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บทคดัย่อ 
 การวิจัยเชิงคุณภาพคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาการเตรียมความพรอมและ 
2) ศึกษาการปรับตัวของผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีนในเขตสัมพันธวงศ 
จังหวัดกรุงเทพมหานครท่ีมีตอการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน กลุมประชากร
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เปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
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Abstract 
 This qualitative research was aimed to study 1) readiness preparation and 2) business 
adaptation strategies for trade liberalization in the ASEAN Community of pharmacy and Chinese 
herbs operators in Samphantawong District, Bangkok. The population was 60 pharmacy and 
Chinese herbs operators in Samphantawong District, Bangkok and the samples were 6 pharmacy 
and Chinese herbs operators selected by purposive sampling. The method of collecting data was 
the in-depth interview with a non-structured interview form. 
  It was found that all of the pharmacy and Chinese herbs operators in 
Samphantawong district, Bangkok have a perception of the trade liberalization in the ASEAN 
Community, but a few have prepared their business for it.  However, all of them have never 
adapted business strategies to manage their own business for trade liberalization in the ASEAN 
Community. 
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กติติกรรมประกาศ 

 การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณอาจารยศิริพร เผือกผอง ซ่ึงเปนผูให
คําแนะนําท่ีเปนประโยชนอยางยิ่งในการจัดทําวิจัยในคร้ังนี้ เปนผูใหการชวยเหลือในการทําวิจัย
คร้ังนี้ใหเปนไปอยางราบร่ืน รวมทั้งอาจารย ดร.วรรณะ รัตนพงษ คณบดีสํานักสังคมศาสตร และ
ผูชวยศาสตราจารยมหาวิทยาลัยราชภัฎเชียงราย ผูทรงคุณวุฒิจากเวทีการประชุมสังคมศาสตร
วิชาการระดับชาติ และนานาชาติ คร้ังท่ี 10 “นวัตกรรมทางสังคมเพื่อการพัฒนาอยางยั่งยืนใน
ประชาคมอาเซียน” ท่ีกรุณาใหคําปรึกษา คําแนะนําและขอเสนอแนะท่ีเปนประโยชนแกผูวิจัย ทํา
ใหจุลนิพนธเลมนี้มีความถูกตองสมบูรณมากยิ่งข้ึน ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณทุกทานเปนอยางสูง
ไว ณ โอกาสนี้ดวย 

 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทาน และครอบครัวผูใหคําปรึกษา คําแนะนํา 
แนวคิดขอคิดเห็น ตลอดจนเปนกําลังใจในการทํางานกับผูวิจัยโดยตลอดมา ขอขอบคุณพระคุณ
เจาของหนังสือ เจาของบทความ และวิทยานิพนธทุกเลม ท่ีชวยใหจุลนิพนธเลมนี้มีความสมบูรณ 
 ข อ ก ร า บ ข อ บ พ ร ะ คุ ณ  ผู ป ร ะ ก อ บ ก า ร ร า น ข า ย ย า แ ล ะ ส มุ น ไ พ ร จี น  
ในเขตสัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานครทุกทานท่ีใหความรวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 
โดยใหขอมูลในการสัมภาษณเปนอยางดี 
 สุดทายนี้ผูวิจัยขอขอบคุณ เพ่ือนๆที่มีสวนชวยเหลือ ท่ีทําใหงานวิจัยคร้ังนี้สําเร็จ และ
เสร็จสมบูรณไปไดดวยดี 
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บทที ่1 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 สมุนไพรจีน ชาวจีนนั้นมีความคุนเคย และบริโภคอยางแพรหลาย โดยเฉพาะผูสูงอายุ
สวนใหญ ยังคงรักษาดวยการใชสมุนไพรจีน เพื่อชวยบรรเทาอาการเจ็บปวยเบื้องตน สําหรับโรคท่ี
มีอาการเจ็บปวยท่ัวไป  ปจจุบันนี้ความนิยมในตัวยาแผนโบราณเริ่มมีความนิยมมากยิ่งข้ึน สวน
หนึ่งเพราะคนไทยมีอาการแพยาแผนปจจุบันมากข้ึน บางก็เกิดอาการแพอยางรุนแรง รวมไปถึง
ราคาของยาแผนปจจุบันท่ีมีราคาแพงกวายาแผนโบราณมากและยาแผนปจจุบันยังรักษาโรคแบบ
ช่ัวคราว ในขณะท่ียาแผนโบราณบางคนใชรักษาโรคเดียวกันแตอาการหายไปเปนป อยาง โรคไข
ทับระดู หรือ ยาแผนโบราณรักษาโรคเบาหวาน ชวยลดน้ําตาลในเลือด ตัวยากวา 10 ชนิด ท่ีกําลัง
เปนท่ีนิยมมาก คนไขรูวาหากรับประทานยาท่ีชวยลดน้ําตาลเปนเวลานานจะมีผลตอไต เปนตน 
(สนธิ ล้ิมทองกุล, 2554) 
 ยาสมุนไพรจีนท่ีใชรักษาโรค สามารถใชรักษาสุขภาพอนามัยตลอดจนใชเสริมความ
งาม เม่ือวันท่ี 30 เดือนมิถุนายนป 2549กระทรวงสาธารณสุขไทยประกาศ "ขอกําหนดเกี่ยวกับการ
อนุมัติใหใชวิธีแพทยแผนจีนรักษาโรคภัยไขเจ็บ" นับเปนคร้ังแรกท่ีไทยยอมรับวาแพทยจีนเปนวิชา
แพทยแขนงหน่ึง และรัฐบาลไทยไดอนุญาตวายาสมุนไพรจีนเปนผลิตภัณฑนําเขาท่ีถูกกฎหมาย 
 ประเทศจีนเองก็มีการสงเสริมการแพทยแผนจีนใหเปนท่ีแพรหลายตอเนื่อง เห็นได
จากผลิตภัณฑตางๆ ท่ีเปนสมุนไพร หรือเปนยาแผนจีน จะมีการบรรจุหีบหอ และมีการจัดรานคาท่ี
ทันสมัย รวมถึงมีผลิตภัณฑตางๆ ท่ีใชในชีวิตประจําวัน ทําใหคนจีนมีความรูสึกคุนเคย และ
กอใหเกิดการยอมรับไดงาย ยุทธศาสตรการสนับสนุนการแพทยแผนจีนของรัฐบาลจีนโดยไดวาง
ยุทธศาสตรในการสรางการยอมรับใหกับการแพทยแผนจีน (แสนดี สีสุทธิโพธ์ิ, 2550) ดังนี้  

1. จัดต้ังกองทุนเพื่อพัฒนามาตรฐาน และทําการศึกษาวิจัยทางวิทยาศาสตร โดย
กําหนดแผนการดําเนินการ ตั้งแต พ.ศ. 2549 - 2563 ไววา จีนจะมีผลงานวิจัยทางวิทยาศาสตรท่ีเปน
ท่ียอมรับ และมีการสรางนวัตกรรมการรักษาพยาบาลโดยการแพทยแผนจีนในระดับสากล โดยจะ
ทุมงบประมาณกวา 740 ลานหยวน (92.5 ลานดอลลารสหรัฐ) ในการสรางศูนยวิจัยการแพทยแผน
จีน และการสรางศูนยแลกเปล่ียนขอมูลขาวสาร แผนดําเนินการดังกลาวเกิดจากการทํางานรวมกัน 
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ของ 16 หนวยงาน ไดแก กระทรวงวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี กระทรวงสาธารณสุข กรมการ
ควบคุมแพทยแผนโบราณ  กรมการควบคุมอาหารและยาแหงชาติ  กระทรวงศึกษาธิการ
คณะกรรมการกิจการชนชาติแหงชาติ กระทรวงเกษตร กระทรวงพาณิชย กระทรวงวัฒนธรรม 
คณะกรรมการประชากรและวางแผนครอบครัวแหงชาติ กรมตรวจและควบคุมคุณภาพผลิตภัณฑ
แหงชาติ กรมควบคุมทรัพยากรปา กรมสิทธิและทรัพยสินทางปญญาแหงชาติ สภาวิทยาศาสตร
แหงประเทศจีน สภาวิศวกรรมแหงประเทศจีน และคณะกรรมการกองทุนวิทยาศาสตรธรรมชาติ
แหงชาติ  

2. รัฐบาลกลางของจีนกําหนดใหรัฐบาลทองถ่ินในทุกระดับเพิ่มการสนับสนุน
งบประมาณในการพัฒนาดานการแพทยแผนจีน ท้ังดานการลงทุนภายในประเทศ และการลงทุน
ระหวางประเทศ โดยใหทุกหนวยงานมีเปาหมายรวมกันในการสรางระบบมาตรฐานการแพทยแผน
จีน ท้ังในเร่ืองของการรักษา การผลิตยา การวิจัยและพัฒนา รวมถึงการสรางตลาดและการสรางการ
ยอมรับ  

3. กระทรวงสาธารณสุขของจีนออกกฎหมายเพ่ือรับรองการรักษาพยาบาลโดย
การแพทยแผนจีน และตั้งเปาหมายในการสรางระบบการใหบริการการแพทยแผนจีนท่ีครอบคลุม
พื้นที่ท้ังในเขตเมืองและเขตชนบทภายในป 2556  

4. รัฐบาลจีนกําหนดใหโรงงานผลิตยาทุกแหงในประเทศตองผานเกณฑรับรอง
มาตรฐาน Good Manufacturing Practice (GMP) กอนวันท่ี 1 มกราคม 2551 ถาไมไดรับมาตรฐาน
ดังกลาว รานคาหรือโรงงานเหลานั้นจะไมสามารถผลิตหรือจัดจําหนายได  

5. ประเทศจีนไดทําขอตกลงรวมกับตางประเทศ เชน ประเทศอิตาลี ในการวิจัยและ
พัฒนาหองปฏิบัติการ รวมถึงสรางความรวมมือดานธุรกิจ และการศึกษาเกี่ยวกับการแพทยแผนจีน 

จะเห็นไดวาประเทศจีนมีการผลักดันและสงเสริมการแพทยแผนจีนอยางเต็มท่ี มีการ
พัฒนาเปนนโยบายทุกหนวยงานจนประสบผลสําเร็จ ผลตอบรับดี ประเทศจีนจึงมีศักยภาพที่พรอม
จะผลักดัน และสงออกสินคา การคายาสมุนไพรจีนเปนสวนประกอบสําคัญของการคาระหวางจีน
กับประเทศในกลุมการคาเศรษฐกิจประชาคมอาเซียน มีชาวจีนและชาวตางชาติเช้ือสายจีน
คอนขางมาก ความคุนเคย และการไววางใจตอยาสมุนไพรจีนของชาวจีนและชาวตางชาติเช้ือสาย
จีนเหลานี้มี อิทธิพลตอประชาชนทองถ่ินโดยตรง จึงทําใหกลุมผูบริโภคยาสมุนไพรจีนเพิ่มข้ึน
อยางตอเนื่อง “นอกจากนี้ เขตปกครองตนเองชนชาติจวงกวางสีของจีนมีสมุนไพรจีนท่ีอุดม
สมบูรณ กวา 4,600 ชนิด จาก 400 กวาชนิดจากสมุนไพรท่ีนิยมใชในจีนมี 70 ชนิดของสมุนไพร
ท่ีมาจากเขตปกครองตนเองชนชาติจวงกวางสี ในน้ันมีกวา 10 ชนิดท่ีมียอดปริมาณการผลิตมากกวา 
50%-80% ของยอดปริมาณท่ัวประเทศ นอกจากสมุนไพรปาอุดมสมบูรณแลว เขตปกครองตนเอง
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ชนชาติจวงกวางสีก็ปลูกสมุนไพรเปนการใหญ พื้นท่ีปลูกสมุนไพรจีนเปนประมาณ 20% ของพ้ืนท่ี
ปลูกท่ัวประเทศ เปนเขตปลูกสมุนไพรจีนใหญหนึ่งในส่ีของจีน ป 2006 ปริมาณสงออกของยา
สมุนไพรของจีนมี 830 ลานเหรียญสหรัฐฯ หนึ่งในสามไดสงไปขายท่ีประเทศในกลุมการคา
เศรษฐกิจประชาคมอาเซียน ในขณะเดียวกัน จีนก็นําเขาสมุนไพรประมาณ 200 ลานเหรียญสหรัฐฯ 
เชนกัน ความรวมมือดานยาสมุนไพรจีนระหวางจีนกับประเทศในกลุมการคาเศรษฐกิจประชาคม
อาเซียนมีแนวโนมเพิ่มมากข้ึนนั้น จะเปนขาวดีตอวิสาหกิจในจวงกวางสีซ่ึงเปนมณฑลผลิตยา
สมุนไพรจีน ซ่ึงเลือกประเทศในกลุมการคาเศรษฐกิจประชาคมอาเซียนเปนการเลือกสรรแหงแรก
ในการเปดตลาดระหวางจีน โดยเรงใหวิสาหกิจยาสมุนไพรจีนใชความไดเปรียบทางทรัพยากรและ
ภูมิภาค” (ลู หยงเจียง, 2553) 
  ซ่ึงหากพิจารณาตัวเลขประชากรในภูมิภาคประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC) ท่ีมี
สูงถึงเกือบ 600 ลานคน ใหญเปนอันดับ 3 ของโลก รองเพียงจีนและอินเดียเทานั้น และเม่ือพิจารณา
ในเชิงคุณภาพที่อํานาจในการซ้ือของผูบริโภคในภูมิภาคนี้เติบโตข้ึนอยางตอเนื่องทําใหภูมิภาค
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนเปนตลาดท่ีมีศักยภาพสูงในการเขาไปขยายตลาดตอยอดของ
ผูประกอบการ SMEs ของไทย (กลยุทธขยายตลาดAEC ของ SMEsไทย, 2556) 
 “ในการบริหารการตลาดในAECของผูประกอบการ SMEs จะตองคํานึงถึงปจจัยตางๆ 
ไดแก ประสบการณระหวางประเทศของผูประกอบการวามีเพียงพอหรือไม การขยายตัวของ
อุตสาหกรรมของตัวเองในภูมิภาคAECวาอยูในระดับใด ลักษณะความเปนสากล (การลดลงของ
อุปสรรคทางการคาและการลงทุนระหวางประเทศ) ในอุตสาหกรรมท่ีเขาสูตลาด ความเส่ียงของ
ประเทศท่ีเขาไปเปดตลาด ความแตกตางทางวัฒนธรรมของผูบริโภค ศักยภาพทางการตลาดของ
ผูประกอบการความรูทางการตลาด ระดับการแขงขันและกลยุทธท่ีมุงใชในอุตสาหกรรมท่ีเขาสู
ตลาด พันธมิตรทางธุรกิจในระดับสากล” 
 เม่ือผูประกอบการไดประเมินศักยภาพของตลาดและตัวเองในเบื้องตนแลว ตอมาคือ
การกําหนดรูปแบบกลยุทธของผูประกอบการ SMEs ในการเขาสูตลาด AEC ไดแก การสงออก 
การทาสัญญาผลิต การใหลิขสิทธ์ิ การขยายแฟรนไชสหรือการลงทุนโดยตรงในตางประเทศ ซ่ึง
จะตองเตรียมความพรอมดวยการศึกษาขอมูลสภาพแวดลอมท่ัวไป ภาวะเศรษฐกิจ รวมถึงรสนิยม
ของผูบริโภคในตลาดอาเซียนเพื่อเลือกเขาสูตลาดท่ีถูกตองรวมท้ังตองตระหนักถึงความสําคัญของ
การแบงสวนทางการตลาดและการเลือกตลาดเปาหมาย โดยการจัดแบงลูกคาท่ีมีอยูท้ังหมดออกเปน
กลุมๆ ดานความตองการในผลิตภัณฑ การตอบสนองทางการตลาดเหมือนกันการแบงสวนทาง
การตลาดสูการตลาดเฉพาะสวน การตลาดเฉพาะบุคคล จะทําใหทราบถึงความตองการและความ
พอใจของแตละสวนตลาด ทําใหสามารถเลือกตลาดสวนยอยสวนหนึ่ง หรือหลายสวนมาเปนตลาด
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เปาหมายได ทําใหนักการตลาดวิจัยตลาดและศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในกลุมไดงายและ
เฉพาะเจาะจงมากข้ึน  และทําใหการวางแผนทางการตลาดเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 
 “หลักเกณฑในการแบงสวนตลาดผูบริโภค ไดแก การแบงโดยใชเกณฑภูมิศาสตร คือ 
การแบงตลาดออกมาตามประเทศรัฐ จังหวัด อําเภอ ตําบลหมูบาน บริษัท การแบงโดยใชเกณฑ
ประชากรศาสตร เชน อายุ เพศ ขนาดครอบครัว รายได อาชีพการศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ การแบง
โดยใชเกณฑลักษณะทางจิตวิทยา โดยใชเกณฑรูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ ชนช้ันทางสังคม 
คานิยม และการแบงโดยใชเกณฑพฤติกรรมการใชหรือตอบสนองตอผลิตภัณฑ เชน โอกาสในการ
ซ้ือการแสวงหาผลประโยชน สถานะของผูใชอัตราการใชผลิตภัณฑ สภาพความซ่ือสัตยข้ันตอน
ความพรอม ทัศนคติ”( กลยุทธขยายตลาดAEC ของ SMEsไทย, 2556) 
 เพื่อบริหารการตลาดระหวางประเทศใหประสบความสําเร็จดวยสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix: 4 P’s) ประกอบดวย  

1. ผลิตภัณฑ (Product) พัฒนาผลิตสินคาใหตรงตามความตองการของตลาด สราง
มูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑ สรางความแตกตางในดานผลิตภัณฑ สรางแบรนดดวยการนําเทคโนโลยี
ใหมๆ มาใช และใหความสําคัญกับการทําวิจัยและพัฒนา  

2. ดานราคา (Price) จะตองต้ังราคาตามเกรด/คุณภาพของแตละชนิดของสินคา โดย
การกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ตนทุนสินคาและ
คาใชจายท่ีเกี่ยวของ การแขงขัน ปจจัยอ่ืนๆ  

3. การจําหนาย (Place) ตองคํานึงถึงระบบโลจิสติกส ในการกระจายสินคาดวยไดแก 
การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด การขนสง การเก็บรักษาสินคา 
การคลังสินคา และการบริหารสินคาคงเหลือ การสงเสริมการตลาด (Promotion) ในการส่ือสารเพื่อ
สรางความพึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการ ประกอบดวยการโฆษณา การประชาสัมพันธ การขาย
โดยพนักงานขาย การสงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง ซ่ึงจะตองประสมประสานท้ังหมดนี้
ไปในทิศทางเดียวกัน ท่ีสามารถบงบอกถึงคุณลักษณะเฉพาะ หรือจุดขายผลิตภัณฑ (Uniqueness)  

