่
สนิค้าทัง้หมดจะต้องสง่มอบถึงมอืผู้ รับในทกุกรณีตามระยะเวลาที่ผู้สง่ก าหนดวา่จะให้ถึงมือในเวลาใดของแตล่ะวนั ซึง่การ
บริการนีด้ าเนินการทกุวนั ทัง้นี ้ประเภทการจดัสง่สนิค้าในรูปแบบของ “TA-Q-BIN” มีหลายรายการ อาทิ 

1. TA-Q-BIN Collect เป็นรูปแบบการให้บริการจดัสง่สินค้าผ่านระบบ Online Shopping และ
เรียกเก็บค่าบริการจัดส่งปลายทางผ่านระบบบัตรเครดิตเมื่อจัดส่งสินค้าถึงมือผู้ รับเป็นที่
เรียบร้อยแล้ว 

2. Cool TA-Q-BIN เป็นรูปแบบการให้บริการจดัสง่สินค้าประเภทอาหารสด ผลิตภณัฑ์อาหาร
แช่แข็ง และสนิค้าที่มีระยะเวลาการเก็บรักษาจ ากดั โดยรับประกนัความสดและปลอดภยัของ
สนิค้า ซึง่กระบวนการจดัสง่สนิค้านัน้จะใช้รถห้องเย็นที่มีการควบคมุอณุหภมูิในระหว่าง 10-
15 องศาเซลซียส 

3. PC TA-Q-BIN เป็นรูปแบบการให้บริการจัดส่งสินค้าประเภทอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และ
อิเลก็ทรอนิกส์ตา่งๆ ทีเ่กิดความช ารุดเสยีหายได้งา่ย โดยวสัดแุละบรรจภุณัฑ์หีบหอ่ที่ใช้บรรจุ
นัน้ จะเป็นวสัดพุิเศษป้องกนัแรงกระแทกพิเศษ 

การด าเนินธุรกิจของ “TA-Q-BIN” นัน้ในระยะแรกเป็นการจัดสง่สินค้าขนาดเล็กเพื่อตอบสนอง
ตลาดภายในประเทศ และด้วยการบริการท่ีมีประสทิธิภาพและได้รับความไว้วางใจจากผู้บริโภครวมทัง้การน าเสนอรูปแบบ
การจดัส่งสินค้าที่หลากหลาย ส่งผลให้กิจการสามารถขยายธุรกิจไปยงัประเทศต่างๆ ในภูมิภาคเอเชีย อาทิ สาธารณรัฐ
ประชาชนจีน สาธารณรัฐจีนไต้หวนั ฮ่องกง มาเลเซีย และสิงคโปร์ ผ่านการสร้างเครือข่ายพนัธมิตรทางธุรกิจของประเทศ
ตา่งๆ  

2. ธุรกิจบริการด้านการค้าปลีก “AEON Shopping Center”  

AEON Group  เป็นธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่ของประเทศญ่ีปุ่ นที่มีอตัราการขยายตวัของธุรกิจ
อย่างรวดเร็วและมีการลงทนุในรูปแบบต่างๆ ที่สามารถตอบสนองความต้องการและวิถีชีวิตของประชากรญ่ีปุ่ นได้อย่าง
ทัว่ถึง จากผลการด าเนินธุรกิจที่ผา่นมา พบวา่ AEON เป็นธุรกิจค้าปลกีที่มีรายได้สงูสดุของประเทศรวมกว่า 741 พนัล้าน
เยน มีจ านวนห้างสรรพสนิค้าในญ่ีปุ่ นและประเทศตา่งๆ รวม 168 สาขา และอีก 61 แหง่ที่เป็นร้านค้าปลกีกระจายตวัทัง้ใน
ญ่ีปุ่ นและต่างประเทศ สง่ผลให้เกิดการจ้างงานในกิจการรวมทัง้สิน้กว่า 420,000 คน นอกจากนี ้ยงัรวมถึงธุรกิจบริการ
การเงินผา่นระบบบตัรเครดิตและการให้บริการธุรกรรมทางการเงินประเภทต่างๆ อาทิ E-money Card โดยมีธุรกรรมทาง
การเงินเป็นมูลค่ากว่า 1,580 พนัล้านเยน ทัง้นี ้ในส่วนของห้างสรรพสินค้าค้าปลีกในรูปแบบของ “AEON Shopping 
Center” นัน้ มีการขยายกิจการและสาขาด าเนินการอย่างแพร่หลายทัง้เพื่อรองรับการบริโภคและการใช้จ่าย
ภายในประเทศและในตา่งประเทศ 

ส าหรับประเทศไทย AEON เข้ามาด าเนินธุรกิจในหลายรูปแบบทัง้การให้บริการธุรกรรมทางการ
เงินประเภทสนิเช่ือ ธุรกิจบตัรเครดิต และธุรกิจห้างค้าปลีก โดยเฉพาะในสว่นของการด าเนินธุรกิจร้านค้าปลีกในประเทศ
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ไทยนัน้ มีการขยายสาขาร้านค้าปลกีภายใต้ตราสนิค้า “MaxValue Tanjai” เป็นจ านวนเพิ่มมากขึน้ โดยกลยทุธ์ธุรกิจที่ทาง
กิจการน ามาใช้เป็นการให้ความส าคญักบัการค้าปลกีในรูปแบบร้านสะดวกซือ้เพิ่มมากขึน้ และปรับเปลีย่นจากธุรกิจที่เป็น
ห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่มาเป็นร้านค้าปลีกขนาดเล็กที่สามารถเข้าถึงกลุม่ผู้บริโภคได้อย่างครอบคลมุในทกุระดบัของ
รายได้ 

3. ธุรกิจการบริการด้านสันทนาการ “QB HOUSE: 10-minutes Haircutting”  

“QB HOUSE 10-minutes Haircutting” เป็นธุรกิจบริการตดัผมเพียงอยา่งเดียวเทา่นัน้ โดยธุรกิจ
ดงักลา่วมีความโดดเดน่ทางธุรกิจในด้านการให้บริการตดัผมที่รวดเร็วในเวลาเพียง 10 นาทีและมีราคาประหยดั เหมาะสม
และสอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าวัยรุ่นและวัยท างานที่ต้องการความรวดเร็ว นอกจากนัน้ ธุรกิจยังให้
ความส าคญักับอปุกรณ์และเคร่ืองมือต่างๆ ในร้านตดัผมซึ่งเน้นความสะอาดและสขุอนามยัของลกูค้าเป็นส าคญั อาทิ 
การเปลีย่นแผน่รองคอและหวีส าหรับตดัผมทกุครัง้ที่มีลกูค้ารายใหม่ การรักษาอนามยัของอปุกรณ์การตดัผมผ่านการฆ่า
เชือ้โรคโดยใช้เคร่ืองมือที่ทนัสมยั เป็นต้น 

จดุแข็งส าคญัประการหนึง่ของ “QB HOUSE: 10-minutes Haircutting” คือ การพฒันาบคุลากร
ของธุรกิจให้มีความเช่ียวชาญและมีทกัษะในการออกแบบทรงผมและตดัผมได้อย่างมืออาชีพโดยทางร้านจะมีการฝึกฝน
และพฒันาทกัษะการตดัผมของช่างผา่นการท างานจริง นอกจากนี ้ยงัมีการสร้างแรงจงูใจให้กบัพนกังานเหลา่นัน้ผา่นการ
สนบัสนนุและผลกัดนัให้มีการเติบโตก้าวหน้าในสาขาอาชีพ และในแต่ละปีจะมีการจดังานประกวดการออกแบบทรงผม
และทกัษะการตดัผมของพนกังานในร้านให้มีการพฒันาทกัษะฝีมือให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ ปัจจุบนั “QB HOUSE: 
10-minutes Haircutting” มีสาขาในประเทศญ่ีปุ่ นรวม 480 สาขา มีผู้ รับบริการกว่า 15,000 คน และมีสาขาในประเทศ
ตา่งๆ ได้แก่ สงิคโปร์ ฮ่องกง และไต้หวนัรวมกวา่ 85 สาขา มีผู้ รับบริการรวม 2,500 คนโดยประมาณ 
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“Japanese Cases of Market Access 
Focusing on Japanes Retailers in Foreign Market” 

 
วิทยากร Mr. Taneo Moriyama, 

Managing Director, Insight Incorporation, Japan 
วันและเวลา วนัพธุที่ 11 มีนาคม 2558 

เวลา 09.00-10.30 น. 
 

กลา่วได้ว่าภาคการค้าปลีกนบัเป็นธุรกิจภาคการบริการที่ส าคญัสาขาหนึ่งที่มีบทบาทในการก าหนด
อตัราการขยายตวัของระบบเศรษฐกิจประเทศญ่ีปุ่ น ในแตล่ะปีธุรกิจภาคการค้าปลีกในประเภทร้านอาหารและภตัตาคาร 
ธุรกิจเคร่ืองดื่ม และธุรกิจประเภทอาหารขบเคีย้ว และพบว่าในทุกสปัดาห์จะมีสินค้าใหม่วางขายบนชัน้สินค้าในร้าน
สะดวกซือ้อยา่งน้อย 100 รายการ ในขณะที่สินค้าประเภทเสือ้ผ้าแฟชัน่และเคร่ืองประดบัตกแต่งจะมีผลิตภณัฑ์หรือการ
ออกแบบสินค้าใหม่มาน าเสนอลกูค้าอย่างน้อย 2 สปัดาห์ต่อครัง้  สถานการณ์ดงักล่าวบ่งบอกถึงสภาพการแข่งขนัทาง
ธุรกิจค้าปลกีที่มีความรุนแรงและผู้ประกอบการต้องพยายามแสวงหากลยทุธ์ทางธุรกิจรูปแบบใหม่มาใช้อย่างสม ่าเสมอ
เพื่อให้ธุรกิจของตนเองสามารถอยูร่อดได้ภายใต้การแขง่ขนัทางการค้าดงักลา่ว ทัง้นี ้ลกัษณะเฉพาะของธุรกิจค้าปลีกของ
ประเทศญ่ีปุ่ น สรุปได้ดงันี ้

1) เป็นธุรกิจที่มีร้านค้าจ านวนมาก มีการแข่งขนัทางธุรกิจสงู โดยเฉพาะอย่างยิ่งการแข่งขนัด้าน
ราคาสนิค้า (Red Ocean) สง่ผลให้ก าไรตอ่หนว่ยที่ได้รับมกัไมส่งูมากนกั 