“อาจกลาวไดวาบริบทแหงการแขงขันของ AEC จะผลักดันใหธุรกิจในไทยและ
ประเทศอ่ืนในภูมิภาคจําเปนตองเลือกกลยุทธการแขงขันอยางใดอยางหนึ่ง และหากมีธุรกิจที่
มากกวา 1 ธุรกิจหรือมีตลาดมากกวา 1 แหงก็อาจจะเลือกใชกลยุทธแบบผสมผสาน(Combination 
Strategy) กันไป เชน ในบางผลิตภัณฑหรือบางตลาดท่ีขายดีก็เนนกลยุทธการเติบโต แตในบาง
ผลิตภัณฑหรือบางตลาดท่ีขายไมไดก็ตองเลือกใชกลยุทธท่ีเนนการถอยหรือหดตัวไปเลยAEC จะ
นํามาสูความจําเปนในการปรับตัวของธุรกิจและในการปรับตัวของธุรกิจจําเปนตองใช กลยุทธ 
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ทิศทางอยางใดอยางหนึ่งตามท่ีอธิบายไวเบ้ืองตนอยางหลีกเล่ียงไมได” 
(สมชาย ภคภาสนวิวัฒน, 2556) 

การตื่นตัวของประเทศสมาชิก ทําใหประเทศไทยตองหันมากระตุนผูประกอบการใน
ประเทศไทยมากข้ึน ไมวาจะเปนรายเล็กหรือรายใหญ ซ่ึงการเปล่ียนแปลงและปรับตัวในคร้ังนี้ จะ
สงผลกระทบในหลายๆ ดาน รวมท้ังดานเศรษฐกิจ และดานธุรกิจ  ดวยเหตุนี้ ผูประกอบธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอมของไทย หรือ SME ควรจะตระหนักรูถึงขอตกลงเขตการคาเสรีอาเซียน 
อีกท้ังควรมีกลยุทธในการต้ังรับหรือเตรียมรุกเพื่อใหไดผลประโยชนจากประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียนเชนการใชประโยชนจากการนําเขาท่ีไมตองเสียภาษีนําเขา การศึกษาความนิยมของตลาด
อาเซียน  โดยใชกลยุทธการตลาดเชิงรุก  เจาะตลาดผู ซ้ือ พัฒนาสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix : 4 P’s) ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) พัฒนาผลิตสินคาใหตรงตามความ
ตองการของตลาด สรางมูลคาเพิ่ม (Value Added) ใหกับผลิตภัณฑ สรางแบรนด (Brand Building) 
ดวยการนําเทคโนโลยีใหม ๆ มาใช  และใหความสําคัญกับการทําวิจัยและพัฒนา (Research  and 
Development) ในการสรางนวัตกรรม (Innovation) รวมถึงศึกษาหาโอกาสทางธุรกิจใหม ๆ  ดาน
ราคา (Price) จะตองต้ังราคาตามเกรดหรือคุณภาพของแตละชนิดของสินคา การจําหนาย (Place) 
สวนใหญจะมองแตเพียงชองทางการจัดจําหนายวาผานทางคนกลางแบบใด แตจะตองคําหนึ่งถึง
ระบบโลจิสติกส (Logistics) ในการกระจายสินคาดวย การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
ประกอบดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การขายโดยพนักงานขาย การสงเสริมการขาย (ลด 
แลก แจก แถม คูปอง ชิงโชค) และการตลาดทางตรง ซ่ึงจะตองประสมประสานทั้งหมดนี้ไปใน
ทิศทางเดียวบงบอกถึงคุณลักษณะเฉพาะหรือจุดขายผลิตภัณฑ (สิทธิชัย ฝร่ังทอง, 2555) 

ธุรกิจรานขายยาและสมุนไพรจีนเปนธุรกจิหนึ่งท่ีมีการติดตอนําเขาสินคาจาก
ตางประเทศเขามาขายในประเทศไทยอีกท้ังมีผูบริโภคอยางแพรหลาย รวมท้ังครอบครัวของผูวิจัย 
ดวยขอตกลงเขตการคาเสรีอาเซียน และการต่ืนตัวของประเทศสมาชิก ผูวิจัยจึงใหความสนใจวา ผู
กระกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีนมีการเตรียมความพรอม และการปรับตัวตอการเปดการคา
เสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนนี้อยางไร 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. ศึกษากลยุทธการปรับตัวของผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีนตอการเปด
การคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  

2. ศึกษาการเตรียมความพรอมของผูกระกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีนตอการ
เปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
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ขอบเขตของการวจัิย 

การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยใชการศึกษาในขอบเขตดังนี้ 
1.ขอบเขตดานเนื้อหา การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษากลยุทธในการรับมือตอการกาวเขา

สูการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนเพื่อเปนการเตรียมความพรอมของผูประกอบการ
รานขายยาและสมุนไพรจีน ในเขตสัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

2. ขอบเขตดานประชากร ผูใหขอมูลหลักในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูประกอบการรานขาย
ยาและสมุนไพรจีน ในเขตสัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

3. ขอบเขตดานพื้นท่ี รานขายยาและสมุนไพรจีน ในเขตสัมพันธวงศ จังหวัด
กรุงเทพมหานคร 

4. ขอบเขตดานเวลา การสัมภาษณเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูล 1 สัปดาห คือต้ังแตวันท่ี 4 
ตุลาคม ถึง 10 ตุลาคม 2556 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

  สําหรับผู้ศึกษา 
1. ไดรับรูถึงกลยทุธในการบริหารธุรกิจของผูประกอบการ นอกเหนือจากบทเรียน  
2. ไดรับรูถึงความคิดเห็นของการเปดการคาเสรีในมุมมองของผูประกอบการวา

สงผลเกี่ยวของอยางไรกับธุรกิจรานคาแบบขายปลีก ซ่ึงอาจเปนแนวทางตอการประกอบอาชีพใน
อนาคต  

สําหรับผู้ประกอบการ 

1. ทําใหตระรูถึงความสําคัญในการเปดการคาเสรีอาเซียนของประเทศไทย 

2. ทําใหผูประกอบการการต่ืนตัว และพรอมท่ีจะปรับตัวเขาสูอาเซียน 
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บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎี รวมถึงผลงานและงานวิจัยท่ี
เกี่ยวของ เพื่อนํามาใชประโยชนตอการดําเนินการกําหนดมาตรฐาน ตัวแปร กรอบแนวคิด การ
คัดเลือกการสุมตัวอยาง และแนวคิดในการดําเนินการวิจัย ไดนําเสนอตามหัวขอตอไปนี้ 

1. แนวคิด ทฤษฎีการวางแผนกลยุทธการตลาดของธุรกิจ 
2. แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 
3. แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการปรับตัวเชิงรุกและรับ 
4. แนวคิดเกี่ยวกับการคา การบริการ และอุปสรรคการคา การบริการ 
5. แนวคิดเกี่ยวกับการรวมตัวทางเศรษฐกิจแบบเขตการคาเสรี และประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน 
6. บริบท และยุทธศาสตรของเขตสัมพันธวงศจังหวัดกรุงเทพฯ 
7. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
8. สรุปแนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในกรอบแนวคิด 

1. แนวคดิ ทฤษฎกีารวางแผนกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิ 
  การวางแผนกลยุทธ คือการตอบสนองอนาคตท่ีอาจจะเปล่ียนแปลงไดตลอดเวลา 
เพื่อใหเหมาะสมกับสถานการณ โอกาส วัตถุประสงค เปนตน เรียกไดวาเปนการคัดเลือกกลยุทธ
เพื่อใหกิจการอยูรอดและเติบโตไดในระยะยาวเปนกระบวนการพัฒนา และการรักษาความ
เหมาะสมในเชิงกลยุทธระหวางเปาหมาย และความสามารขององคกรกับการเปล่ียนแปลงทาง
การตลาด เปนการกําหนดวัตถุประสงค เพื่อสนับสนุนการออกแบบกลุมลงทุนทางธุรกิจ
(Portfolio)และการประสานงานกลยุทธเชิงหนาท่ี การวางแผนกลยุทธประกอบดวยข้ันตอน ดัง
แผนภูมิท่ี 1 ตอไปนี้ 
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แผนภูมิท่ี 1 แสดงข้ันตอนในการวางแผนกลยุทธ 
ท่ีมา : Kotler, P.and Armstrong, G. Principles of Marketing. 8th ed.  
(New Jersey: Prentice – Hall 1999) 
ข้ันตอนกระบวนการวางแผนกลยุทธแตละข้ันตอน ดังนี้ (นราวุฒิ สังขรักษา, 2553) 

1. ภารกิจของธุรกิจ (Business Mission) แตละหนวยกลยุทธทางธุรกิจ (Strategic 
Business Unit – SBU) มีภารกิจโดยเฉพาะภายใตภารกิจหลักของบริษัทโดยตองกําหนดความมุง
หมายของธุรกิจใหมีความเฉพาะเจาะจง เชน “บริษัทจะมุงวางเปาหมายท่ีโรงถายภาพยนตรสําหรับ
โทรทัศนและมุงท่ีการเสนอความชํานาญทางเทคโนโลยีทางดานแสงสวางโดยเฉพาะเทานั้น” 

เราอาจทําขอความของธุรกิจ (Mission Statements) แยกกันไดโดยสามารถแยกเปน
ภารกิจสําหรับการใชความพยายามทางการตลาด หรือเพื่อใชเปนปรัชญาสําหรับการใหบริการแก
ลูกคา หรือ ใชเปนปรัชญาสําหรับพนักงานหรือเพ่ือการอ่ืนท้ังหมดแสดงใหเห็นไดดังนี้ 

การตลาด : เพื่อเพิ่มสวนครองตลาดประจําป 5% แตละปจากการใชโครงการสงเสริม
การตลาด และการตลาดท่ีสรางสรรค คิดข้ึนมาใหมเสมอ 

บริการ : เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาอยางรวดเร็วและใหคําแนะนําและทํา
ทุกอยางเพื่อนําความพอใจมาสูลูกคา 

พนักงาน : พัฒนาใหเกิดความภูมิใจในความเปนเจาของและพนักงานทุกคนมีความ
พอใจ ในงานระดับสูงโดยมีการฝกอบรมใหการยอมรับ ใหรางวัลและกระจายอํานาจ เพ่ือเปนการ
ประกันวาทุกคนสรางความพอใจใหลูกคาทุกราย ขอความของภารกิจของธุรกิจนี้จะทําใหผูบริหาร
หนวยกลยุทธทางธุรกิจ (SBU) ทุกรายพรอมดําเนินการวางแผนกลยุทธตลอดจนปฏิบัติตามแผน 

2. การวิเคราะหภาวะแวดลอมภายนอก (การวิเคราะหโอกาสและภัย) เม่ือสราง
ขอความเกี่ยวกับภารกิจแลว ผูจัดการหนวยกลยุทธทางธุรกิจ ก็จะทราบภาวะแวดลอมท่ีตนจะตอง
ศึกษาตรวจสอบ เพื่อปฏิบัติใหบรรลุถึงเปาหมาย เชน ตองคอยดูอัตราความเจริญเติบโตของตลาด
เปาหมายสุขภาพทางการเงินของตลาดเปาหมาย คูแขงท่ีมีอยูในปจจุบันหรือรายใหมท่ีกําลังจะเขาสู
ตลาด การพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆ กฎหมายท่ีอาจกระทบตอการออกแบบสินคาหรือการตลาด และ
ชองทางการจําหนายสินคา กลาวโดยท่ัวไปก็คือ หนวยธุรกิจตองตรวจสอบพลังของส่ิงแวดลอม 
มหภาคจากภายนอก (ประชากรศาสตร เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง สังคมและวัฒนธรรม และ
กฎหมาย) และผูท่ีประกอบกันเปนส่ิงแวดลอม (ลูกคา คูแขงขัน ชองทางการจําหนาย ผูจัดหา

ระดบับริษัท

การกําหนด 
พันธกิจบริษัท 

กําหนดวัตถุประสงค
และเปาหมาย 

ออกแบบ Portfolio 
ทางธุรกิจ 

วางแผน และ 
กลยุทธเชิงหนาที่ 

ระดบัหน่วยธุรกจิ ผลติภัณฑ์ 
และตลาด 
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วัตถุดิบ และช้ินสวนประกอบ) ท่ีกระทบตอความสามารถในการทํากําไร หนวยกลยุทธทางธุรกิจ 
ควรตั้งระบบสืบขาวทางการตลาด เพื่อคอยดูแนวโนมการพัฒนาท่ีสําคัญๆ เพื่อท่ีจะระบุโอกาสและ
ภัย (นราวุฒิ สังขรักษา, 2553) 
  2.1 โอกาส (Opportunities) การวิเคราะหภาวะแวดลอมภายนอกสามารถทําให
ธุรกิจเห็นโอกาสท่ีจะทําใหบริษัทบรรลุเปาหมายของการวางแผนกลยุทธ โอกาสทางการตลาดเปน
เร่ืองเกี่ยวกับความตองการของผูซ้ือท่ีทําใหบริษัทสามารถดําเนินการอยางมีกําไร โอกาสแบง
พิจารณาตามความนาสนใจ ความเปนไปไดท่ีจะปฏิบัติการใหไดรับความสําเร็จ สินคาบางตัวเปนท่ี
ตองการของตลาดเปาหมาย เพราะมีความเหมาะเจาะกับความตองการของลูกคา ตรงกันขามสินคาท่ี
เราวาดีมีคุณภาพสูง คูแขงมาก มีโอกาสนอย 
  2.2 ภัย (Threat) เชนเดียวกันโอกาส การวิเคราะหภาวะแวดลอมภายนอก อาจทํา
ใหสามารถวางแผนการปองกันได หากไมมีการปฏิบัติทางการตลาดในเชิง “ตั้งรับ” ผลจะนําไปสู
การเสียยอดขายและกําไร ภัยท่ีเห็นไดชัดก็คือ ความรวดเร็วของการตอบสนองของคูแขงท่ีกลาวมา
ในขอ ก. เราจึงควรวางแผนไวลวงหนาเพื่อปองกันกับภัยท่ีอาจจะเกิดข้ึน 

การวิเคราะหโอกาสและภัยท่ีมีตอหนวยกลยุทธทางธุรกิจใดก็ตาม ทําใหเราเห็นความ
นาสนใจของธุรกิจ โดยแบงไดดังนี้ 

2.2.1 Ideal Business โอกาสสําคัญมีสูงและภัยท่ีสําคัญมีต่ํา 
2.2.2 Speculative Business โอกาส และภัยท่ีสําคัญสูงท้ังสองอยาง 
2.2.3 Mature Business โอกาส และภัย ต่ําท้ังสองอยาง 
2.2.4 Troubled Business โอกาสมีต่ํา และภัยมีสูง  

(นราวุฒิ สังขรักษา, 2553) 
3. การวิเคราะหภาวะแวดลอมภายใน (การวิเคราะหจุดออน และจุดแข็ง) เปนการ

วิเคราะหหาความสามารถไปสูความสําเร็จ ธุรกิจแตละท่ีตองทําการประเมินจุดออน และจุดแข็ง
ภายในเปนระยะๆ ท้ังดานการตลาด การเงิน การผลิต การจัดการองคการ (ปญญา จันทรา, 2542) 

4. การวางเปาหมาย (Goal Formulation) การประเมินจุดออน จุดแข็ง โอกาสและภัย
ของบริษัทนั้น เราเรียกวา SWOT Analysis เม่ือบริษัทไดวิเคราะห SWOT แลว งานข้ันตอไปคือการ
สรางเปาหมายเฉพาะสําหรับแผนระยะหนึ่ง มีข้ันตอนคือ การวางเปาหมาย เปาหมายจะอธิบายถึง
วัตถุประสงคท่ีมีความเฉพาะเจาะจงในดานความสําคัญและเวลา ถาสามารถเปล่ียนวัตถุประสงค
เปนเปาหมายที่วัดได จะเปนการอํานวยความสะดวกใหกับการวางแผน การประยุกตใชแผนและ
การควบคุมของฝายบริหาร 
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5. การวางกลยุทธ (Strategy Formulation) กลยุทธเปนแผนปฏิบัติ (Game plan) เพื่อให
บรรลุถึงเปาหมาย ธุรกิจตอง “ปรับ” กลยุทธเพื่อใหบรรลุเปาหมาย ซ่ึง 3 ประเภท คือ (ภวิศณัฏฐ 
ปฐมเจริญสุขชัย, 2554) 
  5.1 การเปนผูนําดานการลงทุน (Overall Cost Leadership) มีตนทุนการผลิตและ
การจัดจําหนายตํ่าท่ีสุด เพื่อใหราคาตํ่ากวาคูแขง และมีสวนครองทางการตลาดมากกวา บริษัทท่ีใช
กลยุทธนี้ตองมีความเปนเลิศในดานวิศวกรรม การจัดซ้ือ กรผลิตและการแจกจายตัวสินคา 
  5.2 การทําใหเกิดความแตกตาง (Differentiation)โดยกลยุทธนี้ ธุรกิจมุงท่ีจะ
ปฏิบัติการใหเหนือกวาคูแขงเพ่ือผลิตคุณประโยชนตางๆ ท่ีลูกคาในตลาดสวนใหญมองเห็นคุณคา 
เชน บริษัท พยายามเปนผูนําดานการใหบริการ ผูนําดานสุขภาพ ผูนําดานสไตลสินคา ผูนําดาน
เทคโนโลยี ฯลฯ แตไมจําเปนตองเปนเลิศในทุกๆดาน เพื่อความแข็งแกรงในเชิงความไดเปรียบดาน
การแขงขัน (Competitive Advantage) จากคุณประโยชนดานใดดานหน่ึง หรือมากกวานั้น เชน 
บริษัทท่ีเปนผูนําดานคุณภาพจะซ้ือแตช้ินสวนประกอบท่ีดีท่ีสุด ประกอบดวยความชํานาญสูงสุด มี
การตรวจสอบท่ีละเอียดถ่ีถวน เปนตน 
  5.3 มุงท่ีตลาดสวนเล็ก (Focus) ธุรกิจมุงเฉพาะกับตลาดสวนท่ีแคบๆ หนึ่งสวน
หรือมากกวานั้นแทนท่ีจะไปสูตลาดใหญ ซ่ึงตองรูความตองการในสวนนั้นเปนอยางดี และใช
วิธีการเปนผูนําดานตนทุนกับสวนท่ีเปนเปาหมาย บางบริษัท เชน บริษัทท่ีมีความสามารถในการ
ออกแบบผลิตภัณฑอาจใชวิธีการท่ีทําใหเกิดความแตกตางกับสวนท่ีเปาหมายน้ีไดเชนกัน 

6. การวางโปรแกรมปรับกลยุทธ (Program Formulation) เม่ือหนวยธุรกิจเลือกกลยุทธ
ไดแลว  ข้ันตอไปคือ การวางโครงการสนับสนุนกลยุทธ  หากธุรกิจเลือกที่ เปน  “ผูนําทาง
เทคโนโลยี” ก็จะตองวางแผนโปรแกรมท่ีจะสรางความแข็งแกรงใหกับฝายวิจัยและพัฒนา การ
ฝกอบรมพนักงานขายทางเทคนิค การสรางโฆษณาเพ่ือการส่ือสาร การเปนผูนําทางเทคโนโลยีแก
ตลาดเปาหมาย เปนตน ตอจากนั้น ฝายการตลาดตองประเมินตนทุนของ การแขงขันยอดขาย 
จํานวนพนักงานท่ีจะรับเพิ่มข้ึน การบัญชีเพื่อการตัดสินใจทางการตลาดเปนตน 

7. การปฏิบัติการ (Implementation) กลยุทธท่ีชัดเจนรวมกับโปรแกรมสนับสนุนกล
ยุทธจะไรผลหากบริษัทไมสามารถนําไปปฏิบัติได ในความเปนจริงแลว กลยุทธเปนเพียงแค
องคประกอบอยางเดียว จาก 7 ประการ ในการที่จะเกิดบริษัท ไดแก 
  7.1 กลยุทธ (Strategy) เปนสวนสําคัญเกี่ยวกับแผนท่ีใชในการชี้ทิศทางของบริษัท 
แมกลยุทธนี้จะดีท่ีสุดแตไมอาจจะนําไปใชไดถาไมไดนําไปใชรวมกันกับองคประกอบอ่ืน 
  7.2 โครงสราง (Structure) การจัดองคการ นโยบาย วิธีปฏิบัติการ โดยทําเปน
กระบวนการเพื่อการตัดสินใจและปฏิบัติตอส่ิงแวดลอมภายนอก 
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  7.3 ระบบ (Systems) ระบบครอบคลุมท้ังกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดจากขาวสาร
ทางการบริหารอยางพรอมมูล มีระบบผูเช่ียวชาญสนับสนุน ระบบสนับสนุนการตัดสินใจอิง
คอมพิวเตอรและระบบขาวสารทางการตลาด 
  7.4 สไตลของพนักงาน (Style) คือวิถีทางที่พนักงานใชในการติดตอและกอ
พฤติกรรม 
  7.5 การพนักงาน (Staff) การจางคนท่ีมีความสามารถของบริษัท การฝกอบรม การ
สรางแรงจูงใจพนักงานไดดี และมอบหมายงานท่ีถูกตองแกบุคคลเหลานี้ 
  7.6 ความชํานาญของพนักงาน (Skills) การที่บริษัท ทําใหพนักงานรูวิธีการ
ปฏิบัติงานและมีการประดิษฐเทคนิคในการทํางานใหมๆอยูเสมอ 
  7.7 การมีคานิยมรวมกัน (Shared Value) คานิยมเปนตัวท่ีช้ีทิศทางของพฤติกรรม
และใชภารกิจ (Mission) อยางเดียวกัน 

ขอมูลปอนกลับ (Feedback) และการควบคุม ในการนําเอากลยุทธไปปฏิบัติ บริษัท
ตองรับรูผลของการปฏิบัติและตองการตรวจสอบพัฒนาใหมๆ ท่ีเกิดข้ึนในส่ิงแวดลอมท้ังภายใน
และภายนอก บางอยางมีความ “คงตัว” อยูหลายป บางอยางเติบโตชาๆ และสามารถทํานายได แต
บางอยางเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วและคาดคะเนไมได บริษัทตองทบทวนและ “ปรับ” การ
ปฏิบัติงาน โปรแกรมกลยุทธหรือแมกระทุงวัตถุประสงค 

การบริหารกลยุทธเกี่ยวกับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
ผลิตภัณฑและตลาดมีวงจรชีวิตท่ีตองเปล่ียนกลยุทธทางการตลาดอยูตลอดเวลา โดย

ปกติบริษัทตองวางกลยุทธทางการตลาดใหมหลายครั้ง (7 – 8 คร้ัง) ในระหวางชวงชีวิตผลิตภัณฑ
หรือสวนผสมทางการตลาด 4 P’s ใหมออกมาโจมตี และเม่ือผลิตภัณฑผานไปเขาข้ันตอนใหมๆ 
ความสนใจและความปรารภนาของผูซ้ือ จากน้ันบริษัทตองคอยวางแผนกลยุทธท่ีเหมาะสมกับแต
ละ ข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑและความสามารถในการทํากํ าไรของบริษัทดวย 
(นราวุฒิ สังขรักษา, 2553) 

1. วงจรชีวิตของผลิตภัณฑ (Product Life Cycle - PLC) 
หลังจากท่ีนําผลิตภัณฑใหมสูตลาดแลว ฝายบริหารก็ตองการใหผลิตภัณฑมีความ

ราบร่ืน และยืนนาน แมไมไดคาดหวังวาผลิตภัณฑจะคงอยูตลอดกาล แตฝายบริหารเองก็ตองการ
ทํากําไรอยางมีเหตุผล เพื่อใหคุมกับความพยายามและความเส่ียงท่ีไดทุมเทลงไปเพ่ือนําผลิตภัณฑสู
ตลาด ผลิตภัณฑทุกอยางมีวงจรชีวิต (ปญญา จันทรา, 2542) 

รูปแบบของวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ (PLC) มี 5 ข้ันตอน คือ (ปญญา จันทรา, 2542) 
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  1.1 ข้ันตอนพัฒนาผลิตภัณฑเม่ือบริษัทพบและพัฒนาขอคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ใหมในระหวางท่ีกําลังพัฒนาผลิตภัณฑท่ีไมมียอดขาย ตนทุนการลงทุนของบริษัทจะเพิ่มมากข้ึน 
  1.2 ข้ันตอนแนะนําสูตลาด เปนระยะเวลาท่ีมีการเจริญเติบโตของยอดขางชาใน
ขณะท่ีมีการแนะนําผลิตภัณฑสูตลาด ยังไมมีกําไรในข้ันตอนนี้ เนื่องจากภาระคาใชจายอยางมาก
จากการแนะนําผลิตภัณฑสูตลาด 
  1.3 ข้ันตอนเติบโต เปนระยะท่ีตลาดยอมรับผลิตภัณฑอยางรวดเร็วและกําไรสูงข้ึน 
  1.4 ข้ันตอนสินคาเติบโตเต็มท่ี เปนระยะเวลาที่ความเติบโตของยอดขายชะลอตัว
ลง เนื่องจากสินคาเปนท่ียอมรับของผูท่ีคาดวาเปนผูซ้ือสวนใหญแลว กําไรลดลงเพราะคาใชจาย
ทางการตลาดเพ่ิมมากข้ึนเพื่อปองกันผลิตภัณฑใหพนจากการแขงขัน 
  1.5 ข้ันตอนสินคาถดถอย เปนระยะเวลาที่ยอดขายตกลงและลดลงเปนอยางมาก 

วงจรชีวิตของผลิตภัณฑไมไดมีรูปแบบครบทุกข้ันตอนเสมอไปทุกผลิตภัณฑ 
บางอยางเม่ือไดรับการแนะนําและก็ตายไปอยางรวดเร็ว บางผลิตภัณฑอยูใน “ข้ันตอนเต็มอ่ิม” เปน
เวลานาน บางผลิตภัณฑเขาสูข้ันตอนถดถอยแลวยอนกลับไปสูข้ันเติบโตอีก เพราะมีการสงเสริม
ตลาดอยางเข็มแข็งหรือมีการ “วางตําแหนง” ผลิตภัณฑเสียใหม 

2. กลยุทธการตลาดตลอดวงจรผลิตภัณฑ (Marketing Strategies Throughout the PLC) 
เราอาจพิจารณารายละเอียดของแตละข้ันตอนของวงจรผลิตภัณฑ พรอมท้ังกลยุทธทาง

การตลาดท่ีเหมาะสมกับแตละข้ันตอน ดังนี้ (ปญญา จันทรา, 2542)  
ข้ันแนะนําผลิตภัณฑสูตลาด (Introduction Stage) 
เร่ิมดวยการ “ปลอย” ผลิตภัณฑสูตลาด เนื่องจากการเคล่ือนตัวของผลิตภัณฑจากตลาด

หนึ่งไปสูตลาดสวนอ่ืนๆ กินเวลามาก และตอง “ครอบคลุม” ตัวแทนจําหนายในตลาดใหท่ัวถึงตอง
ใชเวลานาน การเติบโตของยอดขายคอนขางชาในข้ันตอนนี้ กําไรต่ํา หรืออาจไมมีกําไรในข้ันตอน
นี้ เพราะยอดขายตํ่า และคาใชจายในการจําหนายและสงเสริมการตลาดสูงมาก บริษัทตองการเงิน
มากเพื่อจูงใจตัวแทนจําหนาย คาใชจายในการสงเสริมการตลาดมี โรดโชวตอยอดขายสูงเพราะมี
ความจําเปนท่ีจะตองใชความพยายามท่ีจะสงเสริมการตลาดเพ่ือ 

1. แจงขาวสารผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมและยังไมเปนท่ีรูจัก 
2. เพื่อจูงใจใหมีการทดลองผลิตภัณฑ 
3. แสวงหาการจัดจําหนายในรานคาปลีก บริษัทมุงท่ีจะขายกับผูซ้ือท่ีพรอมซ้ือซ่ึงโดย

ปกติเปนกลุมผูมีรายไดสูงนอกจากนั้นราคาก็มักจะสูงตนทุนสูง เพราะอัตราการขายผลผลิตตํ่า 
ปญหาทางเทคนิคเกี่ยวกับการผลิตท่ียังควบคุมไดไมดี และความตองการกําไรสูงเพ่ือสนับสนุน
คาใชจายในการสงเสริมการตลาดท่ีสูง เพื่อใหเกิดการเติบโต 
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2. แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบักลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด 

 ความหมาย ความสําคัญของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ลักษณะของกลยุทธ และ
แนวคิดการปรับตัวทางการตลาด (พิเชษฐ พรหมใหม, 2554)  

1. ความหมายของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 
 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Adaptation of Marketing Strategy) หมายถึง กล
ยุทธการปรับตัวใหเขากับความตองการของลูกคา หรือสภาพแวดลอมนั้นๆ เพราะเจาของรานหรือ
เจาของกิจการเปนผูตัดสินใจแตเพียงผูเดียว หรือมีกลุมผูบริหารรวมกันตัดสินใจเพียงไมกี่คน ทําให
สามารถปรับตัวใหเขากับสถานการณ และความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว ในขณะท่ีธุรกิจ
ขนาดใหญจะตองทําตามนโยบายท่ีกําหนดไว หากมีการเปล่ียนแปลงนโยบายก็ตองมีการประชุม
และไดรับความเห็นชอบจากคณะกรรมการ กลยุทธการปรับตัวของรานคาปลีก การเปล่ียนแปลง
สภาวะแวดลอมในการแขงขันของการคาปลีก แยกออกตามลักษณะประเภท และขนาดของรานคา
ปลีก สถานท่ีตั้งในแตละประเภทของทองถ่ิน ลักษณะการเสนอสินคา และการใหบริการแกลูกคา
ซ่ึงเปนแรงผลักดันของการแขงขันของการแขงขันและการพัฒนา ทําใหผูคาปลีกตองปรับตัวใหเขา
กับสภาพแวดลอมทางการตลาด ตลอดจนการพัฒนาคนควาเพื่อหาวิธีหรือกลยุทธใหมๆมาดัดแปลง
เพ่ือรับมือกับคูแขงขันทางการคา หรือการปรับตัวทางดานสวนประสมทางการตลาดท่ีผสมเขากัน
ไดเปนอยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการสรางสินคาและบริการ การกําหนดราคา การจัด
จําหนาย ซ่ึงไดมีการจัดการออกแบบเพ่ือใชสําหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ีตองการและการ
สงเสริมการตลาดท่ีเสนอขาย  

2. ความสําคัญของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 
 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาดของรานคามีสวนสําคัญตอธุรกิจการคา เพื่อนํากล
ยุทธไปปรับใชใหเขากับการเปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดลอม เพื่อตอบสนองการเปล่ียนแปลง
สภาวะแวดลอมท่ีเปล่ียนแปลงไป เชน รานขายของ หรือรานคาสะดวกซ้ือท่ีใหสวนลดทางการคา 
การเพิ่มกิจการใหมๆ ท่ีแตกตางออกไป เปนตน กลยุทธการปรับตัวของรานคาปลีกใหเขากับสภาวะ
แวดลอมท่ีเปล่ียนแปลงไป นอกจากจะทําใหเกิดรานคา และวิธีการแบบใหมๆดังกลาวแลว ยังมีการ
ปรับตัว 

3. ลักษณะของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 
 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาดทําใหลูกคาสามารถซ้ือสมุนไพรบริโภคที่จําเปนตอ
การรักษาโรค การปรับปรุงคุณภาพการใหบริการอยางสะดวก รวดเร็ว และยังขยายเวลาในการ
ใหบริการแกลูกคาเพิ่มมากข้ึน การปรับปรุงรานคาใหมนั้น มีความสําคัญตอความอยูรอดของ
กิจการรานคานั้นๆ ซ่ึงรานคาใดปรับตัวไดเร็วก็สามารถอยูรอดได ปจจุบันมีการแขงขันกันสูงมาก 
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เพราะมีชาวตางชาติเขามาลงทุนในตางประเทศมากข้ึน ทําใหรานคาตองมีการปรับตัวมากข้ึน ท้ัง
ดานสินคาและบริการ คุณภาพในการบริการ รวมถึงราคาของสินคาก็เปนปจจัยหนึ่งท่ีสําคัญเชนกัน 
ซ่ึงแนวโนมของการคาปลีกในอนาคตมีลักษณะดังตอไปนี้   
  3.1 รานคาปลีกขนาดใหญจะดําเนินการในรูปศูนยการคา (Shopping Centers) มาก
ข้ึน เชน ฟวเจอรพารค ท่ีรังสิต และบางแค เดอะมอลลลาดพราว รานคาปลีกเหลานี้จะมีการ
ใหบริการครบวงจรในท่ีเดียวจนมีลักษณะท่ีเรียกวา one – stop shopping เชน ในแตละศูนยการคา
จะมีสวนสนุก สาขาของธนาคาร รานอาหรา โรงภาพยนตร รานเสริมสวย ศูนยการแพทย – สุขภาพ 
บริการเกี่ยวกับรถยนต ฯลฯ 
  3.2 รานคาปลีกจะขยายสาขาการกระจายครอบคลุมพื้นท่ีกวางขวาข้ึน เนื่องจาก
ชุมชนเมืองเร่ิมมีความแออัด สภาพแวดลอมเปนพิษ การจราจรติดขัด ทําใหผูบริโภคบางกลุมเร่ิม
ยายพื้นท่ีออกไปอยูตามชานเมืองมากข้ึน จึงเปนเหตุใหรานคาปลีกมีแนวโนมขยายกิจการตามการ
ยายถ่ินของผูบริโภค ท้ังนี้เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการใหลูกคาไดรับความสะดวก
เหมือนเดิม ประกอบกับพื้นท่ีชานเมืองจะมีคาเชาท่ีถูกกวาพื้นท่ีในเมือง สาเหตุดังกลาวจึงนาจะเปน
แนวโนมของรานคาปลีกในอนาคต 
  3.3การขยายตัวของระบบการใชสิทธิ หรือ Franchise จะเติบโตมากข้ึน เนื่องจาก
ผูผลิตท่ีทําธุรกิจคาปลีกจนประสบความสําเร็จ แตไมมีเงินในการขยายกิจการดวยตนเองตอไปได 
ในขณะท่ีลูกคากําลังเรียกรองใหมีการขยายกิจการดวยการซ้ือสิทธิบัตร (Franchise) รานคา โดย
สามารถเปดดําเนินกิจการไดเลย เนื่องจากตนแบบของการดําเนินการไดถูกพัฒนาจนเปนระบบ 
และเปนท่ียอมรับของลูกคาแลว ตัวอยางธุรกิจประเภทนี้ท่ีสามารถขยายสาขาไดอยางรวดเร็วไดแก 
ธุรกิจรานอาหาร ท้ังอาหารไทย และอาหารตางประเทศ ธุรกิจรานหนังสือ ธุรกิจอุปกรณส่ือสาร
และเทคโนโลยีสมัยใหม เปนตน 
  3.4 ใหบริการชําระเงินผานเครดิตการดมากข้ึน จะเห็นวาในปจจุบันลูกคาในระดับ
ลางจํานวนมากไดใชวิธีการชําระคาสินคาผานระบบเครดิตคารด ท้ังนี้เพราะธนาคาร และธุรกิจ
เอกชนจํานวนมาก เปดโอกาสใหลูกคานําเงินของตนเองไปใชซ้ือสินคาจากรานคาปลีก แลวเรียก
เก็บคืนเงินตนพรอมดอกเบ้ียภายหลัง ซ่ึงลูกคาสวนใหญมีความยินดี เพราะเปนหลักประกันวาใน
แตละเดือนตนจะมีเงินจับจายใชสอยสินคาอยางแนนอน แตอีกมุมหนึ่งเปนการสรางนิสัยการใชเงิน
เกินตัวของลูกคา ท้ังนี้เพราะการชําระคาสินคาโดยบัตรเครดิต ทําใหลูกคาไมรูสึกเสียดายเงินเหมือน
การชําระดวยเงินสด 
 เมื่อลูกคาเพิ่มมากข้ึน กระแสการตอบรับของสินคาดีข้ึน ยอมมีความตองการในตัวของ
สินคาและผลิตภัณฑมากข้ึน มีผูเขามาติดตอเพื่อซ้ือสมุนไพรคราวละจํานวนมาก อาจจะซ้ือเพื่อไป
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ขายตอ หรือซ้ือเพื่อไปแปรรูปเปนผลิตภัณฑชนิดอ่ืนๆ เปนตน การซ้ือสินคาเปนจํานวนมากเชนนี้ 
กิจการคาสวนใหญเรียกวา การคาสง 
 การคาสง (Wholesaling) 
 คือ การซ้ือสินคาหรือวัตถุดิบมาเพ่ือการจําหนายตอใหแกใหโรงงานอุตสาหกรรม ผูคา
สงรายอ่ืน หรือผูผูคาปลีก จะเห็นวาลูกคาของผูคาสงคือกลุมท่ีซ้ือไปเพื่อการผลิตหรือเพื่อการ
จําหนายตอ ไมใชซ้ือไปเพื่อการบริโภคเหมือนลูกคาของผูคาปลีก จึงอาจกลาวไดวาพอคาสงจะมี
บทบาทสําคัญในการชวยผูผลิตวัตถุดิบหรือผูผลิตสินคาสําเร็จรูปกระจายวัตถุดิบหรือสินคา
สําเร็จรูปไปสูตลาดโดยผานคนกลางประเภทอ่ืน ๆประเภทของกิจการึคาขนสงสามารถแบงได 3 
ประเภท ดังนี้ (พิเชษฐ พรหมใหม, 2554) 