2) เป็นธุรกิจที่ยอดขายและก าไรทางธุรกิจที่แตล่ะรายได้รับเช่ือมโยงกบัระบบการบริหารจดัการสนิค้า
คงคลงัและระยะเวลาในการวางขายสนิค้า 

3) เป็นธุรกิจที่ยิ่งผู้ประกอบการสามารถลดปัญหาสินค้าไม่มีวางจ าหน่ายและการสญูเสียโอกาสใน
การขายสนิค้าได้มากเทา่ใด ยอดขายและก าไรก็จะเพิ่มขึน้อยา่งตอ่เนื่อง 

4) เป็นธุรกิจที่การน าเสนอสินค้าและผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง มีผลกระทบต่อความต้องการ
และการยินดีจ่ายเพื่อการบริโภคสนิค้าของกลุม่ลกูค้าเป็นอยา่งสงู 

ตวัอย่างของธุรกิจการค้าปลีกที่ประสบความส าเร็จที่ได้รับการยอมรับว่าเป็นธุรกิจค้าปลีกที่มีขนาด
ใหญ่ล าดบัสองรองลงมาจากกลุม่บริษัท AEON ได้แก่ กลุม่บริษัทค้าปลีก Seven & I ซึ่งมีรายธุรกิจย่อยที่เป็นร้านค้า
สะดวกซือ้และร้านค้าปลีกในเครืออยู่มากมายและเป็นที่รู้จกั อาทิ Ito-Yokado, Seibu, Sogo, และ 7-Eleven โดยเฉพาะ
ร้านสะดวกซือ้ “7-eleven” ซึ่งมีสาขามากที่สดุในโลกกว่า 52,400 สาขา (ในประเทศญ่ีปุ่ น 16,300 สาขา และอีก 8,600 
สาขาในสหรัฐอเมริกาและแคนาดา)  และยงัมีสาขาอีกมากมายทัง้ในภูมิภาคเอเชียและยุโรป ซึ่งกลยทุธ์ในการด าเนิน
ธุรกิจร้านค้าปลีกที่ส าคญั คือ การมุ่งเน้นความเป็นธุรกิจค้าปลีกที่มีนวตักรรม โดยเฉพาะอย่างยิ่งการมีตราสินค้าที่เป็น
ของตนเอง รวมทัง้การสร้างภาพลกัษณ์ในสนิค้าที่วางขายที่ให้ความส าคญักบัคณุค่าของสินค้ามากกว่าการขายสินค้าใน
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ราคาถูก โดยหากพิจารณาผลส าเร็จจากการขยายสาขาของธุรกิจค้าปลีก “7-eleven” ไปยงัประเทศสหรัฐอเมริกาและ
ได้รับการยอมรับจากกลุม่ผู้บริโภคเป็นอยา่งสงูนัน้ เป็นผลมาจากการด าเนินการ ดงันี  ้

1) การใช้กลยทุธ์ทางธุรกิจในลกัษณะของสิทธิการเป็นผู้แทนในการจ าหน่ายหรือ Franchising ซึ่งมี
คา่ใช้จ่ายการลงทนุไมส่งูมากนกั รวมทัง้ยงัเป็นวิธีการท่ีส าคญัในการกระตุ้นให้เจ้าของธุรกิจที่เป็น 
Franchisee บริหารจดัการร้านค้าของตนเอง 

2) การพฒันาเครือขา่ยธุรกิจโดยใช้ท าเลที่ตัง้เป็นตวัก าหนด รวมถึงการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด
การกระจายสนิค้า และการสร้างตราสนิค้าเป็นของตนเอง 

3) ในด้านการบริหารจดัการสินค้าคงคลงั (Stock Management) ธุรกิจใช้วิธีการเก็บข้อมลูรายการ
ซือ้ขายสนิค้าอยา่งตอ่เนื่องเพื่อให้ทราบความถ่ีของการระบายสนิค้า 

4) การให้ความส าคัญในการพัฒนานวัตกรรมอันเก่ียวเนื่องกับสินค้ามากกว่าการใช้ราคาเป็น
แรงจูงใจ และท้ายที่สดุการกระจายและจดัสง่สินค้าไปยงัสาขาต่างๆ ด้วยกระบวนการที่รวดเร็ว 
ตอ่เนื่อง และสม ่าเสมอ 

จากแนวโน้มสถานการณ์การขยายขนาดของเมืองต่างๆ ในโลก จากการคาดการณ์โดย ADB Green 
Urbanization in Asia 2012 พบวา่ในปี 2015 จะมีจ านวนเมืองใหญ่ตา่งๆ ในโลกเพิ่มขึน้เป็น 37 เมือง และในจ านวนเมือง
ใหญ่ที่เพิ่มขึน้นัน้ เป็นเมืองที่อยูใ่นภมูิภาคเอเชียและภมูิภาคอเมริกาใต้เป็นสว่นใหญ่ ซึ่งแสดงถึงแหลง่ตลาดขนาดใหญ่ที่
สมบรูณ์ด้วยทรัพยากร ปริมาณการบริโภค ปริมาณการลงทุน รวมทัง้ขนาดและระดบัของตลาดในการรองรับสินค้าและ
บริการที่เพิ่มขึน้ตามมา ลกัษณะการเกิดขึน้ของตลาดใหม่ที่มีก าลงัซือ้สงูดงักลา่วส่งผลให้การประกอบธุรกิจค้าปลีกที่
ตอบสนองความต้องการและมีความใกล้ชิดกบัการด าเนินชีวิตประจ าวนัของผู้บริโภคสามารถมีช่องทางการขยายตวัของ
ธุรกิจเพิ่มมากขึน้ 

กรณีศึกษาธุรกิจค้าปลีกประเภทอาหารสดและอาหารแช่แข็ง นบัเป็นกรณีศึกษาที่น่าสนใจในการ
ก าหนดแนวทางและวิธีการในการบริหารจดัการธุรกิจให้สามารถรองรับความต้องการที่หลากหลายของผู้บริโภคในแต่ละ
ท าเลที่ตัง้ของร้านค้าปลีกได้สมบูรณ์ยิ่งขึน้ผ่านแนวคิด “Temperature-Separate Combined Distribution System 
(CDS)” โดยการคดัแยกรายการสินค้าอาหารสดและอาหารแช่แข็งตามแต่ละอณุหภมูิที่เหมาะสมในการรักษาความสด
ของสนิค้า โดยมีการออกแบบระบบจดัสง่สนิค้าที่ใช้ห้องเย็นออกเป็น 4 กลุม่ตามระดบัอณุหภมูิของอาหารแต่ละประเภท 
ท าให้สนิค้านัน้มีความสดใหมอ่ยูเ่สมอและสามารถบริหารจดัการสินค้าคงคลงั การขาดแคลนสินค้าในชัน้วางสินค้า และ
รูปแบบการจดัวางสนิค้าได้อยา่งมีระบบมากขึน้ สอดคล้องกบัลกัษณะและพฤติกรรมการจบัจ่ายสินค้าประเภทอาหารสด
แช่แข็ง  
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“Success Story of Global Market in Korean Service” 

 
วิทยากร Dr. Ju-Young Park, Professor 

Department of Small Business and Entrepreneurship, 
College of Business Administration, Soongsil University, ROK 

วันและเวลา วนัพธุที่ 11 มีนาคม 2558 
เวลา 11.00 – 12.30 น. 

 

จากที่ได้กลา่วมาข้างต้นแล้ววา่ธุรกิจการบริการในสาธารณรัฐเกาหลมีีบทบาทส าคญัเป็นอย่างมากใน
การเติบโตและความก้าวหน้าของระบบเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ ทัง้ในมิติของจ านวนธุรกิจและก าลงัแรงงานใน
สถานประกอบการที่มีแนวโน้มขยายตวัเพิ่มขึน้อย่างต่อเนื่องในช่วงระยะเวลาที่ผ่านมา การขยายสาขาการด าเนินธุรกิจ
บริการสญัชาติเกาหลไีปยงัประเทศตา่งๆ จึงเป็นยทุธศาสตร์ส าคญัในการสร้างความเติบโตทางเศรษฐกิจในระยะยาว ซึ่ง
สาเหตหุลกัที่ท าให้ธุรกิจมีการขยายตลาดไปยงัต่างประเทศนัน้ เป็นผลมาจากความอิ่มตวัของตลาดภายในประเทศและ
ความรุนแรงของการแขง่ขนั การเติบโตของจ านวนประชากรโลกที่เพิ่มขึน้อยา่งตอ่เนื่องโดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุม่ประเทศ
ที่เป็นตลาดใหม ่และท าเลที่ตัง้ของธุรกิจที่สามารถเพิ่มรายได้ในการประกอบธุรกิจในการขยายตลาด ซึ่งปัจจยัส าคญัใน
การพิจารณาและประเมินศกัยภาพของตลาดใหมน่ัน้ สามารถสรุปได้ดงันี ้

 
 
 

   
   
 
 
 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะของตลาดใหม่ 
 ขนาดของตลาด 
 กฎระเบียบและระบบภาษี 
 หุ้นสว่นธุรกิจในพืน้ท่ี 
 ความใกล้เคยีงด้านวฒันธรรม 
 ความมัน่คงทางการเมือง 
 ความไมแ่นน่อนทางสภาพแวดล้อม 

แนวทางการเข้าสู่ตาดใหม่ 
 สิทธิการเป็นผูแ้ทนจ าหน่าย 
 การขยายสาขา 
 การพฒันาเชิงพืน้ที ่
 สิทธิการเป็นผูจ้ าหน่ายหลกั 
 การร่วมลงทนุ 
 การใหสิ้ทธิในการด าเนินกิจการ 