1. กิจการคาสงท่ีเปนของผูผลิต (Manufactures Owned Wholesaling) การคาสง
ประเภทนี้ดําเนินการโดยผูผลิตจะทําหนาท่ีขายสงสินคาหรือวัตถุดิบท่ีตนผลิตได เหตุผลหลาย
ประการท่ีทําใหผูผลิตบางรายตองดําเนินการขายสงดวยการเปดหนวยงานเพื่อปฏิบัติงานขายใน
ลักษณะสาขาการจัดจําหนาย (Sales branch) สํานักงานขาย (Sales office) หองแสดงสินคา (Show 
room or Merchandise mart) หรือการไปออกรานตามงานแสดงสินคาตาง ๆ (Trade show) หรือ
แมกระท่ังผูผลิตพืชผลเกษตร หรือธุรกิจประมง นําผลิตผลไปเปดรานจําหนายเองตามตลาดขายสง
ท่ัวไป 

2. กิจการคาสงอิสระ (Independent Wholesaling) การคาสงประเภทนี้ดําเนินการโดย
เอกชนเปดธุรกิจข้ึนเพื่อทําหนาท่ีเปนคนกลางหรือพอคาในชองทางการจําหนาย กิจการคาสงอิสระ
ถือเปนกลุมกิจการคาสงท่ีมีมากท่ีสุด โดยแบงลักษณะการทํางานออกเปน 2 ลักษณะ คือ กลุม
ตัวแทนคนกลาง และพอคาสง 

3. กิจการคาสงท่ีเปนของผูคาปลีก (Retailer Owned Wholesaling) การคาสงประเภท
นี้เกิดจากการรวมตัวกันของผูคาปลีก เปดกิจการคาสง เพ่ือสรางอํานาจตอรองกับผูผลิตหรือพอคา
สงอ่ืน ๆ หรือเพ่ือการประหยัดในเร่ืองตนทุนสินคา และการขนสง โดยจะเปดดําเนินการ 2 รูปแบบ 
คือ สหกรณ (Cooperatives) และ สํานักงานจัดซ้ือ (Buying offices) 

4. แนวคิดของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 
 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด เปนกลยุทธท่ีสามารถควบคุมได เพื่อสนองความ
ตองการของตลาดเปาหมายท่ีตองการใหผูบริโภค ความพึงพอใจในคุณภาพ การใหบริการ 
ดังตอไปนี้ 
   4.1 กลยุทธดานคุณภาพการใหบริการ (Service Quality) เปนการบริการที่จับตอง
ไมได และไมเกี่ยวพันกับส่ิงอ่ืน จึงเปนการยากท่ีจะสรางมาตรฐานสําหรับการวัดคุณภาพ  
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(ปญญา จันทรา, 2542)  หรือคุณภาพการใหบริการเปนส่ิงท่ีซับซอนข้ึนอยูกับการมองเห็นและ
ทัศนคติของผูบริโภค หรือลูกคาเปนสําคัญ “Service quality is what customer perceived” กลาวคือ 
อะไรก็ตามท่ีลูกคาเห็นวาดีเปนท่ีถูกใจพอใจจะหมายถึงคุณภาพไมวาจะเปนสินคาหรือบริการใดๆ 
หรือคุณภาพการใหบริการเปนส่ิงสําคัญ ส่ิงหนึ่งในการสรางความแตกตางของธุรกิจของการ
ใหบริการคือ การรักษาระดับการใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขง เกณฑท่ีลูกคาใชเพื่อพิจารณาถึง
คุณภาพการใหบริการมีดังตอไปนี้ (ภูริตา ลอมล้ิม, 2555) 
  4.2 ความมีน้ําใจ (Courtesy) บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนท่ีนาเช่ือถือ มี
ความสัมพันธเปนกันเอง มีวิจารณญาณ หรือความมีไมตรีจิตท่ีสุภาพเปนกันเอง รูจักใหเกียรติผูอ่ืน 
จริงใจ มีน้ําใจ และเปนมิตรของผูปฏิบัติงานบริการ 
  4.3 ความนาเช่ือถือได (Reliability) บริษัทและบุคลากร ตองสามารถสรางความ
เช่ือม่ัน และความไววางใจในบริการ โดยเสนอบริการที่ดีท่ีสุดแกลูกคา หรือความสามารถในดาน
การสรางความนาเช่ือม่ันดวยความซ่ือตรง และซ่ือสัตยสุจริตของผูปฏิบัติงานบริการ หรือลูกคาที่
ซ้ือบริการใหความสําคัญของความนาเช่ือถือของสถานบริการ 
  4.4 ความไววางใจ (Reliability) เปนการบริการใหลูกคาตองมีความสม่ําเสมอและ
ถูกตอง หรือความสามารถในการนําเสนอผลิตภัณฑบริการดานคําม่ันสัญญาท่ีใหไวอยาง
ตรงไปตรงมาและถูกตอง 
  4.5 การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) เปนพนักงานจะตองใหบริการและ
แกปญหาแกลูกคาอยางรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการ หรือการแสดงความเต็มใจท่ีจะชวยเหลือและ
พรอมจะใหบริการแกลูกคาทันที 
  4.6 การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก (Tangible) ลูกคาท่ีไดรับจะทําใหเขาสามารถ
คาดคะเนถึงคุณภาพของการบริการได หรือสถานท่ีปรากฏใหเห็น จับตองไดในการใหบริการ 
   4.7 การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding knowing customer) เปน
พนักงานตองพยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคา และใหความสนใจกับความตองการของ
ลูกคา รวมท้ังการใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว  

3. แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธ์การปรับตัวเชิงรุกและรับ 

 การรวมกลุมทางเศรษฐกิจ เปนการเปดโอกาสทางดานการคา และการลงทุน ชวยลด
อุปสรรคตางๆ เชน การเคล่ือนยายสินคา บริการ การลงทุน และแรงงานไดอยางเสรี แตก็สงผลให
เกิดการแขงขันท่ีสูงข้ึน ผูประกอบการเองก็ตองปรับตัวใหทันกับการเปล่ียนแปลงในปจจุบันท่ีกําลัง
จะเกิดข้ึน 
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 การเตรียมตัวเพื่อรับมือกับการเปล่ียนแปลง เพื่อชวยหลีกเล่ียง ลดผลกระทบท่ีจะ
เกิดข้ึนในเชิงลบท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดอนาคตสําหรับแนวทางในการปรับตัวท่ีสามารถนํามาใช
พิจารณาประกอบการตัดสินใจ ท้ังในเชิงรุกและเชิงรับ (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม (กสอ.), สํานัก
บริหารยุทธศาสตร, สวนยุทธศาสตรและแผนงาน, 2555) เชน 
 แนวทางการปรับตัวในเชิงรุก 

1. ศึกษาคนควาขอมูลเกี่ยวกับแหลงวัตถุดิบใน AEC คือการนําเขาวัตถุดิบ สินคากึ่ง
สําเร็จรูปจากแหลงผลิตใน AEC ท่ีมีความไดเปรียบดานราคาและคุณภาพ 

2. ศึกษารสนิยมความตองการใน AEC เพิ่มการขายใหตลาดใหญข้ึน พัฒนา
ผลิตภัณฑใหมีรูปแบบท่ีหลากหลาย ทันตอความตองการท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา เพื่อ
ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคอยางสูงสุด 
 แนวทางการปรับตัวในเชิงรับ 

1. การเรียนรูคูแขงเม่ือเปดการคาเสรี AEC ยอมเกิดคูแขงใหมจากอาเซียน จึง
จําเปนตองศึกษา และเรียนรูคูแขง เพื่อใหเกิดความพรอมท่ีจะเผชิญหนาในการแขงขันได 

2. เสริมสรางศักยภาพดานการผลิตลดตนทุนการผลิตดวยการบริหารจัดการตนทุน
อย าง มีประสิทธิภาพ  หรือผลักดันการผลิตสินคาให มี มูลค า เ พ่ิมมาก ข้ึนเ พ่ือหลีกเ ล่ียง 
การแขงขันดานราคา 

3. เส ริมจุดแข็ง  ลดจุดออนเพื่ อ เตรียมพรอมรับมือกับคูแขง ท่ีอาจจะเข า สู 
การแขงขันไดทุกเวลา 

4. ผูกมัดใจลูกคาในทุกรูปแบบ เพื่อปองกันการถูกแยงลูกคา ซ่ึงควรจะศึกษา
พฤติกรรมตลาดในเชิงพาณิชยอยูเสมอ เพื่อท่ีจะตอบสนองความตองการของตลาดไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 

5. ผูกมัดใจแรงงานใหอยูกับเรา ควรมีการจัดการดานทรัพยากร 

4. แนวคดิเกีย่วกบัการค้า การบริการ และอุปสรรคการค้า การบริการ 

 รูปแบบการคาบริการ (กรมเจรจาการคาระหวางประเทศ, 2554) 
 การใหบริการสามารถเกิดข้ึนได 4 รูปแบบ (4 modes of supply) ดังนี้ 
 รูปแบบท่ี 1 การใหบริการขามพรมแดน (Cross-border Supply) หรือเรียกวา การคา
บริการMode 1 เปนการใหบริการจากประเทศสมาชิกหนึ่งไปสูพรมแดนของประเทศสมาชิกอ่ืนท่ี
เปนลูกคา โดยผูใหบริการไมตองปรากฏตัวอยูในประเทศลูกคา เชน การศึกษาผานทางไกล บริการ
ผานส่ือสารโทรคมนาคม และบริการใหคําปรึกษาผาน Internet เปนตน 
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 รูปแบบท่ี 2 การบริโภคในตางประเทศ (Consumption Abroad) หรือเรียกวา การคา
บริการ Mode 2 เปนการใหบริการท่ีเกิดข้ึนในพรมแดนของประเทศผูใหบริการโดยอาศัยการ
เคล่ือนยายของผูบริโภคเปนเง่ือนไขสําคัญ ตัวอยางท่ีเห็นไดชัดคือ บริการดานการทองเท่ียว การ
ออกไปรับการรักษาพยาบาลในโรงพยาบาลตางประเทศ การศึกษาในตางประเทศ เปนตน 
 รูปแบบท่ี 3 การจัดต้ังธุรกิจเพื่อใหบริการ (Commercial Presence) หรือเรียกวา การ
บริการ mode 3 เปนการเขาไปลงทุนจัดต้ังธุรกิจในรูปแบบตางๆ เพื่อใหบริการในประเทศลูกคาเชน 
การจัดต้ังสาขาสํานักงานตัวแทน หรือบริษัท เปนตน 
 รูปแบบท่ี 4 การใหบริการโดยบุคคลธรรมดา (Presence of Natural Person) หรือ
เรียกวาการคาบริการ mode 4 เปนการเขาไปทํางานประกอบอาชีพในสาขาบริการดานตางๆ เปน
การช่ัวคราว ในประเทศลูกคา เชน การเขามาประกอบวิชาชีพท่ีปรึกษากฎหมายของนักกฎหมาย
ชาวตางชาติในประเทศไทย ครูตางชาติเขามาใหบริการสอนภาษาในประเทศไทย เปนตน 

5. แนวคดิเกีย่วกบัการรวมตัวทางเศรษฐกจิแบบเขตการค้าเสรี และประชาคมเศรษฐกจิอาเซียน 

 ขอตกลงเขตการคาเสรีอาเซียน (ASEAN Free Trade Area – AFTA) เปนขอตกลงท่ีทํา
ข้ึนเม่ือปพ.ศ. 2535 เปนความตกลงวาดวยอัตราภาษีพิเศษท่ีเทากันสําหรับเขตการคาอาเซียน เพ่ือ
จัดต้ังเขตการคาเสรีฯใหเสร็จภายใน 15 ป โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเสริมสรางความสามารถในการ
แขงขันใหกับสินคาอาเซียนในตลาดโลก โดยสมาชิกจะคอยๆลดภาษีสินคาทุกรายการใหเหลือ 0-
5% ภายในป พ.ศ. 2553 จากนั้นก็จะยกเลิกเคร่ืองกีดขวางทางการคาท้ังหลายท่ีไมใชภาษีใหหมดไป
ดวย เชน การจํากัดโควตานําเขา เปนตน ขอตกลงน้ีจะครอบคลุมสินคาทุกชนิด ยกเวนสินคาท่ีมี
ผลกระทบตอความม่ันคง ศีลธรรม ชีวิตและศิลปะ อยางไรก็ตามประเทศสมาชิกตองใหสิทธิ
ประโยชนทางศุลกากรแกกันแบบตางตอบแทน หมายความวาการท่ีไดสิทธิประโยชนจากการลด
ภาษีของประเทศอื่นสําหรับสินคาชนิดใด ประเทศสมาชิกนั้นตองประกาศลดภาษีสําหรับสินคา
ชนิดเดียวกัน (ดไนยา ตั้งอุทัยสุข, 2553) 

 ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economics Community : AEC) ประกอบดวย 
10 ประเทศ ไดแก ไทย มาเลเซีย  ฟลิปปนส อินโดนีเซีย ลาว พมา สิงคโปร บรูไน  เวียดนาม และ
กัมพูชา  จะตองเปดโอกาสใหนักลงทุนจากประเทศใน ASEAN เขาไปลงทุนในธุรกิจการคาบริการ
ในประเทศของตนไดมากถึง 70% เชน นักลงทุนจากสิงคโปรจะลงทุนในธุรกิจทองเท่ียวในประเทศ
ไทยได 70%  และนักลงทุนไทยก็สามารถไปลงทุนดานโรงแรมในลาว บริษัททัวร โรงแรม ขายต๋ัว
เคร่ืองบินได 70%  เชนกัน (สิทธิชัย ฝร่ังทอง, 2555) 
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ซ่ึงการเปดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนจะสงผลดี 5 อยางดังนี้ 
1. เกิดสังคมการคาท่ีไมมีเสนแบง เปดการคาแบบเสรีเต็มรูปแบบ  
2. เกิดแรงขับเคล่ือนเศรษฐกิจรูปแบบใหม เปล่ียนเปาหมายจากตะวนัตกไปตะวันออก  
3. เกิดทักษะและทัศนคติใหมๆ จากเดิมท่ีมีเปาหมายที่ในประเทศจะกลายเปนการทํา 

ตลาดระหวางประเทศ  
4. เกิดโอกาสทางการคาและการตลาดใหม ๆ  
5. เกิดคูแขงขันรายใหม ๆ ท้ังจากประชาคมอาเซียนและนอกภูมิภาค 

 ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม หรือ SME’s ควรจะต้ังรับหรือเตรียมรุกเพ่ือตักตวง
ผลประโยชนจากประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน รวมถึงภาครัฐไดใหการสนับสนุน และใหแนว
ทางการชวยเหลืออยางตอเนื่อง การสนับสนุนจากรัฐบาลอาจจะไมทันเวลา ความตองการของตลาด 
และดวยสภาพแวดลอม ท่ี เป ล่ียนแปลงไป  ในการปรับตัวของผูประกอบการ เ ชิง รุก   
(สิทธิชัย ฝร่ังทอง, 2555) 

 1. เสาะแสวงหาวัตถุดิบจากประเทศในกลุมอาเซียน โดยใชประโยชนจากการนําเขาท่ี
ไมตองเสียภาษีนําเขา เชน โรงงานผลิตเส้ือผาในไทย นําเขากระดุมจากเวียดนาม ใชคอปกลูกไมถัก
จากฟลิปปนส สงไปปกลวดลายในกัมพูชาในโรงงานท่ีไปต้ัง นําเขาผาจากมาเลเซีย เม่ือประกอบ
เปนเส้ือผาสําเร็จรูปแลวสงออกไปยังประเทศเพื่อนบานอาเซียน หรือสงไปยังประเทศท่ีใชความตก
ลง FTA อาเซียน-คูคากัน อาทิ ญ่ีปุน ออสเตรเลีย นิวซีแลนด เกาหลี จีน อินเดีย เปนตน 

  2. ศึกษารสนิยมตลาดอาเซียน โดยใชกลยุทธการตลาดเชิงรุก เจาะตลาดผูซ้ือ พัฒนา
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 4 P’s) ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) พัฒนาผลิต
สินคาใหตรงตามความตองการของตลาด สรางมูลคาเพิ่ม (Value Added) ใหกับผลิตภัณฑ สรางแบ
รนด (Brand Building) ดวยการนําเทคโนโลยีใหม ๆ มาใช  และใหความสําคัญกับการทําวิจัยและ
พัฒนา (Research  and Development) ในการสรางนวัตกรรม (Innovation) รวมถึงศึกษาหาโอกาส
ทางธุรกิจใหม ๆ  ดานราคา (Price) จะตองต้ังราคาตามเกรด/คุณภาพของแตละชนิดของสินคา การ
จําหนาย (Place) สวนใหญจะมองแตเพียงชองทางการจัดจําหนายวาผานทางคนกลางแบบใด แต
จะตองคํานึงถึงระบบโลจิสติกส (Logistics) ในการกระจายสินคาดวย การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) ประกอบดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การขายโดยพนักงานขาย การสงเสริม
การขาย (ลด แลก แจก แถม คูปอง ชิงโชค) และการตลาดทางตรง ซ่ึงจะตองประสมประสาน
ท้ังหมดนี้ไปในทิศทางเดียวบงบอกถึงคุณลักษณะเฉพาะหรือจุดขายผลิตภัณฑ 
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 สวนการปรับตัวของผูประกอบการเชิงรับ มีดังนี้ (สิทธิชัย ฝร่ังทอง, 2555)  
  1. ตองเรียนรูวา AEC คืออะไร จะใชประโยชนไดอยางไร ความตองการของตลาด
อาเซียน พัฒนาสินคาใหมีความเหมาะสมกับความตองการและวัฒนธรรมในแตละประเทศและ 
เรียนรูคูแขงขันรายใหมๆโดยจะตองเรียนรูในภาพกวาง  

  2. วางแผนรองรับสําหรับสินคาท่ีไมไดมาตรฐานหรือคุณภาพท่ีต่ํากวามาตรฐานเขามา
วางจําหนายในประเทศเพ่ิมมากข้ึน โดยวิเคราะหจุดออนหรืออุปสรรคของผลิตภัณฑคูแขงขันท่ี
นํามาจําหนายแลวนําผลิตภัณฑตีโอบกลับ 

  3.  “เสริมสรางความเขมแข็งจากภายในสูภายนอก” โดยการปรับปรุงประสิทธิภาพการ
บริหารจัดการ เชน มีแผนงานในการดําเนินงานอยางเปนระบบ ไมเกิดการสะดุดหรือติดขัด 
กระบวนการผลิตใหมีตนทุนตํ่าสามารถแขงขันได พัฒนาทรัพยากรมนุษยใหมีทักษะ ฝมือ และมี
มาตรฐานวิชาชีพ มีแผนการตลาดท่ีจะตองนํากลยุทธทางการตลาด (Marketing Mix) มาใชท่ี
สามารถออกสูตลาดระดับอาเซียนและนานาชาติไดโดยเขาใจความแตกตางปจจัยพื้นฐานทาง
การตลาด เชน รสนิยม วัฒนธรรม ลักษณะการบริโภค ฯลฯ แผนการเงินในเร่ืองกระแสเงินสด
หมุนเวียน เปนตน 

  4. ตองมีความเขาใจในเร่ืองกฎหมาย กติกาการคาระหวางประเทศหรือประเทศคูคา 
“Term of Trade” การลงทุน การทําสัญญา และกฎหมายการคาของประเทศเปาหมาย รวมถึงตอง
เขาใจการทําการตลาดของคูแขงขันภายในประเทศเปาหมายและจากประเทศในกลุมอาเซียนท่ีไป
ลงทุนในประเทศเปาหมายดวย 

 5. ตองหาขอมูลในการติดตอ ศึกษา และเจรจากับคูคาดวยตนเอง ใชชองทางจากการ
ทํา Marketing Event ใชประโยชนจากหนวยงานสงเสริมการคาของภาครัฐ-เอกชน หรือหา
พันธมิตรทางธุรกิจ 

 ประเทศในอาเซียนตองปรับปรุงและพัฒนาตนเอง การแขงขันทางเศรษฐกิจระหวาง
ประเทศจะรุนแรงมากข้ึน การรวมกันของอาเซียนจะเพ่ิมอํานาจการตอรอง ตอประเทศตางๆ มีการ
พึ่งพาอาศัยกนัยิ่งข้ึน ผูประกอบการจึงควรลงมือวางแผนเตรียมวางกลยทุธเชิงรุก-รับไวเพื่อเปนการ
เตรียมความพรอมตอธุรกิจ 

6. บริบท และยุทธศาสตร์ของเขตสัมพนัธวงศ์จังหวดักรุงเทพฯ 

 1. ขอมูลท่ัวไป 
 เขตสัมพันธวงศเดิมชื่อ อําเภอสําเพ็ง เปน 1 ใน 7 อําเภอท่ีตั้งข้ึนจากการ รวมอําเภอ
ช้ันใน ตามประกาศกระทรวงนครบาล ลงวันท่ี 5 มิถุนายน ร.ศ.127 (พ.ศ.2452) นายกปลัดอําเภอ
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ตรอกเตา ตรอกเขาสาร สามแยกเยาวราช ตลาดนอย สวนกวางตุง ถนนเยาวราชตอนบนรวม 7 แหง 
มาสมทบกับนายอําเภอ ตั้งท่ีวาการอําเภอท่ีส่ีแยกถนนเยาวราชและถนนทรงวาด ตอมาในป
พุทธศักราช 2458 พระบาทสมเด็จพระมงกุฏเกลาเจาอยูหัวโปรดเกลาฯ ให แบงเขตกรุงเทพพระ
มหานคร เปนจังหวัดพระนครและจังหวัดธนบุรี ตั้งอําเภอสัมพันธวงศเปน 1 ใน 25 อําเภอช้ันใน
ของจังหวัดพระนคร แบงทองท่ีอําเภอสําเพ็งออกเปน 3 อําเภอ คือ อําเภอสัมพันธวงศ อําเภอ
จักรวรรดิ อําเภอสามแยก ในปพุทธศักราช 2474 ไดเกิดภาวะเศรษฐกิจตกตํ่ารัฐบาลตองประหยัด
ง บ ป ร ะ ม า ณ ก า ร ใ ช จ า ย ข อ ง แ ผ น ดิ น พ ร ะ บ า ท ส ม เ ด็ จ พ ร ะ ป ก เ ก ล า เ จ า อ ยู หั ว 
ทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ ใหยุบอําเภอจักรวรรดิ อําเภอสามแยกใหข้ึนกับอําเภอสัมพันธวงศ 
ซ่ึง ต้ัง ท่ีว าการอําเภออยู  ณ  ท่ีปอมปดปจจนึก  ตําบลวัดกะละหวา  ตรอกกรมเจ าทาและ 
ธนาคารสยามกัมมาจลตรงขามกับโรงน้ําแข็ง บี.เอ็ม.ซี. (ท่ีตั้งท่ีวาการเขตสัมพันธวงศในปจจุบัน) 
ในปพุทธศักราช 2516 เม่ือจัดต้ังกรุงเทพมหานครไดมีพระราชกฤษฎีกาแบงเปนเขต (24 เขต)  
 ตั้งท่ีวาการเขต ณ ท่ีอยูในปจจุบันนี้ (ท่ีวาการอําเภอเดิม) และในปพุทธศักราช 2528 
เ ป ล่ี ย น ช่ื อ จ า ก ที่ ว า ก า ร เ ข ต สั ม พั น ธ ว ง ศ  เ ป น สํ า นั ก ง า น เ ข ต สั ม พั น ธ ว ง ศ    
(สํานักงานเขตสัมพันธวงศ, 2556) 

 2. ประวัติ 
พระยาอนุมานราชธน อธิบายคําวา “สัมพันธวงศ” หมายถึง วงศซ่ึงเกิดเกี่ยวดองกันใช

เปนคํานําหนาประกอบพระนามอิสริยยศเจานายซ่ึงเกี่ยวของเปนพระญาติ อันใกลชิดกับพระมเหสี
และสมเด็จพระพี่นาง เปนตน เม่ือทรงสถาปนาเปนพระองคเจาข้ึนไป ภายหลังดูเหมือนจะเปนใน
รัชกาลท่ี 5 ทรงแยกคําเฉลิมพระนามเจานายเปนสองลักษณะ ถาเปนเจานายรวมพระชนกชนนี
เดียวกันกับพระมเหสีก็ใชคํานําหนาวา พระประพันธวงศ ถารวมแตพระชนกเทานั้น ก็ใชคําวา 
พระสัมพันธวงศ 

อําเภอหรือเขตสัมพันธวงศ ไดช่ือมาจากวัดช่ือนี้ วัดสัมพันธวงศ เดิมช่ือวัดเกาะ เปนวัด
โบราณสรางในสมัยอยุธยา มีคลองคูลอมรอบวัดเช่ือมตอจากแมน้ําเจาพระยา จึงเรียกวา วัดเกาะ ใน
สมัยพระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟาจุฬาโลก พ.ศ.2339 พระเจาหลานเธอ เจาฟากรมหลวงพิทักษ
มนตรี (จุย) พระโอรสสมเด็จพระเจาพี่นางเธอ เจาฟากรมพระศรีสุดารัตน (แกว) และเจาขรัวเงิน 
(ตนราชสกุล มนตรีกุล) ทรงศรัทธาบูรณปฏิสังขรณพระอารมใหมท้ังหมด เม่ือเสร็จแลวนอมเกลา
ถวายฯ พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟาจุฬาโลก ทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ พระราชทานนามใหม
วา วัดเกาะแกวลังการาม เพื่อเฉลิมพระเกียรติสมเด็จเจาฟากรมพระศรีสุดารัตน ซ่ึงมีพระนามเดิมวา 
แกว ตอมาในสมัยพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัวทรงโปรดเกลาฯ ใหบูรณปฏิสังขรณอีก
คร้ัง โปรดเกลาฯ ใหเปล่ียนนามวัดเกาะแกวลังการาม เปนวัดสัมพันธวงศาราม เพื่อเปนการเฉลิม
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พระเกียรติพระสัมพันธวงศ เจาฟากรมหลวงพิทักษมนตรี เพราะสมเด็จพระราชชนนี (กรมสมเด็จ
พระสุริเยนทรามาตย)  ทรงเปนพระเชษฐภคนีของเจากรมหลวงพิทักษมนตรี  จึงนับวา  
สัมพันธวงศกัน ตอมามีการเปล่ียนแปลงนิกายภายในวัดเปนวัดฝายธรรมยุตินิกาย ณปากน้ําใน
หนังสือช่ือศิลปกรรมกรุงเทพมหานคร เลาวา สมาคมอนุรักษศิลปกรรมตองแพความดื้อดึงของเจา
อาวาสวัดสัมพันธวงศในการรื้อพระอุโบสถเกาของวัดท้ิง อยางไรก็ตามส่ิงอันสวยงามท่ียังเหลืออยู
คือ ซุมประตูและกําแพงวัด ซ่ึงออกแบบเปนซุมพระปรางคโดยฝมือสมเด็จฯ เจาฟากรมพระยานริศ
รานุวัตติวงศ (สํานักงานเขตสัมพันธวงศ, 2556) 

3.ภูมิศาสตร 
สภาพพื้นท่ีและภูมิประเทศ สํานักงานเขตสัมพันธวงศ มีพื้นท่ีท้ังหมดประมาณ  

1.416 ตารางกิโลเมตร  นับเปนเขตกลุมช้ันใน  ขนาดเล็กท่ีมีพื้น ท่ีนอยท่ีสุดของ
กรุงเทพมหานคร เปนท่ีราบริมฝงแมน้ําเจาพระยาตอนเหนือ มีอาณาเขตติดตอดังตอไปนี้ 
(สํานักงานเขตสัมพันธวงศ, 2556) 
ทิศเหนือ  จรดถนนเจริญกรุงจากสะพานเจริญสวัสดิถึ์งสะพานดํารงสถิตย  
ทิศใต   จรดแมน้ําเจาพระยาจากปากคลองผดุงกรุงเกษมถึงปากคลองโองอาง  
  (คลองรอบกรุง)  
ทิศตะวนัออก  จรดคลองผดุงกรุงเกษมชวงสะพานเจริญสวัสดิ์ถึงปากคลองผดุงกรุงเกษม ทิศใต  
ทิศตะวนัตก  จรดคลองโองอางชวงสะพานดํารงสถิตยถึงปากคลองโองอางทิศใต  

 4. การปกครอง 
เขตสัมพันธวงศ ประกอบดวยแขวง 3 แขวง คือ  
แขวงสัมพันธวงศ (มีพืน้ท่ี 0.483 ตารางกิโลเมตร)  
แขวงจกัรวรรดิ (มีพื้นที่ 0.484 ตารางกิโลเมตร)  
แขวงตลาดนอย (มีพืน้ท่ี 0.449 ตารางกิโลเมตร)  
(สํานักงานเขตสัมพันธวงศ, 2556) 

5. การคมนาคม 
ในงานวิจยัฉบับนี้จะรวบรวมขอมูลรานขายยาและสมุนไพรจีนท่ีตั้งอยูบริเวณถนน

เยาวราช และถนนจักรวรรดิ ซ่ึงมีความเปนมาโดยสังเขปดังนี ้
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5.1 ถนนเยาวราช 
 เปนถนนท่ีมีระยะทางความยาวตลอดเสนทางประมาณ 1 กิโลเมตร มีอีกช่ือหนึ่งวา 

"ถนนมังกร" โดยมีจุดเร่ิมตนของหัวมังกรที่ซุมประตูเฉลิมพระเกียรติ 72 พรรษาบริเวณวงเวียน
โอเดียน ทองมังกรอยูท่ีบริเวณตลาดเกาเยาวราชและส้ินสุดปลายหางมังกรท่ีบริเวณปลายสุดของ
ถนนสรางข้ึนในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัว ใชระยะเวลาในการตัดถนน 8 ป 
ตั้งแต ป พ.ศ. 2434 - พ.ศ. 2443 เพื่อใหเยาวราชกลายเปนสถานที่สําหรับสงเสริมการคาขาย เดิมที
ช่ือ "ถนนยุพราช" และไดโปรดเกลาพระราชทานนามใหมวา "ถนนเยาวราช" 

 ถนนเยาวราชประกอบไปดวยจุดสําคัญหลายจุดเชน วงเวียนโอเดียน ถนนเจริญ
กรุง ซ่ึงอยูในทองท่ีแขวงสัมพันธวงศ เขตสัมพันธวงศ ทางทิศตะวันตกเฉียงเหนือของถนนเยาวราช
ตัดกับถนนทรงสวัสดิ์ (ส่ีแยกเฉลิมบุรี) ถนนราชวงศ (ส่ีแยกราชวงศ) และถนนจักรวรรดิ (ส่ีแยกวัด
ตึก) ขามคลองรอบกรุง (สะพานภาณุพันธุ) เขาสูทองท่ีแขวงวังบูรพาภิรมย เขตพระนคร ส้ินสุดท่ี
แยกถนนพีระพงษตัดกับถนนมหาไชยและถนนจักรเพชร เปนแหลงชุมชนชาวจีนและชาวไทยเช้ือ
สายจีนจํานวนมาก จัดเปนยานธุรกิจการคา การเงิน การธนาคาร รานทอง ภัตตาคาร รานอาหาร 
รานคา ฯลฯ รวมท้ังแหลงทองเท่ียวสําคัญแหงหนึ่งของกรุงเทพมหานครโดยไดรับการขนานนามวา
เปน "ไชนาทาวนแหงกรุงเทพมหานคร" จากนักทองเท่ียวชาวตางชาติ(ปรเมศวร มินศิริ, 2557) 

 5.2 ถนนจักรวรรดิ 
 เปนถนนต้ังอยูในเขตสัมพันธวงศ กรุงเทพมหานคร เร่ิมจากถนนเจริญกรุงท่ีส่ีแยก

เอส. เอ. บี. (ตรงขามถนนวรจักรในเขตปอมปราบศัตรูพาย) ไปทางทิศตะวันตกเฉียงใต ผานทองท่ี
แขวงสัมพันธวงศ จากนั้นตัดผานถนนเยาวราชท่ีส่ีแยกวัดตึก เขาสูทองท่ีแขวงจักรวรรดิ์ ส้ินสุดท่ี
ถนนจักรเพชร สรางในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัวใน พ.ศ. 2436 เพ่ือความ
เจริญรุงเรืองของบานเมืองและเปนประโยชนแกราษฎร สามารถใชเดินทางไปมาคาขายและ 
ใชรถมาไดโดยสะดวก และพระราชทานช่ือถนนตามช่ือวัดจักรวรรดิราชาวาสวรมหาวิหาร  
ซ่ึงถนนนี้ตัดผาน แตเดิมกําหนดใหตัดถนนจักรวรรดิไปจดริมแมน้ําเจาพระยา ซ่ึงเปนท่ีดินท่ีตั้ง
บานเรือนของพระยาอนุชิตชาญไชย แตคร้ังแรกพระอนุชิตชาญไชยไมเต็มใจ และไดกราบบังคม
ทูลไมตกลงใจเด็ดขาด โดยขออยาใหถนนตัดผานบานเรือนท่ีอยูอาศัย กระทรวงนครบาลจึงแกไข
แนวถนน ใหตัดผานบานของหลวงไมตรีวานิชและบานของพระยาอินทราธิบดีสีหราชรองเมือง  
ซ่ึงทําใหแนวถนนตองออมมาก ตอมาพระยาอนุชิตชาญไชยไดกราบบังคมทูลวา ยินดีใหตัดถนน
ผานท่ีดินได แตพระเจานองยาเธอ กรมหลวงนเรศรวรฤทธ์ิกราบบังคมทูลวา การแกแนวถนน
จักรวรรดิใหไปลงในท่ีดินของพระอินทราธิบดีนั้น เจาของเต็มใจออกเงินคาทําถนน และยังซ้ือท่ีดิน
ผูอ่ืนท่ีถนนตองตัดผานท้ังหมดถวายดวย รัฐบาลไมตองเสียเงินคาทําถนนอีก นอกจากน้ี กรมหลวง
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นเรศรวรฤทธ์ิทรงไมแนพระทัยวา พระยาอนุชิตชาญไชยซ่ึงไมเต็มใจแตแรกนั้นจะยอมเสียเงินคา
ทําถนนดวยหรือไม พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัวมีพระราชดําริวา ใหสรางถนน
จักรวรรดิตามแนวท่ีแกไขใหม เพราะเปนทางท่ีรัฐบาลไดประโยชน แนวถนนจักรวรรดิจึงไปสุดริม
แมน้ํ า เจ าพระยาในท่ีดิน ท่ี เปน ท่ีตั้ งบ านเ รือนของพระยาอินทราธิบดี สีหราชรองเ มือง  
(เจริญ ตันมหาพราน, 2556) 

7. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ผูวิจัยไดทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการศึกษา การทําวิจัย
ดังตอไปนี้ 

สมศักดิ์ ประดิษฐบงกช (2555) ไดศึกษาเร่ือง “กลยุทธการปรับตัวตอการเปดการคา
เสรี: ธุรกิจนําเท่ียวประเภท Outbound” ซ่ึงวิจัยเลมนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา ลักษณะของธุรกิจ ส่ิง
ท่ีกระตุนในการทําธุรกิจ ระหวางประเทศ ความคิดเห็นตอการเปดการคาเสรี แรงกดดันตางๆท่ีมีผล
ตอกลยุทธการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวประเภท Outbound ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร งานวิจัยนี้
แสดงใหเห็นถึงการเผชิญหนากับแรงดานการลงทุน และดานการตอบสนองความตองการของ
ลูกคา ของผูประกอบการที่ประกอบธุรกิจหางหุนสวน การประกอบการท่ีนอยกวา 5 ป มากกวา
ผูประกอบการท่ีมีระยะเวลาในการประกอบการ 5 ปข้ึนไป 