ผู้เป็นเจ้าของธุรกจิ 
 ความสามารถด้านการเงินและ

ทรัพยากร 
 อ านาจการควบคมุ 
 แรงจงูใจเชิงกลยทุธ์ 
 ระบบบริหารจดัการ 
 ลกัษณะเฉพาะของสนิค้า/บริการ 
 ประสบการณ์การการด าเนินธุรกิจ 
 ศกัยภาพในตราสนิค้า 
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จากการรวบรวมข้อมลูเชิงส ารวจด้านการขยายตลาดธุรกิจบริการของประเทศเกาหลีใต้ ในรูปแบบของ
การขายสิทธ์ิการเป็นผู้แทนจ าหน่าย (Franchising) ในปี 2012 โดย Korea Chamber of Commerce and Industry 
พบวา่ มีการขยายสาขาธุรกิจไปยงัสาธารณรัฐประชาชนจีนมากที่สดุ คิดเป็นร้อยละ 64.6 รองลงมาได้แก่ สหรัฐอเมริกา 
และประเทศญ่ีปุ่ น คิดเป็นร้อยละ 32.3 และร้อยละ 10.4 ตามล าดบั และหากพิจารณาในรูปแบบการขายสิทธ์ิการเป็น
ผู้แทนจ าหน่ายในธุรกิจประเภทอาหาร ธุรกิจร้านค้าปลีก และธุรกิจสาขาการบริการนัน้ พบว่าร้อยละ 35.4 เป็นการขาย
สทิธ์ิการเป็นผู้แทนจ าหนา่ยโดยตรง อีกร้อยละ 30.2 และร้อยละ 28.1 เป็นการร่วมลงทนุในธุรกิจ และการลงทนุโดยตรงใน
ธุรกิจ ตามล าดบั 

การด าเนินการที่ส าคัญประการหนึ่งเมื่อธุรกิจตัดสินใจที่จะขยายตลาดหรือขยายการลงทุนไปใน
ประเทศต่างๆ ธุรกิจจ าเป็นต้องมีการประเมินศักยภาพในการขยายตลาดสู่ต่างประเทศ (Overseas Expansion 
Assessment) โดยมีขัน้ตอนตามแบบจ าลองการประเมินศกัยภาพการเข้าสู่ตลาดใหม่ตามแนวคิดของ  Aliouche and 
Schlentrich (2009) ดงันี ้

1) ขัน้ตอนที่ 1 การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด (Market Opportunity Analysis) โดยต้อง
พิจารณาทัง้ในด้านขนาดของประชากร ซึง่เป็นตวัชีว้ดัส าคญัในด้านปริมาณการบริโภคสินค้าและการเป็นแหลง่ทรัพยากร
ด้านแรงงานในการประกอบธุรกิจ รวมทัง้ต้องวิเคราะห์ความสามารถในการจบัจ่ายใช้สอยหรือความสามารถในการซือ้
สนิค้าของผู้บริโภคในพืน้ท่ีนัน้ 

2) ขัน้ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ความเสี่ยงทางการตลาด (Market Risk Analysis) โดยพิจารณา
ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึน้ในการด าเนินธุรกิจใน 2 มิติส าคัญคือ ความเสี่ยงด้านเศรษฐกิจและภาวะทางการเมืองของ
ประเทศ อนัจะมีผลโดยตรงต่อเนื่องและความอยู่รอดในการด าเนินธุรกิจ และความเสี่ยงด้านกฎหมายและข้อก าหนด
ระเบียบทางการค้าตา่งๆ ของประเทศที่เก่ียวข้องกบัการด าเนินธุรกิจในรูปแบบตา่งๆ  

3) ขัน้ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ด้านความแตกต่างทางวัฒนธรรมและภูมิศาสตร์ (Cultural and 
Geographic Distance Analysis) โดยต้องพิจารณาทัง้ในมิติด้านรายละเอียดพืน้ฐานทางภมูิศาสตร์ทัง้ในเชิงเศรษฐกิจ
และสงัคม โดยเฉพาะอยา่งยิ่งประเด็นด้านภาษาและวฒันธรรมของคนในท้องถ่ินซึง่มีความแตกตา่งกนัในแตล่ะพืน้ท่ี และ
มิติด้านระยะทาง อนัจะสง่ผลต่อการวางแผนด้านระบบการขนส่งและการบริหารสินค้าคงคลงั ซึ่งส่งผลกระทบอย่างมี
นยัส าคญัตอ่การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 

ดงันัน้ จึงสามารถสรุปเป็นกลยุทธ์แห่งความส าเร็จในการขยายธุรกิจบริการสูต่ลาดต่างประเทศของ
ประเทศเกาหลใีต้ ซึง่มีแนวทางที่ส าคญัและสามารถด าเนินการเห็นผลเป็นที่ประจกัษ์ชดั โดยธุรกิจต้องมีการเตรียมพร้อม
การขยายตลาดอย่างเป็นระบบทัง้ในด้านการสร้างการรับรู้ในตราสินค้าและการพัฒนาระบบกา รขยายธุรกิจที่มี
ประสทิธิภาพ การมีผู้ เช่ียวชาญหรือผู้มีองค์ความรู้ด้านตลาดต่างประเทศในการให้ค าปรึกษาแนะน าและวางแผนเชิงกล
ยทุธ์ การเลือกหุ้นส่วนทางธุรกิจที่มีประสบการณ์และมีความเข้าใจในสินค้าซึ่งมีลกัษณะเดียวกนัหรือใกล้เคียงกนั และ
สร้างความสมัพนัธ์อนัดีทัง้ในเชิงการด าเนินธุรกิจและผลประโยชน์ และท้ายที่สดุการรู้จกัและคดัเลือกตลาดเป้าหมายใน
การขยายธุรกิจ ซึง่ต้องอาศยัการพิจารณาในด้านสภาพการณ์ด้านการแขง่ขนัในอนาคต รวมถึงปัญหาอปุสรรคตา่ง ๆ ของ
ตลาดเป้าหมาย อนึ่ง แบบอย่างความส าเร็จและแนวทางการก าหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจบริการประเภทต่างๆ ในระดับ
นานาชาติที่ประสบความส าเร็จในการขยายกิจการสูต่ลาดตา่งประเทศ มีอาทิ 
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PARIS BAGUETTE  ท าเลที่ตัง้ร้านค้าที่อยูใ่นแหลง่ลกูค้าระดบัสงู เนื่องจากธุรกิจได้ก าหนด
ต าแหนง่ของสนิค้าไว้ในระดบั Premium Bakery Shop 

 การประชาสมัพนัธ์สนิค้าทีม่ีความตอ่เนื่อง เช่น การจดักิจกรรมสนบัสนนุ
ขนมและอาหารวา่งแก่นกัเรียนกวา่ 500 ครัง้ที่ผา่นมา 

 การออกแบบสนิค้าที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในพืน้ท่ี เช่น 
การพฒันาขนมปังแบบท้องถ่ิน 

BBQ 

(Fried Chicken Restaurant) 

 ให้ความส าคญักบัการวจิยัและพฒันาทัง้ในด้านวตัถดุิบ สนิค้าส าเร็จ 
และระบบการผลติโดยรวม อาทิ การก าหนดเป้าหมายเป็น Chicken 
College ในอนาคตโดยสร้างศนูย์การเรียนรู้และศนูย์ฝึกอบรมเฉพาะด้าน 

 มีการวิเคราะห์ด้านวฒันธรรมการกินอาหารและรูปแบบอาหารที่แมน่ย า 
อาทิ การพฒันาเมนอูาหารท่ีสอดคล้องในแตล่ะท้องถ่ิน อาทิ การเพิ่ม
รายการอาหารเนือ้แกะในสาขาประเทศอินเดีย 

Mr. Pizza  มีการก าหนดต าแหนง่ทางการตลาดของร้านอาหารให้เป็นท่ียอมรับใน 50 
ล าดบัแรกของประเทศจีน 

 มีการสนบัสนนุให้พนกังานของร้านอาหารในสาขาประเทศจีน มาศกึษา
ตอ่ในประเทศเกาหล ีเพื่อพฒันาความรู้และทกัษะ 

LOTTERIA  สร้างความเข้าใจในวฒันธรรมการทานอาหารนอกบ้านของแตล่ะสาขาใน
ตา่งประเทศ อาทิ การพฒันารูปแบบร้านอาหารทีเ่น้นบรรยากาศความ
อบอุน่ในครอบครัวในสาขาประเทศเวยีดนาม 

 พฒันารูปแบบการบริหารจดัการบลุากรที่เป็นรูปธรรม เช่น การจ้าง
พนกังานในอตัราคา่จ้างคอ่นข้างสงูเพื่อขจดัปัญหาพนกังานย้ายงาน 

TUDARI  สร้างความเข้าใจในวฒันธรรมการทานอาหารนอกบ้านของแตล่ะสาขาใน
ตา่งประเทศ อาทิ ในสาขาประเทศเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ ลกูค้าสามารถ
สงัสรรค์ในร้านอาหารได้มากกวา่ 3-4 ชัว่โมง 

 ก าหนดขนาดของร้านอาหารให้กว้างขวางและเพียงพอตอ่ความต้องการ
บริโภคของลกูค้า 
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วิทยากร Mr. Abdut Kareem Sulaiman, 
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ผลจากการเปลี่ยนแปลงด้านสถานการณ์การแข่งขันทางธุรกิจในโลกปัจจุบัน ส่งผลกระทบอย่าง
หลีกเลี่ยงไม่ได้ต่อผู้ประกอบการ SMEs ซึ่งจ าเป็นต้องปรับตวัให้ทนัต่อสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ดงันัน้ การพฒันาผลิต
ภาพและประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ SMEs จึงมีความส าคญัอย่างยิ่งในการสง่เสริมและพฒันา
ผู้ประกอบการ SMEs ให้มีการปรับตวัและสามารถอยูร่อดในสถานการ์ปัจจบุนั ดงัตวัอยา่งธุรกิจบริการท่ีสามารถน าสนิค้า
และบริการของตนเองออกสูต่ลาดตา่งประเทศและเป็นท่ียอมรับในฐานะธุรกิจที่ประสบความส าเร็จในระดบันานาชาติ ดงั
มีตวัอยา่งตอ่ไปนี ้

1) LI & FUNG 

“LI & FUNG” เป็นธุรกิจชัน้น าในด้านการออกแบบสินค้าส าหรับผู้บริโภค รวมทัง้ธุรกิจด้านการ
พฒันา การจดัหา และการให้บริการด้านระบบโลจิตติกส์ส าหรับร้านค้าปลีกรายใหญ่และร้านค้าที่มีตราสินค้าของตนเอง
ทัว่โลก เร่ิมก่อตัง้ในปี 1906 ในเมืองกวางเจา สาธารณรัฐประชาชนจีน โดยนกัธุรกิจชาวจีน 2 คน ในระยะเร่ิมต้นธุรกิจ
ให้บริการในลกัษณะการซือ้มาขายไปของสินค้าอปุโภคบริโภคต่างๆ และสามารถตัง้ส านกังานใหญ่ได้ในเขตเศรษฐกิจ
พิเศษฮ่องกงในปี 1930 