ส่ิงกระตุนในการทําธุรกิจนําเท่ียวประเภท Outbound คือปจจัยท่ีสงเสริมการขยายตัว
ของการทองเท่ียวในปจจุบัน ความสัมพันธของกลยุทธกับการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน ซ่ึงมีนัยสําคัญทางสถิติเปน แรงกดดันดานตนทุน และแรงกดดันดานการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาท้ัง 2 ดาน 

นราวุฒิ สังข์รักษา (2555) ไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีสงผลตอทางการตลาดของผลิตภัณฑ
ชุมชนและทองถ่ินในจังหวัดราชบุรี” วิจัยเลมนี้จะศึกษาเกี่ยวกับสภาพการแขงขันทางการตลาด การ
เปรียบเทียบกลยุทธการปรับตัว และปจจัยสงผลตอกลยุทธการปรับตัวของผลิตภัณฑชุมชนและ
ทองถ่ินของผูประกอบการจังหวัดราชบุรี ซ่ึงวิเคราะหสภาพการแขงขันแบบภาพรวมเปนรายดาน 
ไดแก คูแขงขันรายใหมท่ีจะเขามาลงทุน ดานอํานาจการตอรองของลูกคา ดานอํานาจการตอรอง
ของผูขายสินคาและผูผลิต ดานสินคาทดแทน รวมไปถึงดานความเขมขนของการแขงขันภายใน
อุตสาหกรรม ท่ีใชสถิติจากการเก็บขอมูลจากจังหวัดราชบุรี ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงความแปรปรวนของ
กลุมตัวอยางท่ีมีความคิดเห็นที่ไมแตกตาง ตอกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด โดยจําแนกตาม อายุ 
สถานภาพสมรส การศึกษา รายได อาชีพ และระยะการดําเนินงานท่ีแตกตางกัน  
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

การศึกษาเร่ือง“กลยุทธการปรับตัวตอการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียนกรณีศึกษา: ผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีน ในเขตสัมพันธวงศ จังหวัด
กรุงเทพมหานคร ผูศึกษาใชระเบียบวิธีการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) เพื่อศึกษาการ
เตรียมความพรอมของผูกระกอบการและการปรับตัวของผูประกอบการตอการเปดการคาเสรีใน
กลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ดังนั้นเพื่อใหการดําเนินวิจัยเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
ผูวิจัยจึงไดดําเนินการวิจัยดังนี้ 

1.ประชากรและผูใหขอมูลหลัก 
2.การเลือกพื้นที่ศึกษา 
3.วิธีการดําเนนิงานวจิัย 
4.เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาทําวิจยั 
5.การวิเคราะหขอมูล 
6.ระยะเวลาท่ีใชในการศึกษา 

1. ประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลกั 

 ผูใหขอมูล คือ กลุมประชากรคือผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีน ในเขตสัม
พันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานครท้ังหมด 60 ราน เลือกกลุมตัวอยาง 6 ราน วิธีการเลือกแบบมี
วัตถุประสงค (Purposive Sampling) ใชกระบวนการสอบถามกลุมตัวอยาง ท่ีมีขอมูล หรือความ
คิดเห็นที่เกี่ยวของโดยตรงแบงออกเปนรานคาแบบขายปลีก 3 ราน และขายสง 3 ราน  

2.การเลอืกพืน้ทีศึ่กษา 

ในการศึกษาคร้ังนี้ผูศึกษาไดเลือกพื้นท่ีทําการศึกษา โดยเลือกศึกษาเขตสัมพันธวงศ 
จังหวัดกรุงเทพฯ  เนื่องจากเปนแหลงยานการคา  การเลือกเปล่ียนและนําเขาสงออกท่ีมี
ผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีนเปนจํานวนมาก  ซ่ึงมีขอมูลและความคิดเห็นเกี่ยวกับ
งานวิจัยโดยตรง 
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3. วธีิการดําเนินงานวจัิย 

การศึกษาคร้ังนี้ผูศึกษาไดทําการศึกษาคนควาตามลําดับตอไปนี ้
1. การเก็บรวบรวมขอมูลภาคทฤษฎี โดยการเก็บรวบรวมขอมูลทฤษฎีและแนวคิดท่ี

เกี่ยวของ สําหรับใชในการศึกษาคร้ังนี้ โดยมีทฤษฎีและแนวคิดดังตอไปนี้ 
 1.2แนวคิดเกี่ยวกับการเตรียมความพรอมดานการรับมือของผูประกอบการราน

ขายยาและสมุนไพรจีน ในเขตสัมพันธวงศ 
 1.3 แนวคิดและทฤษฎีการการพัฒนาธุรกิจการรานขายยาและสมุนไพรจีนตอการ

เขาสูเศรษฐกิจอาเซียน 
 1.4 แนวคิดท่ีเกี่ยวกับการนํากลยุทธการปรับตัวของธุรกิจในปจจุบัน 
2. การเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลท่ีผู

ศึกษา ไดกําหนดไวดวยวิธี ดังนี้ 
 2.1 การสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) ผูศึกษาจะใชวิธีการสัมภาษณ

แบบเจาะลึก ซ่ึงเปนการซักถามระหวางผูสัมภาษณและผูใหสัมภาษณเปนการถามใหอธิบาย เพื่อให
ไดขอมูลตรงตามท่ีตองการ ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณนั้นจะสามารถอธิบายขอมูลพ้ืนฐานท่ีผู
ศึกษาไดรวบรวมไว ซ่ึงจะสัมภาษณแบบเจาะลึกกับผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีนกับ
การป รับ ตัว เข า สู ประชาคมอา เ ซี ยน  ใน เขต สัม พันธวงศ  จั งหวั ดก รุ ง เทพมหานคร 
  2.2 การจดบันทึก ผูศึกษาจะทําการจดบันทึกขอมูลในขณะท่ีทําการสัมภาษณ เพื่อ
นําขอมูลมาเ รียบเ รียงเปนบันทึกท่ีมีการขยายขอความเพื่อใหขอมูลเกิดความสมบูรณ  
  2.3 การบันทึกเสียง โดยการใชเคร่ืองบันทึกเสียงในขณะทําการสัมภาษณ 
เนื่องจากการจดบันทึกเพียงอยางเดียวนั้นจะทําใหขอมูลท่ีไดไมสมบูรณ เพราะการจดบันทึกเพียง
อยางเดียวนั้น ไมสามารถรวบรวมขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณไวไดท้ังหมด ผูศึกษาจึงตองใชเคร่ือง
บันทึกเสียงในการชวยใหไดรับขอมูลท่ีมีความสมบูรณมากข้ึน 

4. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษาทาํวจัิย 

 การศึกษาคร้ังนี้ผูศึกษาไดใชเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ดังนี้ 

1. สมุดจดบันทึก ผูศึกษาจะทําการจดบันทึกขอมูลในขณะท่ีทําการสัมภาษณ เพ่ือนํา
ขอมูลมาเรียบเรียงเปนบันทึกท่ีมีการขยายขอความเพื่อใหขอมูลเกิดความสมบูรณ และการจด
บันทึกขอมูลจากเอกสารตางๆ 
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2. เคร่ืองบันทึกเสียง เนื่องจากการจดบันทึกขอมูลท่ีไดไมสมบูรณ เพราะการจด
บันทึกเพียงอยางเดียวนั้นไมสามารถรวบรวมขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณไวไดท้ังหมด ผูศึกษาจึง
ตองใชเคร่ืองบันทึกเสียงในการชวยใหไดรับขอมูลท่ีมีความสมบูรณมากข้ึน 

5. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะหขอมูลโดยการนําขอมูลดานเอกสารและขอมูลจากภาคสนามท่ีรวบรวม
ไดมาสรุปผล ตรวจสอบความสมบูรณและนํามาแยกประเภทจัดหมวดหมูขอมูล และเรียบเรียง
ขอมูลเพื่อใหสามารถตอบคําถามในการศึกษา และอธิบายวัตถุประสงคได รวมท้ังเพ่ือเปรียบเทียบ
และเช่ือมโยงกับงานวิจัยอ่ืนๆ และแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

6. ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษา 

1. สรุปหัวขอประเด็นท่ีสนใจศึกษาเร่ิมต้ังแต 25 มิถุนายน – 15 กรกฎาคม 2556 
2. เก็บรวบรวมขอมูลดานเอกสารเร่ิมต้ังแต 15 กรกฎาคม – 20 กันยายน 2556 
3. เก็บขอมูลภาคสนามเร่ิมต้ังแต 5 ตุลาคม – 10 ตุลาคม 2556 
4. วิเคราะหขอมูลเร่ิมต้ังแต 12 ตุลาคม – 15 ตุลาคม 2556 
5. สรุปผลการศึกษาเร่ิมต้ังแต 16 ตุลาคม – 25 ตุลาคม 2556 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ตอนที ่1 ข้อมูลของผู้ให้สัมภาษณ์ 

ผูใหขอมูลประกอบดวย ผูประกอบการ จํานวน 4คน รองกรรมการผูจัดการ 1 คน และ
หุนสวนผูจัดการ 1 คน ประเภทธุรกิจเปนรานคา 4 ราน บริษัท 1 แหง และเปนหางหุนสวน 1 แหง 
ซ่ึงลักษณะของธุรกิจ เปนท้ังขายปลีก ขายสง นําเขา และสงออก 

ตอนที ่2 จําแนกตามการรับรู้ของผู้ประกอบการถึงการเปิดการค้าเสรีในกลุ่มประชาคมเศรษฐกจิ
อาเซียน (AEC) ในประเทศไทย 

1. ผู้ประกอบการทีท่ราบถึงการเปิดการค้าเสรีในกลุ่มประชาคมเศรษฐกจิอาเซียน (AEC) ใน
ประเทศไทย 

1.1 ด้านการรับรู้ 

ผูประกอบการสวนใหญมีการรับรูขาวสารในการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนในประเทศไทยมาบางแลว บางก็รับรูจากหนังสือพิมพ ส่ือโฆษณา การบอกเลา 
พูดคุยของสังคม  และการประชาสัมพันธจากหนวยงานตางๆผูประกอบการบางรานมองวาการเปด
การคาเสรีนี้ ธุรกิจของเขาไมไดผลกระทบไมวาจะแงใดก็ตาม จึงเปนเหตุผลหน่ึงท่ีผูประกอบการ
ไมคอยรับรูในเชิงลึกดวยประสบการณและทัศนคติ การตอบบทสัมภาษณจึงเปนดังนี้ 

  1.1.1 การทราบถึงการเปิดการค้าเสรีของผู้ประกอบการ 
 จากสอบถามผูประกอบการเพื่อแสดงใหเห็นถึงการรับรู ความสนใจตอ การเปด

การคาเสรีของไทย เพื่อศึกษาทัศนคติ ความคิดเห็นของผูประกอบการ ท่ีอาจจะผลตอการดําเนินการ
รับมือของเศรษฐกิจท่ีกําลังจะเปล่ียนแปลงไปสูตลาดการคาท่ีเปดกวางมากข้ึน ดังนี้ 

 “พอทราบวา ไทยเปนหนึ่งในสมาชิกผูกอต้ังกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน” 
(ยุทธเดช เวชภงษา, 2556) 

 “ทราบคะ แตไมคอยไดติดตามมากเทาไหร” (รัตษา ดํารงปรีชาชาญ, 2556) 
 ผูประกอบการรับรูขาวสารในระดับหนึ่ง จากส่ือ โฆษณาประชาสัมพันธบาง ไมแตยังไม

ทราบรายละเอียดและวัตถุประสงคของการเปดการคาเสรี 
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1.1.2 ความคดิเห็นของผู้ประกอบการต่อการเปิดการค้าเสรี 
  กอนท่ีประเทศไทยจะเปดการคาเสรีนั้นผูประกอบการยงัคงดําเนินชีวติ การคาขาย
เปนปกติ และเม่ือไดรับรูการเปดการคาเสรีของประเทศไทย ยังมองเห็นถึงประโยชนท่ีประเทศไทย
จะไดรับ ดังนี ้

 “คิดวาดีตอการหมุนเวียนเศรษฐกิจทางการคา” (เกสร เวชรัตนา, 2556) 
 “เปนส่ิงท่ีดี ทําใหเกิดเขตการคาท่ีใหญข้ึน ในภูมิภาค เกิดเศรษฐกิจทางภูมิภาคที่มี

ขนาดใหญข้ึน เปนหนึ่งเดียวมากข้ึน คน สินคา เคล่ือนยายไดสะดวกมากข้ึน ทําไดงายข้ึน ส่ิงท่ีเห็น
อยางหนึ่งก็คือวาตางประเทศไดเห็นตลาดในเมืองไทยใหญเมืองไทย จะเห็นตลาดการลงทุนไปถึง 
พมา ลาว กัมพูชา มาเลยฯอาจจะไกลไปนิดนึง แตใน 3 ประเทศนี้ เราจะสังเกตเห็นวา หาก
ตางประเทศเขามาเขาจะมองวาไทยไมไดเปนแคไทยแลว แตจะเปนทางผานของท้ัง 3 ประเทศ” 
(ยุทธเดช เวชภงษา, 2556) 

 ผูประกอบการรับรูถึงขอดีจากการโฆษณา การประชาสัมพันธ วาการเปดการคา
เสรีในครั้งนี้สงผลดีอยางไรตอประเทศ เปดการรับรูและเขาใจตอสภาพเศรษฐกิจใน 2 ปขางหนา
ของประเทศไทย 
  1.1.3 วตัถุประสงค์ของการเปิดการค้าเสรีทีผู้่ประกอบการรับรู้ 

 นอกจากรับรูแลว การเขาใจถึงวัตถุประสงคของการเปดการคาเสรีของไทยก็เปน
สวนหนึ่งของแนวคิดในเปล่ียนแปลงและปรับปรุงแผนการดําเนินธุรกิจ ดังนี้ 

 “เปนการเปดตลาดใหมๆใหแกผูประกอบการ” (เกสร เวชรัตนา, 2556) 
 “การมีเสรีในการแลกเปล่ียนการคาและก็ไมมีกําแพงกั้น อยางเชนภาษี การ

แ ล ก เ ป ล่ี ย น  คื อ จ ะ ส า ม า ร ถ ทํ า ไ ด ส ะ ด ว ก ม า ก ข้ึ น  ใ น ป ร ะ เ ท ศ ท่ี เ ป น ส ม า ชิ ก ”  
(สุรินทร บุญเลิศเจริญสุข, 2556) 

 ผูประกอบการมองวาการเปดการคาเสรีนั้นไมสงผลกระทบตอกิจการเทาไรนัก 
ความเขาใจตอวัตถุประสงคการเปดการคาเสรีอาเซียนจึงมองแบบเปนความสะดวกรวดเร็วในการ
ติดตอการคากบัประเทศสมาชิก 
  1.1.4 ธุรกจิของผู้ประกอบการมีบทบาทอย่างไรต่อการเปิดการค้าเสรี 

 การเปดการคาเสรีเปนการเปดกวางตอการคาของไทยไปยังตลาดโลกมากข้ึน ท้ัง
ยังสงเสริมใหเกิดการคา การลงทุนหมุนเวียนเงินภายในประเทศ เปนการกระตุนผูประกอบการให
เกิดการต่ืนตัวมากข้ึนในระหวางท่ีประเทศไทยกําลังเตรียมการเปดการคาเสรีในอีก 2 ปขางหนา 
ดังนี้ 
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 “กับรานขายยาของเราไมคอยมีบทบาทเทาไหร เราเองก็ไมคอยไดตามขาวดวยมัน
เกี่ยวของกับเราอยางไร” (สุรินทร บุญเลิศเจริญสุข, 2556) 

 “ก็จะเปนกลุมลูกคาท่ีติดตอเปนประจํา อยูละ อยางตอนท่ียังไมเขา ถาเกิดวายังไม
เขาสูอาเซียน เราก็ยังคาขายกันติดตอกันในลักษณะเหมือนเดิม ยังไมมีการเปลี่ยนแปลง ลูกคาก็ยัง
เปนลูกคาเดิมๆ” (รัตษา ดํารงปรีชาชาญ, 2556) 

 ผูประกอบการยังคงรอดูทีทาตอไป  เพราะธุรกิจในดานสมุนไพรจีนนั้น 
ผูประกอบการมองวาไมมีบทบาทเทาท่ีควรลูกคาท่ีเขามาติดตอซ้ือขายก็ยังเปนรายเดิม บทบาท
ทางการคาของธุรกิจแบบนี้ก็ยังคงมีการซ้ือขายแลกเปล่ียนกันระหวางประเทศไทยและประเทศจีน
ตามปกติอยูแลว 

 2.ด้านการเตรียมความพร้อม 

การศึกษาความพรอมท่ีจะรับมือตอการเปดการคาอาเซียนของผูประกอบการจะดําเนิน
ธุรกิจไปตามกลยุทธแบบเดิมหรือไมอยางไร หรือมีการตามสนองตอลูกคารายใหมๆอยางไร ซ่ึงจาก
การลงพ้ืนท่ีสัมภาษณ พบวา ผูประกอบยังคงรอทาทีตอการเปดการคาเสรีของไทย บางก็ศึกษา
ขอมูลเพื่อรอรับมือกับสถานการณตอจะสงผลกระทบตอธุรกิจ บางก็รอใหเกิดการเปดการคาเสรี
กอนถึงจะเตรียมกลยุทธตอการเปล่ียนแปลงสภาพเศรษฐกิจท่ีกําลังจะเกิด ดังนี้ 
  2.1 แผนธุรกจิ 

 แผนธุรกิจมีความสําคัญตอการวางรากฐานในการดําเนินธุรกิจ ธุรกิจการคา
สมุนไพรจีนเปนธุรกิจท่ีสืบเนื่องตอกันมารุนตอรุน จากรุนพอสูรุนลูก จากอดีตจนถึงปจจุบัน การ
วางแผนธุรกิจอาจจะมีเการเปล่ียนแปลงไปตามสภาพเศรษฐกิจ หรือความรูความสามารถของ
ผูประกอบการในปจจุบัน มีความเห็นดังนี้ 

 “ไมใชบริษัทใหญ ฉะนั้นแผนธุรกิจและการตลาดจึงไมมี สวนใหญจะเนนของ
ลูกคาท่ีบอกตอๆกัน ลูกคาเกาบอกตอๆกันมากกวา” (เกสร เวชรัตนา, 2556) 

 “ยั ง เห มือน เ ดิม  ก็ คื อไม ได เป ล่ี ยนแปลงอะไรรวมทั้ งก ารตลาดด วย ”  
(สุรินทร บุญเลิศเจริญสุข, 2556) 

 “ก็จะตองศึกษาดูคะ วากลุมลูกคาท่ีวา อยูในเกี่ยวกับอาเซียน มันจะขยายตลาดได
อีกคะ ก็จะศึกษาดู  เพราะของเราเนี่ยปกติจะแคจีน ไตหวัน ท่ีนี่ถาเกิดอาเซียนจะมีพวกพมา  อะไร
รวมดวยใชไหม เวียดนาม จุดตรงน้ีคือเราเร่ิมจะศึกษาวาประเทศของเคามันมีอะไรที่วา สินคา
ระหวางของเคากับของเราอา คาขายกันได ก็คืออยูในระหวางท่ีเราศึกษากันอยูวาตรงกับของเราหรือ
เปลา” (รัตษา ดํารงปรีชาชาญ, 2556) 
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 การมุงม่ันท่ีจะไดเปรียบดานการแขงขันในทุกๆดานของธุรกิจรานขายยาจีนนั้น 
ยังคงใชรูปแบบคาขาย การบริหารงานเหมือนเดิม ยังไมมีอะไรเปล่ียนแปลง สามารถรักษาสภาพ
คลองไดดีเร่ือยมา จึงยังไมมีการเตรียมความพรอมท่ีจะรับมือตอการเปดการคาเสรีอาเซียนอยาง
กระตือรือรน 
  2.2 แผนการตลาด 
  คือวิธีท่ีจะทําใหสินคากระจายตัวใหถึงมือของลูกคาไดมากข้ึน ชวยใหธุรกิจ
สามารถดําเนินไปไดอยางราบร่ืน 

 ธุรกิจรานขายยาจีนในเขตสัมพันธวงศ สวนใหญเปนกิจการที่สืบทอดกันมาแบบ
รุนตอรุน ซ่ึงยังคงยึดหลักการบริหารธุรกิจแบบท่ีสืบทอดตอๆกันมา อาศัยความนาเช่ือถือของ
กิจการเปนหลัก ทําใหสามารถดํารงอยูไดจนถึงปจจุบัน 
  2.3 เงินลงทุน 

  การจัดสรร บริหารเงินทุนภายในธุรกิจ ตอการเปดรับการคาเสรีของประเทศไทย 
แลวธุรกิจรานคาสมุนไพรจีนยังไมมีการเปล่ียนแปลงเทาไรนัก อีกท้ังยังคงรูปแบบการบริหารเงิน
ภายในก็ยังอาศัยการหมุนเวียนเงินภายในธุรกิจ ดังนี้ 

 “เปนบริษัทรวมทุนระหวางปกกิ่งและไทยและนําเงินมารวมลงทุนกับบริษัท แต
เปนบริษัทในประเทศ บริษัทนึงข้ึนมา ก็บริหาร ก็เงินทุนก็เกิดจากการระดมทุนในประเทศคร่ึงนึง 
ตางประเทศคร่ึงนึง แลวก็รานนี้ก็จะตางจากรานจีนอ่ืนๆนิดนึงตรงท่ีวา รานนี้เปนรานๆนึง แตขาง
หลังจะมี 2 องคกร เปนตัวหนุนหลัง ก็คือกลุมเวชพงศและกลุมถงเยิ๋นถัง แลวก็จะไมเหมือนรานยา
จีนท่ัวไปมีกรรมการผูจัดการคนจีน ก็มาบริหารรวมกัน เวชพงศคนละตลาดกันกับถงเยิ๋นถัง ซ่ึงไม
ซํ้าซอนกัน กลยุทธตางกัน” (ยุทธเดช เวชภงษา, 2556) 

 “ เ ดิ ม ท่ี เ ร า ก็ มี เ งิ น ล ง ทุ น ห รื อ ว า หุ น ส ว น ท่ี ห มุ น เ วี ย น กั น อ ยู แ ล ว ”  
(คุณรัตษา ดํารงปรีชาชาญ, 2556) 

 จากท่ีกลาวมาขางตนธุรกิจท่ีมีขนาดใหญ มีการใชเงินหมุนเวียนกันภายในบริษัท
กันอยางท่ัวถึง ประกอบกับ บริษัทท่ีเปนหางหุนสวน ซ่ึงมีการจัดสรรเงินทุนเพื่อใชในการดําเนิน
ธุรกิจ หากประเทศไทยเขาสูการเปดการคาเสรี ก็ไมมีการเปล่ียนแปลงดานเงินลงทุนเทาไรนัก 

 2.4 เอกสารทีใ่ช้ในการดําเนินธุรกจิ 
 ธุรกิจสมุนไพรจีนเกือบทุกรานจะส่ังซ้ือสินคาจากประเทศจีนเปนปกติอยูแลว 

ฉะนั้นการทําเอกสารเพื่อนําเขาสมุนไพรจีนนั้นจึงตองมีการปรับใชภาษาเพื่อสะดวกรวดเร็วตอการ
ติดตอซ้ือขาย ซ่ึงความเห็นจากผูประกอบการมีดังนี้ 
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 “สวนใหญเปนภาษาอังกฤษ ใบรับสงสินคาจะเปนภาษาอังกฤษ และมีภาษาจีน
ดวย พวกใบInvoice ท่ีขนมาทางเรือจากประเทศจีนเปนอักษรภาษาอังกฤษท้ังหมด”  
(สุรินทร บุญเลิศเจริญสุข, 2556) 

 “ภาษาสวนใหญเราก็จะใชภาษาจีนกลาง เอกสารเปนภาษาจีน แตถาเปนภาษาท่ีใช
ในการสงออกจะเปนภาษาอังกฤษ แตก็จะทับศัพทกัน คือบางทีเราก็จะพูดภาษากันแบบนี้ บางทีมัน
ก็จะเปนเวลาเอกสารทําสงออกหรือนําเขาก็จะเปนลักษณะวา อยางเราขายพวกสมุนไพร ก็จะตอง
ตามอังการอาหารและยา เชนวาเปนภาษาตามช่ือวิทยาศาสตร” (รัตษา ดํารงปรีชาชาญ, 2556) 

 เอกสารท่ีใชจะเปนภาษาจีนและภาษาอังกฤษเสียสวนใหญเพราะธุรกิจสมุนไพร
จีนนั้นตองนําเขาสมุนไพรเกือบท้ังหมดมาจากประเทศจีน เอกสารจึงเปนภาษาจีนเพื่อสะดวกตอ
การขนสงสินคา และยังมีภาษาอังกฤษรองรับเพ่ือตรวจสอบความถูกตองได ฉะนั้น การเปดการคา
เสรีอาเซียนไมไดทําให ภาษาที่ใชในงานเอกสารเปล่ียนไป 

 2.5 ปัญหาด้านภาษาในการส่ือสาร 
 ความเชื่อในเร่ืองของสมุนไพรจีนวาสามารถรักษาโรคได ยังคงเปนเปนท่ีนิยมใน

ปจจุบัน จากการท่ีมีผลวิทยาศาสตร และผลการวิจัยรองรับ ความนาเช่ือถือในตัวสมุนไพรจีนยิ่ง
กวางขวางมากข้ึน มีชาวตางชาติเขามามองหายาสมุนไพรจีนซ่ึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งในการรักษา
สุขภาพ ทําใหมีการปรับเปล่ียนการใชภาษาเพื่อส่ือสารกับลูกคาที่เพิ่มมากข้ึน ซ่ึงจะชวยใหสามารถ
บริการลูกคาไดอยางรวดเร็ว และสะดวกตอการซ้ือขายดังนี้  

 “สวนใหญยังเนนใชภาษาไทยมากกวาเพราะในประเทศ มีบางท่ีเปนภาษาจีน 
ภาษาจีนท่ีใชเปนจีนกลาง เปนของท่ีซ้ือจากในประเทศ ไมใชยี่ปว เปนคาปลีก ปญหาดานการ
ส่ือสารไมมีเพราะสามารถพูดจีนกลางกันได” (เกสร เวชรัตนา, 2556) 

 “พนักงานของเราท่ีนี่ทุกคนพูดไทยไดอยูแลว อันนี้ชัดเจน ยกเวน คนจีน เคาไมพูด
ไทย แตเราก็มีพนักงานที่พูดจีนได แลวก็มีความรูเร่ืองยามาก อันท่ีสองเรามีพนักงานท่ีพูดจีนได จีน
กลาง จีนแตจิ๋ว จีนกวางตุง 3 จีนหลัก 3 ภาษาหลัก แตจิ๋ว ซ่ึงเราคนไทยจะใชหลัก คนไทยใชจีน
แตจิ๋วเยอะ จีนกลางแนนอนเลยเปนภาษาหลัก แลวก็มีกวางตุงเพราะวาคนจีนในเมืองไทยใช
กวางตุงเยอะ ซ่ึงกลุมลูกคาของเรา สวนหนึ่งก็เปนคนจีนพนทะเล” (ยุทธเดช เวชภงษา, 2556) 

 ดวยความท่ีธุรกิจรานขายยาจีนเหลานี้ตั้งอยูในยานชุมชนชาวจีน การส่ือสารสวน
ใหญจะใชภาษาจีน โดยเฉพาะจีนกลางถึงแมวาจะมีชาวตางชาติเขามาบาง แตผูประกอบการสวน
ใหญม่ันใจวาสามารถรับมือไดเปนอยางดี 
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 2.6 ด้านบุคลากร 
 หากพนักงานภายในรานมีความสามารถในดานภาษาท่ีสามารถติดตอส่ือสารกับ

ลูกคาชาวตางชาติไดยอมสงผลตอธุรกิจท่ีสามารถติดตอคาขายไดอยางสะดวก ซ่ึงธุรกิจสมุนไพรจีน
ท่ีมีการติดตอซ้ือขายกันหนารานจึงจําเปนตองมีความสะดวกรวดเร็ว ท้ังดานการบริการและการ
ส่ือสาร ซ่ึงจะสงผลดีตอการเจรจาซ้ือขายได ซ่ึงความเห็นของผูประกอบการก็มองวาจําเปนตอธุรกิจ
มาก ดังนี้ 

 “เนื่องจากดานภาษาท่ีเราใชเปนภาษาหลักคือ จีนกับไทย บุคลากรจีนสวนหน่ึงก็
จะสงตรงมาจากเมืองจีนเลย แลวก็คนไทยก็เทรนข้ึนมาเองในกลุม” (ยุทธเดช เวชภงษา, 2556) 

 “เปนธุรกิจแบบในครัวเรือน” (เกสร เวชรัตนา, 2556) 
 “บุคลากรไมไดมีการรับวุฒิการศึกษาสูงเทาไหรนัก  แตขอใหพูดไทยและจีนกลาง

ได” (สุรินทร บุญเลิศเจริญสุข, 2556) 
ผูประกอบการที่จะรับพนักงานมาเปนสวนหนึ่งของธุรกิจไดนั้นคอนขางเนนเร่ือง

ภาษาจีน ดวยความท่ีธุรกิจเหลานี้อยูในยานท่ีชาวจีนอาศัยอยูเปนเวลานาน คนสวนใหญจะใช
ภาษาจีนพูดคุยกันในชีวิตประจําวัน ดังนั้นท่ีบุคลากรจะตองมีความสามารถในดานภาษาจีน เพื่อให
การดําเนินธุรกิจเปนไปอยางราบร่ืน 

 2.7 บริษัท/ร้านค้าคู่แข่ง 
 ในระหวางท่ียังอยูในการเตรียมตัวเปดประเทศเพื่อตอนรับการเปดการคาเสรีของ

ไทยในอีก 2 ขางหนา ผูประกอบการธุรกิจสมุนไพรจีนมองวา ธุรกิจของเขายังไมมีบทบาทอะไร
มากนัก ยังคงรอดูทีทาตอไป บางก็ศึกษาขอมูลวาธุรกิจควรจะไปในทิศทางใดกอนการเปดการคา
เสรี ดังนี้ 

 “ตองรอใหเปดการคาเสรีจริงๆกอน ถึงจะรูวามีคูแขงเพิ่มมากข้ึนไหมตอนน้ีก็
เหมือนเดิมเพราะวาพูดจริงๆ คนไทยรูจักเซียนก็รูจักแควาเปดประเทศ เปดประเทศเขาหากัน คือวา
งายก็งายข้ึน ทําอะไรก็งายขึ้นเทานั้นเอง การเปดประเทศมีผลตอพวกการคาใหญๆ การคาเล็กๆนั้น
ไมมีสวนเกี่ยวของเลยเกี่ยวของ พวกใชแรงงงาน หรือพวกนําเขาแรงงานตางดาวเขามาก็มี
ผลกระทบ” (สุรินทร บุญเลิศเจริญสุข, 2556) 

 “ซ่ึงประเทศท่ีเคามียาท่ีจะเขามาขายในประเทศไทย คาดวามีประเทศเดียวท่ีเอาเขา
มาขายได 2 ประเทศคือ มาเลยและสิงคโปรท่ีมีเทคโนโลยีมากพอท่ีจะเขามาในตลาดเรา เวียดนาม
ยังไมไดมีอะไร สินคาอะไรท่ีชัดจนมากนัก ก็จะมีมาเลยกับสิงคโปรท่ี อยางท่ีผมบอก 2 ประเทศนี้มี
ตลาดยาจีนท่ีชัดเจน แลวก็ใหญกวาเราเยอะ มีโรงงานผลิตยาจีนมาก มีรานขายยาจีนมากกวาเรา ซ่ึง
จริงๆแลวพอยาเขามา ก็ไมไดมาเปนคูแขงโดยตรง เพราะวายาแตละชนิดก็มีกลุมการใชตางกันไป 
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แลวท่ีรานผมเราเปดกวางอยูแลว ยาจากประเทศมาเลเซียเขามาถาเกิดวาดี มีคุณสมบัติท่ีดีขายได ผม
ก็เอามาขาย ก็กลายเปนวาเปนขอบเขตการขายของรานผมใหมันใหญข้ึนเสียดวยซํ้าไป ยกเวนวา
ประเทศมาเลเซียจะมาตั้งรานขายยาและสมุนไพรจีนท่ีประเทศไทยดวยตัวเองซ่ึงอาจจะกลายเปน
คูแขงกันไป” (ยุทธเดช เวชภงษา, 2556) 

โดยภาพรวมแลวการท่ีมีคูแขงเขามาแขงขันในตลาดเพิ่มมากข้ึน เปนแรงกระตุนใหกับ
ผูประกอบการเกิดการสราง หรือปรับเปล่ียนกลยุทธเพื่อรับมือตอคูแขง ระหวางนี้ธุรกิจใหญๆยังคง
รอดูทาทีของคูแขงขันท่ียังไมมีการเคล่ือนไหวท่ีรุนแรงเทาใดนัก ซ่ึงก็คาดหวังวาตลาดสมุนไพรจีน
จะเฟองฟูข้ึนเม่ือเขาสูการเปดการคาเสรีของประเทศไทยอยางแทจริง 

3. ด้านแนวทางการแก้ไขปัญหา 

  3.1 ปัญหาหรืออุปสรรคต่อธุรกจิในการปรับตัวเพือ่เข้าสู่การเปิดการค้าเสรีคร้ังนี ้

 ความคิดและมุมมองของผูประกอบการท่ีมีตอการเปดการคาเสรีท่ีอยูในชวงการ
เตรียมความพรอมในหลายๆดานของประเทศไทย ท่ีอาจจะสงผลกระทบอยางไรตอธุรกิจรานขายยา
จีนในปจจุบัน 

 “พี่คิดวาผลกระทบท่ีมีตอธุรกิจอันนี้ มันไมคอยมีแตถากระทบโดยรวมนะ พี่คิดวา
อนาคตมันจะตองมีบาง เพราะวาบานเราคาแรงข้ันตํ่ามันแพงอันนี้พูดโดยรวมนะ แตวาถาเกี่ยวกับ
เรายาสมุนไพรจีนคิดวาไมเกี่ยว คือคนท่ีจะเห็นผลกระทบชัดๆคือคนท่ีมีผลกระทบใหญๆเชน
โรงงานขนาดใหญ แตของเราจะไมรับถึงผลกระทบเทาใดนัก” (สุรินทร บุญเลิศเจริญสุข, 2556) 

 “ ไ ม ค อ ย มี ป ญ ห า ห รื อ อุ ป ส ร ร ค ต อ ก า ร เ ป ด ก า ร ค า เ ส รี ม า ก นั ก ”  
(เกสร เวชารัตนา, 2556) 

 “ตอนนี้คิดวายังไมมีปญหา” (รัตษา ดํารงปรีชาชาญ, 2556) 
 ผูประกอบการโดยมากยังไมเห็นถึงปญหาหรือผลกระทบที่จะสงผลตอธุรกิจ และ

ประเทศไทยเองก็ยังอยูในชวงการปรับตัวธุรกิจการคาสมุนไพรจีนท้ังจากประเทศคูแขงเองก็ยัง
ไมไดเขามาคาขายในประเทศไทยมากเทาท่ีควร 

4. ความคดิเห็นและข้อเสนอแนะเพิม่เติม 

จากประสบการณและขาวสารท่ีไดรับ ผูประกอบการยังคงไมแนใจนักเร่ืองการเปด
การคาเสรีของไทย เนื่องจากการเร่ิมเขามามีอิทธิพลของประเทศเพื่อนบานท่ีคอนขางจะเห็นได
เดนชัดวา อาจจะสงผลกระทบในดานพัฒนาศักยภาพ ดานแรงงาน ดานความรูความสามารถท่ีเปน
ท่ีตองการของบุคคลากร และดานการลงทุนท่ีไดรับผลประโยชนอยางแทจริง เปนตน 
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“ก็ยังไมมีอะไรเสนอแนะ จะศึกษาใหรูกอนวา ของเราจะตองไปเขาตรงจุดตรงไหน วา
จะตองอันเดิมไมได เปล่ียนแปลงอะไรหรือเปลา ตองไปศึกษากอนในชวงท่ียังไมเปดอาเซียนวามัน
มีอะไรตรง ไหนเกี่ยวของกับเราไหม สวนใหญถาเปนโรงงานผูผลิตจะเกี่ยวของโดยตรงกวา ของ
เราเปนขายวัตถุดิบเพื่อสงเขาโรงงานมีการกระจายสูรานขายยาบาง แตโดยรวมแลวสวนใหญ 
เราไมไดเกี่ยวกับดานการผลิต โรงงานท่ีเกี่ยวของกับการผลิตโดยตรง พอปดอาเซียนแลว อาจจะมี
ผลกระทบ ซ่ึงโรงงานก็จะตองทําใหมันมีมาตรฐานมากกวานี้” (รัตษา ดํารงปรีชาชาญ, 2556) 