ความเช่ียวชาญเฉพาะด้านท่ีเดน่ชดัของธุรกิจอยูใ่นสว่นของการบริหารจดัการความเช่ือมโยงของ
ธุรกิจในห่วงโซ่อุปทานในกระบวนการผลิตสินค้าที่เน้นปริมาณและการบริหารจัดการเวลาที่มีประสิทธิภาพเป็นส าคญั 
ดงันัน้ รูปแบบการบริการของ “LI & FUNG” จึงเป็นการบริการในธุรกิจประเภทเคร่ืองแต่งกายและของเล่นที่มีความ
ซบัซ้อนแบบครบวงจร เพื่อตอบสนองความต้องการที่เฉพาะเจาะจงของลกูค้า รวมถึงการสร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้าและ
การสร้างเครือขา่ยผู้จดัจ าหนา่ยและการด าเนินงาน จนกลา่วได้ว่าธุรกิจชัน้น ารายหนึ่งในการจดัหาสินค้าอปุโภคบริโภคที่
ใหญ่ที่สดุในโลก ปัจจบุนั “LI & FUNG” มีส านกังานกวา่ 70 สาขาครอบคลมุ 40 ประเทศทัว่โลก 

ปัจจัยแห่งความส าเร็จของ “LI & FUNG” ในการสร้างการเติบโตและสามารถขยายเครือข่าย
ด าเนินธุรกิจของตนเอง จนสามารถก้าวสูธุ่รกิจชัน้น าระดบัโลก สามารถสรุปได้ดงันี ้

(1) มีการเพิ่มมลูคา่ธุรกิจ โดยสร้างความเช่ือมโยงกบัธุรกิจขนาดกลางและขนาดเลก็ในด้านการ
สนบัสนุนสินค้า ไปจนกระทัง่ถึงการมีเครือข่ายกับธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่ในประเทศที่พฒันาแล้วอื่นๆ ส่งผลให้ธุรกิจ
สามารถสร้างอ านาจตอ่รองในสนิค้าและบริการอยา่งเข้มแข็ง 

(2) บงัคบัใช้เกณฑ์ด้านมาตรฐานและจริยธรรมในการก าหนดมาตรการป้องกันด้านคณุภาพ
สนิค้าท่ีไมเ่ป็นไปตามมาตรฐานและการละเมิดสทิธ์ิของแรงงานในเครือขา่ยผู้จดัหาสนิค้า 
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(3) สร้างความสมัพันธ์อันดีและเน้นความซื่อสตัย์ในการด าเนินธุรกิจกับธุรกิจในเครือข่าย 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกบัผู้ซือ้ที่เป็นธุรกิจประเภทบริษัทข้ามชาติขนาดใหญ่ 

(4) พฒันาและยกระดบัด้านองค์ความรู้อย่างต่อเนื่อง ทัง้ในด้านการสนบัสนุนข้อมูลข่าวสาร
ทางธุรกิจแก่เครือขา่ยผู้จดัหาสนิค้า และรวมไปถึงความสามารถและทกัษะเฉพาะด้านส าหรับบคุลากรในระดบัต่างๆ ของ
หนว่ยธุรกิจ 

(5) มุ่งเน้นการแสวงหาพนัธมิตรทางธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งหุ้นสว่นธุรกิจที่เป็นผู้ผลิตสินค้า
ขนาดกลางและขนาดเลก็ที่มีต้นทนุไมส่งูนกั และคู่ค้าขนาดเลก็ในตา่งประเทศ ทัง้นี ้ปัจจบุนัธุรกิจมีเครือขา่ยผู้จดัหาสนิค้า
ครอบคลมุในแตล่ะประเทศทัว่โลกมากกวา่ 15,000 ธุรกิจ 

2) KASPERSKY LAB 

“KASPERSKY LAB” เป็นธุรกิจบริการด้านการรักษาความปลอดภัยทางเทคโนโลยีและ
สารสนเทศชัน้น าของโลก ก่อตัง้ขึน้ในนปี 1977 โดยวิศวกรด้านเทคโนโลยีสารสนเทศชาวรัสเซียในกรุงมอสโควจ านวน 4 
คน ในระยะแรกของการด าเนินธุรกิจนัน้มีบคุลากรเพียง 19 คน และประสบปัญหาทางรายได้ที่ไม่เพียงพอต่อสภาพคลอ่ง
การด าเนินธุรกิจอนัเนื่องมาจากการแขง่ขนักบัธุรกิจขนาดใหญ่ในสาขาดียวกนั 

ในปัจจุบัน “KASPERSKY LAB” เป็นธุรกิจด้านการรักษาความปลอดภัยในเทคโนโลยี
สารสนเทศที่มีการเติบโตเร็วที่สดุรายหนึ่งของโลก ครอบคลมุกลุ่มประเทศที่มีการใช้สินค้ากว่า 200 ประเทศทัว่โลก มี
ส านกังานตวัแทนจ าหนา่ยและให้บริการรวม 33 แหง่ ใน 30 ประเทศทัว่โลก “KASPERSKY LAB” มีฐานลกูค้าองค์กรกว่า 
270,000 บริษัทท่ีตัง้อยูท่ัว่โลก ตัง้แตธุ่รกิจขนาดเล็กและขนาดกลางจนถึงหน่วยงานภาครัฐและกิจการเชิงพาณิชย์ขนาด
ใหญ่ นอกจากนี ้ผู้บริโภคกว่า 400 ล้านคนทัว่โลกได้รับการคุ้มครองโดยผลิตภณัฑ์และเทคโนโลยีด้านการรักษาความ
ปลอดภยัในระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ 

ปัจจัยแห่งความส าเร็จของ “KASPERSKY LAB” ในการสร้างการเติบโตและสามารถขยาย
เครือขา่ยการด าเนินธุรกิจของตนเอง จนสามารถก้าวสูธุ่รกิจชัน้น าระดบัโลก สามารถสรุปได้ ดงันี ้

(1) ได้รับการอนญุาตให้สามารถใช้สทิธิทางการค้าของบริษัทชัน้น าด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ
ขนาดใหญ่จากต่างประเทศ ส่งผลให้สามารถสร้างเครือข่ายธุรกิจที่มีศกัยภาพได้ รวมทัง้ยงัได้รับโอกาสในการลงนาม
สญัญาทางการค้าในตา่งประเทศ อาทิ สวิตเซอร์แลนด์ เยอรมนี โปแลนด์ เนเธอร์แลนด์ และสหรัฐอเมริกา 

(2) มีการน าเสนอสินค้าด้านความปลอดภยัในระบบเทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับใช้ในธุรกิจ
เชิงพาณิชย์และใช้ในชีวิตประจ าวนัในตลาดตา่งประเทศ รวมถึงมีหุ้นสว่นธุรกิจในท้องถ่ินที่สามารถกระจายสินค้าภายใต้
การเปลีย่นภาษาถ่ินกวา่ 14 ภาษา ให้เหมาะสมตอ่กลุม่ผู้บริโภคในแตล่ะประเทศ 

(3) เน้นการพฒันาผลติภณัฑ์ซอฟต์แวร์ด้านการรักษาความปลอดภยัผา่นการเข้าร่วมกิจกรรม
แขง่ขนัและการจดัอนัดบัสนิค้าทางเทคโนโลยีสารสนเทศในประเทศตา่งๆ สง่ผลให้เกิดการขยายกลุม่ลกูค้าผา่นการ
โฆษณาประชาสมัพนัธ์สนิค้าแบบปากตอ่ปาก 

(4) น าเสนอรูปแบบการขายโดยเน้นการวางต าแหนง่ทางการตลาดให้สนิค้าของตนเป็น
ผลติภณัฑ์ส าหรับรักษาความปลอดภยัด้านคอมพิวเตอร์ โดยเป็นบริษัทแรกที่มีการให้บริการปรับปรุงเวอร์ชัน่ของ
ซอฟต์แวร์ด้านการตอ่ต้านไวรัสคอมพิวเตอร์เป็นรายวนัและรายชัว่โมง 
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(5) เน้นการเข้าถึงกลุม่ผู้บริโภคที่เป็น Home User และธุรกิจขนาดกลางและขนาดเลก็ผา่น
การบริการท่ีครอบคลมุปัญหาและความต้องการของกลุม่เป้าหมายได้อยา่งทัว่ถึง 

3) YA KUN KAYA TOAST 

“YA KUN KAYA TOAST” เป็นธุรกิจประเภทร้านอาหารที่น าเสนอความโดดเด่นของอาหาร
ประเภทชา กาแฟ ขนมปังสงัขยา และอาหารชนิดตา่ง ๆ  ก่อตัง้ในปี 1944 โดยชาวจีนท่ีอพยพมาตัง้รกรากและด าเนินธุรกิจ
ในประเทศสิงคโปร์ ซึ่งมีความเช่ียวชาญในด้านการประกอบอาหารพืน้บ้านที่เรียกว่า KAYA (ผลิตภณัฑ์ทาขนมปังที่มี
สว่นผสมของมะพร้าว ไข ่และน า้ตาล) ซึง่มกัรับประทานเป็นอาหารเช้าและอาหารว่างคู่กบัชา กาแฟ ส าหรับเคร่ืองดื่มชา
และกาแฟนัน้ มีการคิดค้นวิธีการแปรรูปและคัว่บดเมลด็กาแฟให้มีความหอมด้วยการเติมสว่นผสมของเนยบางชนิดลงไป
และใช้การคัว่เมลด็กาแฟด้วยถ่านไม้ เป็นต้น 

ปัจจุบนั “YA KUN KAYA TOAST” ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายจากกลุ่มผู้บริโภคทัง้
ภายในประเทศสงิคโปร์ที่มีสาขาทัว่ประเทศกวา่ 40 สาขา และขยายตลาดไปยงัประเทศตา่งๆ ในภมูิภาคเอเชีย ทัง้ประเทศ
กมัพชูา ฮ่องกง สาธารณรัฐประชาชนจีน อินโดนีเซีย ญ่ีปุ่ น เกาหลใีต้ ไต้หวนั ประเทศไทย และฟิลิปปินส์อีกกว่า 30 สาขา 
ทัง้นี ้การเติบโตของธุรกิจ “YA KUN KAYA TOAST” ดงักลา่ว เป็นผลมาจากการก าหนดวิสยัทศัน์และเป้าหมายเชิงธุรกิจ
ของผู้น ากิจการท่ีชอบความท้าทายทางธุรกิจ 

ปัจจยัแหง่ความส าเร็จของ “YA KUN KAYA TOAST” ในการสร้างการเติบโตและสามารถขยาย
เครือขา่ยการด าเนินธุรกิจของตนเอง จนสามารถก้าวสูธุ่รกิจชัน้น าระดบัโลก สามารถสรุปได้ ดงันี ้