“อาเซียน จริงๆก็ไมรูวามันดีไหม แตมันก็ทําใหคนไทยไมมีอาชีพ ถาเปดแลวไมมีการ
จํากัดจํานวนแลว คนไทยจะลําบาก ถาเปนผูประกอบการท่ีมีลูกจางแรงงานเปนแรงงานตางดาว 
แ ร ง ง าน ไท ยก็ โ ดนแ ย ง ง า น ไปห รื อ อ า จ จ ะ ไม จ า ง แ ร ง ง าน ไท ย เ ป น ลู ก จ า ง ด ว ย ”  
(สุรินทร บุญเลิศเจริญสุข, 2556) 

การที่ปจจัยบางอยางท่ีอาจจะผลกระทบตอธุรกิจรานขายยาจีน ยังคงเปนท่ีนากังวลใน
ความคิดเห็นของผูประกอบการ การเสนอแนะแนวคิดเพ่ือปรับปรุงก็เปนอีกเสียงหนึ่งท่ียังแสดงให
เห็นวาไมไดปลอยปละละเลยในการติดตามขาวสารในดานตางๆของประเทศไทย 

2. ผู้ประกอบการที่ไม่ทราบถึงการเปิดการค้าเสรีในกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ใน
ประเทศไทย 

1.ด้านการรับรู้ 
ผูประกอบการไมไดรับรูถึงขาวสารในการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียนของประเทศไทยในอีก 2 ปขางหนา และไมไดสนใจถึงรายละเอียดเทาใดนัก การตอบบท
สัมภาษณในเร่ืองตางๆจึงเปนดังนี้ 
  1.1 ความคดิเห็นของผู้ประกอบการต่อการเปิดการค้าเสรี 

 ผูประกอบการที่ไมทราบถึงการเตรียมการเปดการคาเสรีอาเซียนคร้ังนี้ จึงไมไดมี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับเร่ืองการเปดการคาเสรี 

 “ไมทราบ  ไมไดสนใจสักเทาไหร   คิดวาไม เกี่ยวของกับรานของผมเลย”
(คุณสมบัติ แซเชียง, 2556) 

 “ไทยเปนผูรวมกอต้ัง” (คีเฮง แซล้ิม, 2556) 
 จะเห็นไดวาผูประกอบการไมสนใจท่ีจะรับขอมูลขาวสารในการเปดการคาเสรี

ของไทยทาไรนัก จึงไมไดมีความคิดเห็นอะไรตอการเปล่ียนแปลงคร้ังนี้ 
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2. ด้านการเตรียมความพร้อม 

เปนการศึกษาตอความพรอมท่ีจะรับมือตอการเปดการคาอาเซียนของผูประกอบการวา
จะดําเนินธุรกิจไปตามกลยุทธแบบเดิมหรือไมอยางไร หรือมีการตามสนองตอลูกคารายใหมๆ
หรือไม ซ่ึงจากการลงพื้นท่ีสัมภาษณ พบวา ผูประกอบยังคงรอทาทีตอการเปดการคาเสรีของไทย 
บางก็ศึกษาขอมูลเพื่อรอรับมือกับสถานการณทอจะสงผลกระทบตอธุรกิจ บางก็รอใหเกิดการเปด
การคาเสรีกอนถึงจะเตรียมกลยุทธตอการเปล่ียนแปลงสภาพเศรษฐกิจท่ีกําลังจะเกิด ดังนี้ 

“ก็ไมไดเตรียมความพรอมสักเทาไหร เพราะเขาจะเปดเขตการคาอะไรนั่นก็เปดไป 
รานเราก็อยูได ไมไดมีการเปล่ียนแปลงหรือรับมืออะไร” (คีเฮง แซล้ิม, 2556) 

“ไมมีการตลาด หรือแผนธุรกิจอะไรใหมๆ เพราะลูกคาเจาประจําสวนใหญของราน
เปนลูกคาเกาอยูแลว มีเงินหมุนเวียนของรานอยูแลว” (สมบัติ แซเชียง, 2556) 

ไมวาจะดานบุคลากร ดานการเงิน ดานการตลาดเปนตน เนื่องจากลูกคารายเดิมยังคง
สนับสนุนกิจการของราน ดังนั้นทางรานขายยาจีนสวนใหญจึงยังไมสรางกลยุทธไมวาจะเปนดาน
การตลาด ดานการบริหารภายในองคกร ดานการเงิน เปนตนเพราะปจจุบันนี้ ผูประกอบการราน
ขายยาและสมุนไพรจีนก็ยังสามารถดําเนินธุรกิจไดโดยไมไดอาศัยปจจัยธุรกิจเหลานี้เลย 

3. ด้านแนวทางการแก้ไขปัญหา 

ในดานความคิดและมุมมองของผูประกอบการท่ีมีตอการเปดการคาเสรีท่ีอยูในชวง
การเตรียมความพรอมในหลายๆดานของประเทศไทย ท่ีอาจจะสงผลกระทบตอธุรกิจรานขายยาจีน
ในปจจุบันดังนี้ 

“ไมมีปญหา อะไรเลย เพราะการเปดการคาไมไดสงผลอะไรตอรานเราเทาไหร”  
(คีเฮง แซล้ิม, 2556) 

“ไมมีปญหาอะไรเลย เพราะไมไดสนใจเร่ืองนี้อยูแลว” (สมบัติ แซเชียง, 2556) 
ธุรกิจรานขายยาจีนท่ีสืบสอดมาสูรุนตอรุนได ยอมมีรากฐานท่ีสามารถดําเนินธุรกิจได

อยางในทุกวันนี้ ผูประกอบการไมไดมองหาคูแขงของธุรกิจมากนัก เดิมทีเขตสัมพันธวงศก็เปน
ยานท่ีมีธุรกิจขายสมุนไพรจีนกระจายอยูในเขตนี้เปนจํานวนมาก และยังคงดําเนินตอไปได 
อยางไมมีปญหาหรือผลกระทบใดๆ 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

การศึกษากลยุทธการปรับตัวตอการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
ของผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพร สามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงคสําคัญของ
งานวิจัยไดดังน้ี 

1. ด้านการเตรียมความพร้อมของผู้ประกอบการต่อการเปิดการค้าเสรีในกลุ่ม
ประชาคมเศรษฐกจิอาเซียน 

ผลจากการวิจัยแสดงใหเห็นวา ธุรกิจรานขายยาและสมุนไพรจีนในเขตสัมพันธวงศ
สวนใหญจะเปนกิจการการในครัวเรือนของชาวไทยเช้ือสายจีน ดังนั้นกลยุทธการปรับตัวของ
ผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีนสวนใหญยังคงยึดแบบแผนการปฏิบัติสืบทอดตอๆกันมา 
จากรุนสูรุน จึงยังไมมีการเปล่ียนแปลงเคล่ือนไหวใดๆ นอกจากรานขายยาและสมุนไพรจีนท่ีเปน
กิจการขนาดใหญ มีกลยุทธการบริหารดําเนินงานอยูแลว ก็ยังคงรอทาทีตอการเปดการคาเสรีในครั้ง
นี้ เชนกัน เพราะผูประกอบการสวนใหญไมวาจะกิจการขนาดเล็กหรือขนาดใหญก็ตามแต 
คาดการณถึงสถานการณตอธุรกิจรานขายยาและสมุนไพรจีนวาไมคอยมีสวนเกี่ยวของตอการเปด
การคาเสรีในครั้งนี้ จึงไมมีการเตรียมกลยุทธการรับมือใดๆ ในการเร่ิมเปล่ียนแปลง 

ผูประกอบการบางสวนยังคงแสดงทาทีวิตกกังวลตอปจจัยผลกระทบอ่ืนๆ โดยรวม
มากกวา เชน ปจจัยดานแรงงานตางชาติท่ีเขามาลงทุน หรือทํางานในประเทศไทยมากข้ึนสงจะ
สงผลกระทบทางออมตอธุรกิจแผนยาจีน ท่ีมีแนวโนมจะรับชาวตางชาติท่ีมีความรู ความสามารถ 
และศักยภาพมากกวาคนไทย ซ่ึงอาจจะเกิดปญหาแรงงานไทยวางงานเกิดข้ึน อีกท้ังมองวา การเปด
การคาเสรีในคร้ังนี้ธุรกิจขนาดใหญจะมีบทบาทตอการเปดการคาเสรีของประเทศไทยมากกวา
ธุรกิจรายยอย ซ่ึงยังตองรอดูสถานการณกันตอไปแตก็ยังมีรานขายยาและสมุนไพรจีนจํานวน 2 
ราน ท่ีมีธุรกิจขนาดใหญและมีการนําเขาสินคาเพื่อตอบสนองกับความตองการของลูกคา ไมวาจะ
เปนการนําเขาเพื่อสงตอไปยังโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญท่ีแปรรูปยาจีน และลูกคาท่ีเขามาใช
บริการรานขายยาเปนจํานวนมาก มีการศึกษาและเตรียมความพรอมเพ่ือรับมือตอการเปดการคาเสรี 
จากการหาขอมูลเพื่อท่ีเกี่ยวของกับกิจการ ในเชิงลึกมากข้ึน การศึกษาสภาวะเศรษฐกิจ ผลกระทบ
ตางๆ ไมวาจะเปนลูกคาตางชาติท่ีเพ่ิมมาข้ึน เพื่อเปนแนวทางปรับกลยุทธการดําเนินธุรกิจใหม ซ่ึง
สอดคลองกับ งานวิจัยของ สมศักดิ์ ประดิษฐบงกช (2555). ท่ีไดทําการศึกษาเร่ือง  
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กลยุทธการปรับตัวตอการเปดกรคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนของผูประกอบการธุรกิจ
นําเท่ียวประเภท Outbound ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา  การเปดการคาเสรีตองเผชิญกับกลุม
ลูกคาใหมท่ีมีความแตกตางจากเดิม จึงทําใหผูประกอบการตองกําหนดแผนระยะยาวของธุรกิจดวย
การวางแผนกลยุทธใหมเนื่องจากความตองการของลูกคาท่ีเพิ่มข้ึน 

2. ด้านการปรับตัวของผู้ประกอบการต่อการเปิดการค้าเสรีในกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน 

ผลของการวิจัยแสดงใหเห็นวา ผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีน สวนใหญ 
รับรู รับทราบถึงการการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนของประเทศไทยแคเพียงเบ้ืองตน 
จากการท่ีไดรับรูจากส่ือ โฆษณา ประชาสัมพันธ ไมไดเขาไปคนควาในเชิงลึกมากเทาใดนัก ทําให
การต่ืนตัวของผูประกอบการรายขายยาจีน ในเขตสัมพันธวงศท่ีสวนใหญเปนผูประกอบการราย
ยอย และเปนกิจการในครอบครัวจึงไมคอยปรับตัวเทาใดนัก ซ่ึงตางกับผูประกอบการรายใหญท่ี
คอนขางต่ืนตัวตอการเปดการคาเสรีกวามาก  

สรุปผลการวจัิย 
ผูประกอบการสวนใหญมีการรับรูขาวสารในการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียนในประเทศไทย อีกท้ัง ยังมองเห็นถึงประโยชนท่ีประเทศไทยจะไดรับ และจะเปน
แรงกระตุนใหกับผูประกอบการเกิดการสราง หรือปรับเปล่ียนกลยุทธเพื่อรับมือกับคูแขง แต
ปจจุบัน ผูประกอบการยังคงใชรูปแบบคาขาย การบริหารงานเหมือนเดิม ยังไมมีอะไรเปล่ียนแปลง 
จึงยังไมมีการเตรียมความพรอมท่ีจะรับมือตอการเปดการคาเสรีอาเซียน  แตอยางไรก็ตาม 
ผูประกอบการสวนใหญม่ันใจวาจะสามารถปรับตัวเพื่อจะรับมือกับการเปดการคาเสรีในกลุม
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในอนาคตได และคาดหวังวาตลาดสมุนไพรจีนจะเฟองฟูข้ึนเม่ือเขาสู
การเปดการคาเสรีของประเทศไทยอยางแทจริง 

ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 
 1.1 ผูประกอบการควรจะศึกษาขอมูลเกี่ยวกับการเปดการคาเสรีอาเซียน ในแง

เศรษฐกิจท่ีอาจจะสงผลกระทบตอผูคาปลีกรายยอย และขอมูลของประเทศสมาชิก เชนดาน
สมุนไพรท่ีมีอยูในประเทศนั้นๆเพื่อนํามาพิจารณาตอการนําเขามาขายในรานคา เปนตน 
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 1.2 ผูประกอบการควรเร่ิมสรางกลยุทธ การบริหารธุรกิจ เพื่อรับมือกับการ
เปล่ียนแปลงดานการคาและดานเศรษฐกิจ ท่ีกําลังจะเกิดข้ึนของการเปดการคาเสรีในอีก 2 ป
ขางหนา 

 2.ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษากลยุทธการปรับตัวตอการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน ลักษณะเชิงปริมาณ 

2. ควรมีการศึกษาปจจัยท่ีเปนสาเหตุของการปรับตัวตอการเปดการคาเสรีในกลุม
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

3. ควรศึกษาการปรับตัวตอการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนใน
กลุมตัวอยางท่ีแตกตางออกไป เชน ผูประกอบการธุรกิจคาขาว ผูประกอบการธุรกิจเส้ือผา เปนตน 
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แบบสัมภาษณ์ 
ช่ือโครงการวิจัย กลยุทธการปรับตัวตอการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียนของผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีน ในเขตสัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนตัวของผูใหสัมภาษณ 

1.1 ช่ือ – สกุล 
1.2 ตําแหนง 
1.3 ช่ือกิจการ 
1.4 ประเภทธุรกิจ 
1.5 ลักษณะของธุรกิจ 

บทสัมภาษณงานวิจัย(สําหรับผูประกอบการที่ไมทราบถึงการเปดการคาเสรีในกลุม
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC)ในประเทศไทย) 

1. ดานการรับรู 

1.1 ผูประกอบการมีความคิดเห็นอยางไรตอการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน(AEC)ในประเทศไทย ท่ีกําลังจะเร่ิมข้ึนในชวงป 2558 

2. ดานการเตรียมความพรอม 
2.1 ในฐานะท่ีทานผูประกอบการ ไดมีการเตรียมความพรอมในดานธุรกิจของทาน

อยางไร 
- แผนธุรกิจ อยางเชนการวางแผนการบริหารทั้งภายนอกในภายใน 
- แผนการตลาด อยางเชน การปรับตัว การสรางกลยุทธรับมือ 
- เงินลงทุนในดานการคา 
- เอกสารท่ีใชในธุรกิจ 
- ปญหาดานภาษาในการส่ือสาร เพื่อซ้ือขายแลกเปล่ียน 
- ดานบุคลากร 
- คูแขง 

 
3. ดานแนวทางการแกไขปญหา 

3.1 ผูประกอบการคิดวามีปญหาและอุปสรรคอยางไรบางตอการปรับตัวเพื่อเขาสูการ
เกิดเปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC)ของไทย 
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บทสัมภาษณงานวิจัย  (สําหรับผูประกอบการท่ีทราบถึงการเปดการคาเสรีในกลุม
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC)ในประเทศไทย) 

1. ดานการรับรู 
1.1 ผูประกอบการมีความคิดเห็นอยางไรตอการเปดการคาเสรีในกลุมประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน(AEC)ในประเทศไทย ท่ีกําลังจะเร่ิมข้ึนในชวงป 2558 
1.2 ผูประกอบการทราบเก่ียวกับวัตถุประสงคหรือไมอยางไรตอการเปดการคาเสรีใน

กลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC)ในประเทศไทย 
1.3 ในฐานะท่ีทานเปนผูประกอบการรานขายยาและสมุนไพรจีนทานคิดวาทานมี

บทบาทอยางไร 
2. ดานการเตรียมความพรอม 

2.1 ในฐานะท่ีทานผูประกอบการ ไดมีการเตรียมความพรอมในดานธุรกิจของทาน
อยางไร 

- แผนธุรกิจ อยางเชนการวางแผนการบริหารท้ังภายนอกในภายใน 
- แผนการตลาด อยางเชน การปรับตัว การสรางกลยุทธรับมือ 
- เงินลงทุนในดานการคา 
- เอกสารท่ีใชในธุรกิจ 
- ปญหาดานภาษาในการส่ือสาร เพื่อซ้ือขายแลกเปล่ียน 
- ดานบุคลากร 
- คูแขง 

3. ดานแนวทางการแกไขปญหา 
3.1 ผูประกอบการมีปญหาและอุปสรรคใดบางตอในการเตรียมความพรอมเพื่อเขาสู

การเปดการคาเสรีในกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC)ของไทยและทานมีวิธี
ในการแกปญหาและอุปสรรคนั้นอยางไร 
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ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 

1. คุณยุทธเดช  เวชภงษา 
รองกรรมการผูจัดการบริษทั เปยจินถงเยิน๋ถัง (ประเทศไทย) จํากัด เปนบริษัทนําเขาและขายปลีก 
2. คุณเกสร  เวชารัตนา 
ผูประกอบการ หางขายยาจิ้นน่ําเฮง เปนรานคาขายปลีก 
3. คุณสมบัติ แซเชียง  
ผูประกอบการ หางหุนสวนจาํกัด จิ้งเซงเชียง เปนรานคานาํเขา-ขายปลีก 
4. คุณคีเฮง แซล้ิม    
ผูประกอบการ หางหุนสวนจาํกัด ล้ิม เซ้ียง เฮง    เปนรานคานําเขา-ขายสง 
5. คุณสุรินทร บุณเลิศเจริญสุข  
ผูประกอบการ หางหุนสวนจาํกัด หางขายยา บุง ฮั้ว ฮวด เปนรานคานําเขา-ขายสง 
6. คุณรัตษา  ดาํรงปรีชาชาญ 
หุนสวนผูจดัการ หางหุนสวนจํากัด น่ําเล้ียงโอสถ อิมปอรตเอ็กซปอรต เปนนายหนานําเขา– 
สงออกสินคาไปยังโรงงานผลิต 
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ประวตัิผู้วจัิย 
ช่ือ – สกุล   นางสาวหทัยชนก  เตสยานนท 
ท่ีอยู    33/170 หมู 4 ซอยอนามัยงามเจริญ ถนนพระราม 2 แขวงทาขาม  
    เขตบางขุนเทียน กรุงเทพมหานคร 
ประวัติการศึกษา   
 พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย (แผนการเรียนวทิย – คณิต) 
    โรงเรียนบางประกอกวิทยาคม อําเภอราษฎรบูรณะ  
    จังหวดักรุงเทพมหานคร 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 
    คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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