(1) เนื่องจากเป็นธุรกิจร้านอาหาร จึงให้ความส าคัญกับคุณภาพของวตัถุดิบในแต่ละชนิด
อยา่งละเอียด ทัง้ในด้านความปลอดภยัด้านโภชนาการและคณุภาพของวตัถดุิบที่ผ่านการคดัสรรมาเป็นอย่างดี โดยไม่มี
การเติมสารปรุงแตง่ทางเคมีทัง้ในเร่ืองของรสชาติ กลิน่ และสแีตอ่ยา่งใด 

(2) ให้ความส าคญักับการสร้างตราสินค้า “YA KUN KAYA TOAST” ให้เป็นที่รู้จักอย่าง
แพร่หลายและกว้างขวางในแตล่ะท าเลที่ตัง้ของธุรกิจที่มีการขยายกิจการออกไป จนเป็นท่ียอมรับของกลุม่ผู้บริโภคจากใน
ประเทศสงิคโปร์ก่อน แล้วจึงขยายตลาดไปยงัตา่งประเทศ 

(3) เน้นให้บคุลากรในร้านอาหารได้รับการฝึกฝนและพฒันาทกัษะการด าเนินงานในลกัษณะ
ตา่งๆ อยา่งเข้มข้นผา่นการท างานหน้าร้าน โดยสง่เสริมให้เจ้าหน้าที่เรียนรู้การท างานและแก้ไขปัญหาจากความผิดพลาด
ที่เกิดขึน้ผา่นประสบการณ์จริง 

(4) สร้างความดงึดดูใจและความประทบัใจให้แกก่ลุม่ลกูค้าในกลุม่ผู้บริโภคที่มีการขยายสาขา
ไปยงัประเภทตา่งๆ ภายใต้กลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับผู้บริโภคที่ส าคญั อาทิ การมีรายการอาหารเป็นภาษาท้องถ่ิน ทัง้
รายการอาหารที่เป็นภาษาไทย ภาษาจีนกลาง และภาษาตากาล๊อก เป็นต้น 

(5) ใช้รูปแบบการขยายธุรกิจไปยังตลาดต่างประเทศด้วยวิธีการขายสิทธิการเป็นผู้ แทน
จ าหนา่ย โดยผู้ซือ้สทิธ์ิการเป็นผู้แทนจ าหน่ายที่มีท าเลที่ตัง้ทัง้ภายในประเทศและสาขาในต่างประเทศ สามารถมีอ านาจ
ในการบริหารจดัการธุรกิจของตนได้อยา่งเต็มที่ 
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4) KINGSMEN CREATIVES 

“KINGSMEN CREATIVES” เป็นธุรกิจให้บริการออกแบบและจดังานสง่เสริมการตลาดของสินค้า
และบริการ ก่อตัง้ขึน้ในปี 1976 โดยนกัออกแบบและนกัการตลาดชาวสิงคโปร์ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อให้บริการรับ
ออกแบบจัดงานแสดงสินค้า การประชาสมัพนัธ์เปิดตวัส าหรับสินค้าที่ต้องการประชาสมัพนัธ์ออกสู่ผู้บริโภค การวิจัย
ตลาด การผลติสือ่โฆษณา การออกแบบตกแตง่ภายใน การให้บริการด้านขนสง่สนิค้าและบริการหลงัการขายสนิค้า และที่
ส าคัญเป็นการน าเสนอช่องทางการตลาดในรูปแบบทางเลือกใหม่ที่เน้นการน าเสนอแนวคิดของสินค้าและบริการที่ มี
เฉพาะ โดยหลงัจากก่อตัง้ธุรกิจได้เพียง 6 เดือน “KINGSMEN CREATIVES” ก็ได้รับความไว้วางใจจากบริษัท Canon 
Camera ให้ดแูลรับผิดชอบการน าเสนอสนิค้าใหมอ่อกสูต่ลาดผา่นการออกแบบและสร้างโชว์รูม และยงัได้น าเสนอผลงาน
ผา่นการน าเสนอสนิค้าผา่น Window Display การจดันิทรรศการ การออกแบบป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ เป็นต้น 

จนกระทัง่ปี 1982 “KINGSMEN CREATIVES” เร่ิมมีการขยายสาขาธุรกิจไปยงัประเทศมาเลเซีย
ประเทศไทย ประเทศอินโดนีเซีย และสาธารณรัฐประชาชนจีนในอีก 16 ปีต่อมา และในปัจจุบนัธุรกิจประสบความส าเร็จ 
โดยมีนกัออกแบบและผู้ดแูลโครงการสง่เสริมการตลาดรวมกวา่ 1,600 คน ใน 18 สาขาทัว่โลกทัง้ในภมูิภาคเอเชีย สหภาพ
ยโุรป และสหรัฐอเมริกา ซึง่พิจารณาได้จากผลประกอบการทางธุรกิจที่เตบิโตสงูขึน้ถึงร้อยละ 4.5 จากผลประกอบการในปี
ที่ผ่านมา ภายใต้การก าหนดวิสยัทศัน์และพนัธกิจในการเป็นผู้น าทางธุรกิจให้บริการและรับจัดงานที่เน้นการบริการที่มี
คณุภาพผา่นการออกแบบอยา่งมืออาชีพ 

ปัจจยัแหง่ความส าเร็จของ “KINGSMEN CREATIVES” ในการสร้างการเติบโตและสามารถขยาย
เครือขา่ยการด าเนินธุรกิจของตนเอง จนสามารถก้าวสูธุ่รกิจชัน้น าระดบัโลก สามารถสรุปได้ดงันี ้

(1) สนบัสนนุให้มีการประยกุต์ใช้เทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ๆ  ด้านการออกแบบและการผลติ
สือ่โฆษณาประชาสมัพนัธ์ รวมถงึการใช้รูปแบบการน าเสนอสนิค้าที่มีความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและการท าตลาดเพื่อ
ขยายกลุม่ผู้บริโภคผา่นระบบ On-line Marketing  

(2) มุง่เน้นการสือ่สาร ประสานงาน และติดตอ่กับลกูค้าโดยตรง เพื่อให้สามารถท าความเข้าใจ
และตอบสนองตอ่ความต้องการและวตัถปุระสงค์ของการน าเสนอสนิค้า รวมทัง้การให้บริการลกูค้า 

(3) ให้ความส าคญักบัการวเิคราะห์สภาพทางการตลาดของสนิค้าและบริการของลกูค้าเพื่อ
แสวงหาช่องทางและโอกาสทางการตลาดผา่นรูปแบบและประเภทของสือ่ส าหรับการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ที่สามารถ
เจาะกลุม่เป้าหมายได้อยา่งมีประสทิธิภาพและเกิดผลสมัฤทธ์ิ 
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Onsite Visite (1) 
“GENESIS BBQ” 

 

วิทยากร 1. Mr. Shinbae KANG, 
Executive Managing Director/Chief Operating Officer, 
Genesis BBQ Global Company Limited. 

2. Mr. Kyu Hwan Lee, 
Global BBQ / Business Development Team/Executive Director, 
Genesis BBQ Global Company Limited. 

วันและเวลา วนัพฤหสับดี ที่ 12 มีนาคม 2558 
เวลา 10.00 -12.00 น. 

 

“Genesis BBQ” เป็นธุรกิจบริการประเภทร้านอาหารและภตัตาคารของประเทศสาธารณรัฐเกาหล ี
ก่อตัง้ขึน้ในเดือนกนัยายน ค.ศ. 1995 โดยในระยะเร่ิมต้นการด าเนินธุรกิจนัน้ มีสินค้าอาหารที่ประกอบขึน้โดยใช้เนือ้ไก่
เป็นวตัถดุิบหลกัในการประกอบอาหาร ไมว่า่จะเป็นไก่ทอด ไก่บาร์บีคิว ซึง่ในเดือนพฤศจิกายนของปีเดียวกนักบัการก่อตัง้
กิจการนัน้ ได้มีการเปิดร้านอาหารแห่งแรกขึน้ และในระยะเวลาการด าเนินธุรกิจเพียง 5 ปี ซึ่งในปี 1999 ธุรกิจสามารถ
ขยายกิจการโดยเปิดร้านอาหารประเภทไก่ได้มากถึง 1,000 สาขาทัว่ประเทศเกาหลี 

“Genesis BBQ” เข้าใจถึงความส าคญัและตระหนกัในภาระผูกพนัในด้านให้บริการลกูค้า ด้วยไม่
เพียงแตร่สชาติของอาหารทีต้่องอร่อย แตย่งัมุง่เน้นการน าเสนออาหารที่มีประโยชน์ตอ่สขุภาพ ดงันัน้ จากความเช่ือมัน่ใน
อดุมการณ์ของการด าเนินธุรกิจเพื่อตอบสนองต่อลกูค้า ในการประกอบอาหารประเภทไก่ทกุรายการอาหารจึงใช้วตัถดุิบ
ในการทอดด้วยน า้มนัมะกอกบริสทุธ์ิ รวมไปถึงการคดัสรรและเลือกใช้เฉพาะสว่นผสมที่ดีที่สดุและสดใหม่ในร้านอาหาร 
ส าหรับให้กลุ่มผู้บริโภคสามารถมัน่ใจในการบริโภคอาหารที่มีคุณภาพ และในทุกรายการอาหารของภตัตาคารนัน้ จะ
พบว่ามีความแตกต่างอย่างชัดเจนในรสชาติและคณุภาพเมื่อเปรียบเทียบกบัธุรกิจร้านอาหารอื่นๆ ด้วยการพฒันาสตูร
อาหารที่ไม่มีใครสามารถลอกเลียนแบบได้ จากความโดดเด่นในรสชาติและส่วนผสมเฉพาะของอาหารสญัชาติเกาหล ี
อาทิเช่น โสม และซอสบาร์บีคิวสตูรดัง้เดิม เป็นต้น 

จากการประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจของ “Genesis BBQ” ในประเทศเกาหลีใต้ที่ผ่านมา 
จากการเร่ิมต้นน าเสนออาหารประเภทไก่ ธุรกิจได้มีการพฒันาสนิค้าจนสามารถขยายธุรกิจโดยมีตราสนิค้าเป็นของตนเอง
มากกว่า 10 ตราสินค้า และสามารถขยายกิจการไปในประเทศต่างๆ ด้วยการวางแผนการตลาดด้วยกลยุทธ์การขยาย
ธุรกิจเชิงรุกไปสู่ตลาดต่างประเทศ และได้เปิดตลาดต่างประเทศทัง้ในภูมิภาคเอเชีย สหภาพยุโรป ทวีปอเมริกาและ
อเมริกาใต้ รวมถึงในแอฟริกาบางประเทศ อาทิเช่น สาธารณรัฐประชาชนจีน ประเทศสหรัฐอเมริกา ประเทศสเปน ประเทศ
ญ่ีปุ่ น ประเทศเวียดนาม ประเทศออสเตรเลยี ประเทศไนจีเรียและกานา ประเทศมองโกเลยี ประเทศมาเลเซีย และประเทศ
สงิคโปร์ เป็นต้น โดยมีสาขาร้านอาหารทัว่โลกรวมกวา่ 3,500 สาขาในปัจจบุนั ภายใต้ปรัชญาและวิสยัทศัน์ในการด าเนิน
ธุรกิจ และในอนาคตนัน้ “Genesis BBQ” ได้ตัง้เป้าหมายการด าเนินธุรกิจร้านอาหารประเภทไก่ให้สามารถเป็นกลุม่ธุรกิจ
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ขนาดใหญ่ที่สดุและด าเนินกลยทุธ์การขยายตลาดในลกัษณะการขายสิทธ์ิการเป็นผู้แทนจ าหน่ายในรูปแบบ Franchise 
โดยเป้าหมายในปี 2020 จะสามารถขยายสาขาร้านอาหารและภตัตาคารได้มากถึง 50,000 สาขาทัว่โลก 

กุญแจสูค่วามส าเร็จของ “Genesis BBQ” คือ ความมุ่งมัน่ของการด าเนินธุรกิจภายใต้การขายสิทธ์ิ
การเป็นผู้ แทนจ าหน่าย ด้วยปรัชญาการบริหารจัดการที่ส าคัญที่มุ่งเน้นการสร้างกลยุทธ์การขยายธุรกิจที่สร้าง
ความสมัพันธ์อันยั่งยืนระหว่าง “Genesis BBQ” กับผู้ ซือ้สิทธ์ิการเป็นผู้ แทนจ าหน่ายในสาขาต่างๆ รวมถึงการให้
ความส าคญัและรับผิดชอบตอ่ผู้บริโภคและพนกังานทกุคน โดยมีแนวทางการด าเนินธรุกิจในลกัษณะการขายสทิธ์ิการเป็น
ผู้แทนจ าหนา่ยในรูปแบบ Franchise ดงันี ้

(1) ขยายจ านวนสาขาและจ านวนผู้ซือ้สทิธ์ิการเป็นผู้แทนจ าหนา่ยในประเทศต่างๆ ผ่านกระบวนการ
ให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน าทางธุรกิจ และการสือ่สารระหวา่งกนัอยา่งมีประสทิธิภาพ 

(2) รับฟังข้อคิดเห็น ข้อร้องเรียน ข้อปฏิบตัิ และข้อแนะน าอนัเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจจากผู้ซือ้สิทธ์ิการ
เป็นผู้แทนจ าหนา่ยด้วยความเอาใจใส่ 

(3) มุ่งเน้นการสร้างผลตอบแทนทางธุรกิจให้แก่ผู้ ซือ้สิทธ์ิการเป็นผู้ แทนจ าหน่ายมากกว่าธุรกิจ
ประเภทอื่นๆ เพื่อสร้างแรงจงูใจในการประกอบธุรกิจ 

(4) สร้างความตอ่เนื่องและให้ความส าคญักบัการพฒันาตราสนิค้าของธุรกิจให้มีความแข็งแกร่งและ
สร้างการรับรู้ในตราสนิค้าในกลุม่ผู้บริโภค 

(5) สนบัสนุนและให้ความช่วยเหลือ รวมถึงให้ค าแนะน าทัง้ในด้านการบริหารจดัการธุรกิจและการ
ขยายฐานลกูค้ากลุม่ผู้บริโภคแก่ผู้ซือ้สทิธ์ิการเป็นผู้แทนจ าหนา่ยอยา่งเต็มก าลงั 

(6) สร้างความพงึพอใจสงูสดุให้แก่ผู้บริโภคด้วยรสชาตอิาหารทีม่ีความโดดเดน่ เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ 
และให้ความส าคญักบัการสร้างและพฒันานวตักรรมรูปแบบใหม่ๆ  
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“How to Develop Access Plan for Global Market” 

 
วิทยากร Mr. Abdul Kareem Sulaiman, 

Director, It’s  Biznes  Pte Ltd., Singapore 
วันและเวลา วนัศกุร์ ที่ 13 มีนาคม 2558 

เวลา 09.00 -10.30 น. 
 

ส าหรับการขยายตลาดสู่เวทีการค้าโลกส าหรับผู้ประกอบการ SMEs นัน้ การประเมินความพร้อมใน
การขยายตลาดและความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจของตลาดที่สนใจเป็นสิ่งส าคญัประการแรกที่ธุรกิจต้องค านึงถึง 
เนื่องจากเป็นการพยากรณ์หรือคาดการณ์ความสามารถในการด าเนินธุรกิจ การประเมินความเสี่ยงอนัอาจเกิดขึน้ และที่
ส าคญัเป็นอย่างยิ่ง การประเมินความเป็นไปได้ของการขยายตลาดจะช่วยให้ผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจสามารถ
วางแผนและก าหนดกลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจจากการวิเคราะห์จดุแข็งและโอกาสทางการตลาดได้อยา่งเป็นรูปธรรมและ
สามารถน ามาใช้ในเชิงปฏิบัติอย่างมีประสิทธิภาพ ทัง้นี ้ ในการประเมินความพร้อมของธุรกิจในการขยายตลาด 
ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องตอบค าถามเหลา่นี ้โดยวิเคราะห์และสงัเคราะห์ข้อมลูตา่งๆ เพื่อให้การวางแผนการด าเนินธุรกิจ
เป็นไปโดยสมัฤทธ์ิผล 

1) Do you have an established domestic presence? 

เป็นการประเมินโดยวิเคราะห์สถานภาพการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการและการน าเสนอสนิค้า
และบริการท่ีตอบสนองตลาดภายในประเทศในปัจจบุนัวา่มีศกัยภาพมากน้อยเพียงใด 

2) What is you current domestic sale outreach? 

เป็นการประเมินโดยพิจารณาจากปริมาณส่วนเกินของสินค้าและบริการของผู้ประกอบการ ซึ่ง
ตอบสนองความต้องการตลาดภายในประเทศ เพื่อวิเคราะห์ศกัยภาพในการผลิตสินค้าและบริการที่เพิ่มขึน้จากการขยาย
ตลาดในอนาคต 

3) How do you sell your products domesrically?  

เป็นการประเมินในสว่นของแนวทาง กระบวนการ และกลยทุธ์ในการน าเสนอสินค้าและบริการใน
ตลาดภายในประเทศที่ธุรกิจก าลงัด าเนินกิจการอยู่ในปัจจุบันว่าสามารถครอบครองส่วนแบ่งการตลาดในสินค้าและ
บริการประเภทนัน้ได้มากน้อยเพียงใด 

4) Do you conduct market research? 

เป็นการประเมินโดยวิเคราะห์ความพร้อมในการขยายตลาด โดยพิจารณาว่าธุรกิจได้มีการ
ด าเนินการด้านวิจยัเชิงการตลาด ทัง้ในสว่นของโอกาสทางการตลาด ความเป็นไปได้ทางการตลาดรวมทัง้ปัญหาอปุสรรค
ในการเข้าสูต่ลาดมากน้อยและเพียงพอหรือไม ่
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5) Do you invest on advertising & promotion? 

เป็นการประเมินโดยวิเคราะห์ในส่วนของรูปแบบ แนวทาง การก าหนดกลยทุธ์ และจ านวนเงิน
ลงทนุในด้านการโษณาประชาสมัพนัธ์และรูปแบบการสง่เสริมการขายสินค้าและบริการของธุรกิจให้สามารถเข้าถึงและ
เจาะกลุม่ลกูค้าเป้าหมายที่ธุรกิจก าหนดไว้มากน้อเพียงใด 

6) Does your sales staff have international experience? 

เป็นการประเมินโดยวิเคราะห์ความสามารถ ศกัยภาพ และประสบการณ์ในการด าเนินกิจกรรม
การตลาดระหว่างประเทศของบุคลากรในระดบัต่างๆ ภายในธุรกิจของตน เพื่อประเมินความพร้อมในการเข้าสู่เวทีการ
แขง่ขนัทางการค้าในระดบัโลกวา่มีมากน้อยและเพียงพอหรือไม่ 

7) Are you savvy ar filling new overseas orders? 

เป็นการประเมินโดยวิเคราะห์ศกัยภาพและความสามารถในการผลิตสินค้าและบริการของธุรกิจ
วา่สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดและปริมาณการสัง่ซือ้สนิค้าในกรณีที่ธุรกิจขยายการลงทนุไปยงัตา่งประเทศ
ได้อยา่งมีประสทิธิภาพและเพียงพอเทา่ใด 

8) Have you received any unsolicited inquiries from foreign firms? 

เป็นการประเมินความพร้อมโดยพิจารณาว่าธุรกิจของตนเองมีประสบการณ์ในการได้รับการ
สอบถามในสว่นของข้อมลูไมพ่งึประสงค์ใดๆ จากบริษัทตา่งชาติหรือไม่ 

9) What’s your current export activity status? 

เป็นการประเมินโดยวิเคราะห์ศกัยภาพ ความสามารถ สถานะในปัจจุบนั และแนวทางการเตรียม
ความพร้อมส าหรับการด าเนินกิจกรรมใดๆ ก็ตาม อนัเก่ียวเนื่องกบัการตลาดระหว่างประเทศทัง้ในสว่นของการผลิต การ
บริหารจดัการ สภาพคลอ่งทางการเงิน การประเมินความเสีย่งในด้านตา่งๆ เป็นต้น 

นอกเหนือจากการประเมินความพร้อมในการเข้าสูต่ลาดของผู้ประกอบการดงัที่กล่าวมาแล้วนัน้ ธุรกิจ
ที่ประสงค์จะขยายขอบเขตการตลาดของตนเองเพื่อก้าวสูเ่วทีการค้าระดบัโลกจ าเป็นต้องประเมินความพร้อมของสินค้า
และบริการที่จะน าเสนอในตลาดใหม่ด้วย และค าถามเหล่านีจ้ะช่วยให้เจ้าของธุรกิจสามารถวิเคราะห์โอกาสและความ
เป็นไปได้ในการท าตลาดของสินค้าและบริการส าหรับการขยายตลาดสูต่า่งประเทศวา่จะประสบผลส าเร็จมากน้อยเพียงใด 

1) Have your domestic sales grown over last 3 years? 

เป็นการประเมินความพร้อมของสินค้าและบริการ โดยวิเคราะห์จากความสามารถในการขาย
สินค้าและบริการในตลาดภายในประเทศในระยะเวลา 3 ปีที่ผ่านมา เพื่อพิจารณาว่าธุรกิจสามารถรองรับปริมาณความ
ต้องการสนิค้าและบริการจากผู้บริโภคในตลาดตา่งประเทศมากน้อยเพียงใด 

2) Is your product price compertitive? 

เป็นการประเมินความพร้อมของสินค้าและบริการ โดยวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขนัของ
สินค้าและบริการในด้านราคา รวมไปถึงต้นทนุการผลิตและต้นทนุที่เก่ียวเนื่องต่างๆ ว่ามีความได้เปรียบหรือเสียเปรียบ
คูแ่ขง่ทางการค้ามากน้อยเพียงใด 
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3) What’s your current product share of domestic market? 

เป็นการประเมินความพร้อมของสนิค้าและบริการ โดยวิเคราะห์สว่นแบ่งทางการตลาดของสินค้า
และบริการของตนเองในปัจจุบนัในตลาดภายในประเทศว่ามีมากน้อยเพียงใด เพื่อที่จะได้สามารถคาดการณ์ถึงความ
รุนแรงในการแขง่ขนัและการยอมรับในสนิค้าและบริการจากตลาดตา่งประเทศได้ 

4) What are your payment terms for foreing buyers? 

เป็นการประเมินความพร้อมของสนิค้าและบริการ โดยพิจารณารูปแบบการด าเนินธุรกรรมการเงิน
ในการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะในส่วนของวิธีการช าระเงินและระยะเวลาในการให้เครดิตทางการเงินแก่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายเพื่อให้เกิดความสะดวกแก่ลกูค้าและการรักษาสภาพคลอ่งของธุรกิจ 

5) What about product adaptability? 

เป็นการประเมินความพร้อมของสินค้าและบริการ โดยเน้นแนวทางและกระบวนการในการ
ปรับเปลีย่นและพฒันารูปแบบ คณุภาพ และมาตรฐานของสนิค้าและบริการให้ตรงต่อความต้องการของกลุม่ลกูค้าตลาด
ใหมแ่ละสามารถอยูร่อดได้ในสภาพการแขง่ขนัของตลาดตา่งประเทศ 

6) Does your product offering require any special training? 

เป็นการประเมินความพร้อมของสินค้าและบริการ โดยให้ความส าคญักบัการสร้างความรู้ความ
เข้าใจและวิธีการที่ถูกต้องในการบริโภคสินค้าและบริการผ่านกิจกรรมการฝึกอบรมส าหรับลกูค้าที่มาใช้บริการ รวมทัง้
รูปแบบการให้บริการหลงัการขายแก่ลกูค้า 

กลา่วโดยสรุปได้วา่ปัจจยัแหง่ความส าเร็จของธุรกิจในการขยายขอบเขตการตลาดในสนิค้าและบริการ
ของตน และสามารถประสบความส าเร็จในการแขง่ขนักบัตลาดตา่งประเทศ มีดงันี  ้

(1) การวิจัยโอกาสและความเป็นไปได้ทางการตลาด (Market Research) โดยการวิจยัตลาด
ธุรกิจที่มีคุณภาพและมีความสมบูรณ์ในข้อมูลข่าวสารจะเป็นตัวก าหนดความส าเร็จในการขยายตลาดธุรกิจ ทัง้นี ้
กระบวนการและแนวทางการท าวิจยัตลาดอาจประยกุต์ใช้จากแบบจ าลองการวิเคราะห์ตลาดตา่งๆ อาทิ การวิคราะห์ตาม
แบบจ าลอง PESTLE เป็นต้น 

(2) หุ้นส่วนทางธุรกิจในพืน้ที่  (Local Partnership) ซึ่งส่งผลกระทบต่อการบริหารจัดการด้าน
ต้นทนุทางธุรกิจและความเสี่ยงทางธุรกิจต่างๆ รวมถึงรูปแบบการกระจายสินค้าและเครือข่ายการตลาดใหม่ ทัง้นี ้การมี
หุ้นสว่นทางธุรกิจที่มีประสทิธิภาพและมีความนา่เช่ือถือ จะช่วยให้ธุรกิจสามารถมองเห็นสภาพและแนวโน้มตลาดในพืน้ที่
ได้อยา่งทัว่ถึง 

(3) การพัฒนาและปรับปรุงสินค้าและบริการ (Product Adaptation) ทัง้ในด้านขนาดรูปลกัษณ์ 
และการใช้งานที่สอดคล้องกับพฤติกรรมและความพึงพอใจของกลุ่มผู้บริโภค รวมถึงในบางกรณีที่การเปลี่ยนแปลง
รูปแบบสนิค้าเพื่อให้สอดคล้องกบักฎระเบียบในพืน้ท่ี โดยปัจจยัส าคญัคือ การร่วมตดัสินใจและข้อเสนอแนะจากหุ้นสว่น
ทางธุรกิจในพืน้ท่ีที่มีความคุ้นเคยกบัตลาด 
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(4) การตระหนักและเข้าใจในความแตกต่าง (Recognize the Difference) ทัง้ในด้านกฎหมาย
กฎระเบียบ รูปแบบการด าเนินชีวิต วฒันธรรมและความเช่ือ รวมถึงชีวิตของกลุ่มคนในแต่ละพืน้ที่ซึ่งธุรกิจตนเองให้
ความส าคญัและค านงึถึงเป็นอยา่งมากในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดและการวางแผนการด าเนินธุรกิจ 

(5) การให้ความส าคัญกับผู้บริโภค (Customer Focus) ซึ่งมีรสนิยมมและความต้องการสินค้า
และบริการที่แตกต่างกนัออกไป ดงันัน้ การสร้างความแตกต่างในสินค้าเพื่อรองรับความต้องการและความพึงพอใจที่มี
ความหลากหลายจะสร้างยอดขายและผลก าไรทางธุรกิจได้เพิ่มมากยิ่งขึน้ผา่นการใช้เคร่ืองมือทางการตลาด อาทิ รูปแบบ
การบริหารจดัการตามแนวทาง CRM เป็นต้น 

(6) การเข้าใจในบริบททางวัฒนธรรมด้านสังคมและธุรกิจ (Understand the Social and 
Business Culture) หมายถึงการตระหนกัและเข้าใจในบริบทด้านแนวคิด ความเช่ือ วฒันธรรมรากฐานทางความคิด หลกั
ศาสนา และทศันคติของกลุม่ผู้บริโภคในแตล่ะพืน้ท่ีที่ธุรกิจเข้าไปลงทนุ ซึง่ปัจจยัเหลา่นีม้ีผลตอ่การวางแผนการตลาด การ
จดัการทรัพยากรบคุคล และการปรับปรุงสนิค้าและบริการ 

(7) การคาดการณ์บริบททางธุรกิจในอนาคต (Take a Long-Term View) อนัเป็นสว่นส าคญัใน
การวางแผนและก าหนดกลยุทธ์การตลาดของสินค้าและบริการ และโดยเฉพาะอย่างยิ่งการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่
ยอมรับของผู้บริโภคในตลาดใหม ่ซึง่ระยะเวลา ความมุ่งมัน่พยายาม และเงินทนุถือเป็นปัจจยัส าคญัที่ธุรกิจต้องให้ความ
สนใจเพื่อให้ตราสนิค้าของตนประสบผลสมัฤทธ์ิ 

 



-30- 

 

ส่วนที่ 3 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการเข้าร่วมโครงการ 
 

1. การได้รับองค์ความรู้ที่เก่ียวข้องกบัการก าหนดกลยทุธ์การเข้าสูต่ลาดของผู้ประกอบการ SMEs 
ในภาคบริการ รวมทัง้แนวทางและกระบวนการในการสนบัสนนุและผลกัดนัให้ผู้ประกอบการ SMEs สามารถเข้าสูต่ลาด
และสามารถแข่งขันได้ในเวทีการค้าระดับโลก ผ่านกิจกรรมส าคัญในระหว่างการฝึกอบรม รวมทัง้การแบ่งปัน
ประสบการณ์ระหว่างผู้ เข้าร่วมการอบรมซึ่งเป็นผู้ แทนจากประเทศต่างๆ ที่เป็นสมาชิกของ Asian Productivity 
Organization (APO) โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการให้ความรู้ในมิติตา่งๆ ท่ีจ าเป็นต้องการด าเนินธุรกรรมทางการตลาดที่ส าคญั 
รวมทัง้แนวทางและวิธีการสนบัสนนุผู้ประกอบการ SMEs ที่ด าเนินการโดยภาครัฐและหนว่ยงานท่ีเก่ียวข้อง ได้แก่ 

1.1 ภาพรวมการสง่เสริม สนบัสนนุ และผลกัดนัธุรกิจบริการของประเทศสาธารณรัฐเกาหลีทัง้
ในมิติเป้าหมายในการส่งเสริมและพฒันาธุรกิจบริการของประเทศ ได้แก่ การพฒันาคุณภาพและทกัษะของแรงงานใน
ธุรกิจบริการเพื่อรองรับการเติบโตของก าลงัแรงงานในประเทศ รวมทัง้การเร่งพฒันาประสิทธิภาพและสง่เสริมให้ธุรกิจ
บริการสามารถสร้างมลูคา่เพิ่มโดยการยกระดบัด้านการแขง่ขนัของธุรกิจบริการ 

1.2 ภาพรวมของการประกอบธุรกิจการบริการในประเทศญ่ีปุ่ น โดยเฉพาะอยา่งยิ่งธุรกิจบริการ
ที่มีสว่นส าคญัในการก าหนดอตัราการเจริญเติบโตของระบบเศรษฐกิจญ่ีปุ่ น อาทิ ธุรกิจสารสนเทศและการสื่อสาร ธุรกิจ
การขนสง่ ธุรกิจค้าส่งค้าปลีก ธุรกิจด้านการเงินและประกนัภยั ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์และการเช่าซือ้ ธุรกิจการวิจยัทาง
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี ธุรกิจที่พกัอาศยัและภตัตาคาร ธุรกิจสนัทนาการ ธุรกิจสนบัสนุนการศึกษาและการเรียนรู้ 
ธุรกิจด้านการแพทย์ บริการสขุภาพ และสวสัดิการ รวมทัง้แบบอย่างที่ดีในการด าเนินธุรกิจและปัจจยัแห่งความส าเร็จใน
การด าเนินธุรกิจบริการผา่นการศกึษาและวิเคราะห์กลุม่ธุรกิจที่มีความโดดเดน่และมีศกัยภาพ 

1.3 การให้ความส าคญักบัการสนบัสนนุและยกระดบัธุรกิจบริการรายสาขา ผ่านแนวทางการ
สง่เสริมด้านการตลาดที่ส าคญั อาทิ การขยายขอบเขตตลาดจากการด าเนินธุรกิจการค้า การใช้ประโยชน์จากระบบ On-
Line Marketing ซึง่เป็นการบรูณาการการด าเนินงานระหว่างภาครัฐและเอกชน และการเข้าถึงข้อมลูข่าวสารและการให้
ค าปรึกษาแนะน าด้านการท าตลาดระหวา่งประเทศ 

1.4 การเตรียมพร้อมส าหรับผู้ประกอบการ SMEs ในการเข้าสูต่ลาดตา่งประเทศ ผ่านกิจกรรม
ส าคญั อาทิ การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด การประเมินความน่าสนใจของแหลง่ตลาดใหม่ที่ต้องการไปลงทนุในด้าน
ต้นทนุ ทกัษะแรงงาน สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ความพอเพียงของโครงสร้างพืน้ฐาน ความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ และ
การประเมินภาพรวมด้านศกัยภาพของตลาดทัง้ในมิติท าเลที่ตัง้ กลุม่เป้าหมาย และความสามารถในการจดัตัง้ธุรกิจของ
ผู้ประกอบการท่ีเข้าไปลงทนุเพื่อขยายตลาด 

1.5 แนวทางและกระบวนการ รวมทัง้ขัน้ตอนที่ส าคัญในการประเมินศักยภาพและ
ความสามารถของธุรกิจบริการในการขยายตลาดสูต่า่งประเทศ (Overseas Expansion Assessment) โดยมีขัน้ตอนตาม
แบบจ าลองการประเมินศักยภาพการเข้าสู่ตลาดใหม่ ประกอบด้วย การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด (Market 
Opportunity Analysis) การวิเคราะห์ความเสี่ยงทางการตลาด (Market Risk Analysis) และการวิเคราะห์ด้านความ
แตกตา่งทางวฒันธรรมและภมูิศาสตร์ (Cultural and Geographic Distance Analysis) 
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1.6 แบบอย่างความส าเร็จ (Role Model) และต้นแบบในการด าเนินธุรกิจที่เป็นเลิศ (Best 
Practice) ของธุรกิจบริการสาขาตา่งๆ ท่ีได้รับผลกระทบจากการเปลีย่นแปลงด้านสถานการณ์การแขง่ขนัทางธุรกิจในโลก
ปัจจบุนั  รวมถึงแนวทางในการปรับตวัให้ทนัตอ่สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ โดยเฉพาะการพฒันาผลติภาพและประสทิธิภาพ
ในการด าเนินธุรกิจให้มีการปรับตวัและสามารถอยู่รอดในสถานการณ์ปัจจุบนั จากการวิเคราะห์ตวัอย่างธุรกิจบริการที่
สามารถน าสินค้าและบริการของตนเองออกสูต่ลาดต่างประเทศและเป็นที่ยอมรับในฐานะธุรกิจที่ประสบความส าเร็จใน
ระดบันานาชาติผา่นกรณีศกึษาธุรกิจด้านการออกแบบสนิค้า ธุรกิจภตัตาคารและร้านอาหาร ธุรกิจการให้บริการด้านการ
รักษาความปลอดภยัทางเทคโนโลยีและสารสนเทศ เป็นต้น 

1.7 แนวทางและกระบวนการในการก าหนดและพัฒนากลยุทธ์เชิงปฏิบัติการ (Strategic 
Action Plan Development) ในการขยายตลาดสูต่่างประเทศ ผ่านการประเมินความพร้อมในการขยายตลาดและความ
เป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจของตลาด โดยพยากรณ์หรือคาดการณ์ความสามารถในการด าเนินธุรกิจ การประเมินความ
เสี่ยงอันอาจเกิดขึน้ และการประเมินความเป็นไปได้ของการขยายตลาดจะช่วยให้เจ้าของธุรกิจสามารถวางแผนและ
ก าหนดกลยทุธ์จากการวิเคราะห์จุดแข็ง รวมทัง้โอกาสทางการตลาดและอปุสรรคหรือภยัคกุคามต่างๆ ที่อาจเกิดขึน้ ได้
อยา่งเป็นรูปธรรมและสามารถน ามาใช้ในเชิงปฏิบตัิอย่างมีประสทิธิภาพ 

2. วิธีปฏิบตัิ ประสบการณ์ และแบบอย่างความส าเร็จในการส่งเสริมผู้ประกอบการ SMEs ด้าน
การตลาด ทัง้ในด้านองค์ความรู้ กลยุทธ์และกระบวนการ กรณีศึกษาการด าเนินธุรกิจและปัจจัยความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการธุรกิจการบริการในด้านการขยายขอบเขตตลาดในสนิค้าและบริการ รวมถึงประสบการณ์และข้อมลูอนัเป็น
ประโยชน์ของผู้ เข้าร่วมโครงการซึ่งเป็นกลุ่มประเทศในแถบเอเชียและแปซิฟิก จะสามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการ
ก าหนดและพฒันากลยทุธ์เชิงปฏิบตัิการ (Strategic Action Plan Development) ในการขยายตลาดสูต่่างประเทศ และ
สามารถน ามาใช้เป็นข้อมูลและแนวปฏิบตัิส าหรับการส่งเสริม พฒันา และยกระดับความสามารถของผู้ประกอบการ 
SMEs ในประเทศไทยให้มีศกัยภาพและความสามารถในการเข้าสูต่ลาดต่างประเทศในระดบัต่างๆ ได้อย่างเป็นรูปธรรม
ผา่นการก าหนดยทุธศาสตร์และกลยทุธ์ด้านการสง่เสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในมิติการตลาดต่างประเทศ 
(SMEs Internationalization) อนัจะมีผลกระทบโดยตรงตอ่การเติบโตของระบบเศรษฐกิจของประเทศผา่นการเพิ่มขึน้ของ
มลูคา่การสง่ออกของผู้ประกอบการ SMEs ในอนาคต 

3. ในสว่นของผลประโยชน์ที่เกิดขึน้กบัตวัผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมนัน้ การ
ประยกุต์ใช้แนวทางในการก าหนดและพฒันากลยทุธ์เชิงปฏิบตัิการ (Strategic Action Plan Development) ในการขยาย
ตลาดสู่ต่างประเทศ จะเป็นเคร่ืองมือที่ส าคญัอย่างยิ่งยวดในการเตรียมความพร้อมส าหรับผู้ประกอบการในภาคการ
บริการที่มีแนวโน้มในการขยายตลาดในต่างประเทศ โดยผู้ ประกอบการ SMEs ต้องให้ความส าคัญกับปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จของธุรกิจในการขยายขอบเขตการตลาดในสินค้าและบริการของตน และสามารถประสบความส าเร็จในการ
แขง่ขนักบัตลาดตา่งประเทศ ดงันี ้ 

3.1 การวิจยัโอกาสและความเป็นไปได้ทางการตลาด โดยการวิจยัตลาดธุรกิจที่มีคณุภาพและ
มีความสมบรูณ์ในข้อมลูขา่วสารจะเป็นตวัก าหนดความส าเร็จในการขยายตลาดธุรกิจ  

3.2 การวิเคราะห์หุ้นสว่นทางธุรกิจในพืน้ที่ ซึ่งสง่ผลกระทบต่อการบริหารจัดการด้านต้นทุน
ทางธุรกิจและความเสีย่งทางธุรกิจตา่งๆ รวมถึงรูปแบบการกระจายสนิค้าและเครือขา่ยการตลาดใหม ่ 
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3.3 การพฒันาและปรับปรุงสินค้าและบริการ ทัง้ในด้านขนาดรูปลกัษณ์ และการใช้งานที่
สอดคล้องกับพฤติกรรมและความพึงพอใจของกลุ่มผู้ บริ โภค การเปลี่ยนแปลงรูปแบบสินค้าเพื่อให้สอดคล้องกับ
กฎระเบียบในพืน้ท่ี โดยปัจจยัส าคญัคือ การร่วมตดัสนิใจและข้อเสนอแนะจากหุ้นสว่นทางธุรกิจในพืน้ท่ี 

3.4 การตระหนกัและเข้าใจในความแตกต่าง ทัง้ในด้านกฎหมายกฎระเบียบ รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต วฒันธรรมและความเช่ือ รวมถึงชีวิตของกลุม่คนในแตล่ะพืน้ท่ี 

3.5 การให้ความส าคัญกับผู้บริโภค ซึ่งมีรสนิยมมและความต้องการสินค้าและบริการที่
แตกต่างกันออกไป ดังนัน้ การสร้างความแตกต่างในสินค้าเพื่อรองรับความต้องการและความพึงพอใจที่มีความ
หลากหลายจะสร้างยอดขายและผลก าไรทางธุรกิจได้เพิ่มมากยิ่งขึน้ผา่นการใช้เคร่ืองมือทางการตลาด 

3.6 การเข้าใจในบริบททางวฒันธรรมด้านสงัคมและธุรกิจ หมายถึงการตระหนกัและเข้าใจใน
บริบทด้านแนวคิด ความเช่ือ วฒันธรรมรากฐานทางความคิด หลกัศาสนา และทศันคติของกลุม่ผู้บริโภคในแต่ละพืน้ที่ที่
ธุรกิจเข้าไปลงทนุ  

3.7 การคาดการณ์บริบททางธุรกิจในอนาคต โดยเฉพาะอย่างยิ่งการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่
ยอมรับของผู้บริโภคในตลาดใหม ่ซึง่ระยะเวลา ความมุ่งมัน่พยายาม และเงินทนุถือเป็นปัจจยัส าคญัที่ธุรกิจต้องให้ความ
สนใจเพื่อให้ตราสนิค้าของตนประสบผลสมัฤทธ์ิ 
 
 
 

 

 


