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บทคัดย่อ 
 

  จ ีนให ้ความสำค ัญก ับการขยายเส ้นทางการค ้ามาทางตอนใต ้ น ับเป ็นโอกาสของ
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่จะต้องพัฒนาศักยภาพให้เข้มแข็งในการเข้าสู่ตลาด
ตอนใต้ของจีน งานวิจัยมีวัตถุประสงค์ 1. ศึกษาปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 2.  ศึกษาลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น และ 3. วิเคราะห์โอกาส
ของธุรกิจโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนระดับท้องถิ่น  กลุ่มตัวอย่าง 
ผู้บริหาร หรือหน่วยงานที่ติดต่อการค้าระหว่างไทยและตอนใต้ของจีน จากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร 14 
คน และผู้ประกอบการ 30 คน รวม 44 คน ใช้การสัมภาษณ์และแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ การวิเคราะห์
เนื้อหา สถิติเชิงพรรณนา การแจงแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิจัยพบว่า ปัญหาสำคัญที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยประสบมากที่สุดใน
การค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของประเทศจีนคือ กฎระเบียบทางการค้า/พิธีการศุลกากร การสนับสนุน
จากหน่วยงานภาครัฐ ด้านการตลาด ลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับ
เครือข่าย คือ ภาครัฐเป็นผู้นำภาคเอกชน รูปแบบที่พึงประสงค์คือ ภาครัฐให้ความสนับสนุนโดยภาค
ธุรกิจนำ กระจายอำนาจให้หน่วยงานท้องถิ่นตัดสินใจ โอกาสของธุรกิจเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 
ได้แก่ ให้ความสำคัญกับเครือข่ายความร่วมมือ ข้อเสนอแนะ ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการเข้าร่วมเป็น
สมาชิกเครือข่าย ให้ความรู้อย่างลึกซ้ึงในตลาดจีน และควรมีการศึกษาข้อมูลการจัดการโลจิสติกส์และ
การขนส่งสินค้าชายแดนและผ่านแดนเพื่อลดปัญหาอุปสรรคท่ีเกิดข้ึน 
คำสำคัญ  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับ 

ท้องถิ่น  ตลาดทางตอนใต้ของจีน 
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China attaches importance to expansion of trade routes to the south and it is 
an opportunity for small and medium entreprises (SMEs) should develop potential 
entering the southern Chinese market. This research aimed to 1) study problems and 
obstacles of SMEs to the southern Chinese market. 2) study the cooperation between 
SMEs and the Local Government/Private Networking and 3) Analyze business 
opportunities via the Local Government/Private Networking. 44 samples consited of 14 
administrators and 30 entrepreneurs.  Research instruments are interview and 
questionnaire by using content analysis, descriptive statistics, frequency, percentage, 
average and standard deviation. 

Research results reveal that the most common problems encountered SMEs in 
trading with China southern province are trade regulations, customs clearance. The 
nature of cooperation between SMEs and networks are  state leads the private sector. 
The desirable pattern is private sector leads and support by the government sector 
and decentralize to local in decision-making. Business opportunities entering the China 
southern market is focus on the cooperation network, promote entrepreneurs 
participate in network membership, provide in-depth knowledge about Chinese 
market, finding cross-border logistics and transportation management solutions to 
reduce problems. 
Key Words:  Small and Medium Enterprises, Local Government/Private Networking,           
                  Southern China Market 
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บทที่ 1 
บทนำ 

 
ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา 

จีนเป็นประเทศที่มีศักยภาพในการเป็นมหาอำนาจทั้งทางด้านเศรษฐกิจและการเมืองของโลก
ด้วยปัจจัยที่เป็นองค์ประกอบสำคัญหลายประการ เช่น ขนาดของประเทศ 9.5 ล้านตารางกิโลเมตร มี
จำนวนประชากร 1,409.67 ล้านคน (สำนักข่าว Reuter, 2024)  ความเจริญก้าวหน้าด้านวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยี การพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม ทรัพยากรธรรมชาติ และโครงสร้างพื ้นฐานด้าน
โทรคมนาคม การขนส่งและระบบโลจิสติกส์ ทำให้มีบทบาทเด่นในประชาคมเศรษฐกิจของโลก และ
ประสบความสำเร็จเป็นอย่างมากนับตั้งแต่การเปิดประเทศและการเข้าเป็นสมาชิกองค์การค้าโลก (World 
Trade Organization: WTO) เมื่อเดือนธันวาคม พ.ศ. 2544 (กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ, 2555) 
ขณะเดียวกัน จีนก็พยายามเสริมสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับบรรดาประเทศทางตอนใต้โดยเฉพาะคาบสมุทร
อินโดจีน ทั้งนี้เนื่องจากต้องการขยายเส้นทางเศรษฐกิจและการค้าจากภูมิภาคทางตะวันออกของประเทศ
ไปยังภูมิภาคตอนกลางที่แห้งแล้งและบริเวณทางตอนใต้ของประเทศออกสู่ทะเล จากการดำเนินนโยบาย
มุง่สู่ตะวันตก (Go to West) ไทยและจีนมีความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิดระหว่างกัน มีผลประโยชน์แห่งชาติที่
สอดคล้องกันทั ้งทางด้านสังคมและเศรษฐกิจ ผสมผสานกับความผูกพันทางด้านเชื้อชาติและความ
คล้ายคลึงทางวัฒนธรรม ตลอดจนความกลมกลืนทางสังคมของชาวไทยเชื ้อสายจีน มีการสถาปนา
ความสัมพันธ์ทางการทูตระหว่างกันเมื่อวันที่ 1 กรกฎาคม 2518 (กรมความร่วมมือระหว่างประเทศ , 
2563)  ถึงแม้ว่าจีนกับไทยจะไม่มีชายแดนที่ติดต่อกันโดยตรงก็ตาม มูลค่าทางการค้าระหว่างไทยและจีน
โดยผ่านประเทศที่สาม เช่น เมียนมาร์ กัมพูชา เวียดนาม และลาว มีความเจริญเติบโตมากขึ้นตามลำดับ 
แต่ละประเทศยังมีความร่วมมือทางเศรษฐกิจในหลากหลายรูปแบบที่เอ้ืออำนวยผลประโยชน์ร่วมกันทั้งใน
ระดับประเทศจนถึงระดับท้องถิ่น  (จิตนิภา หวังเชิดชูวงศ์, 2556)  ขณะเดียวกันในเวทีเศรษฐกิจระหวา่ง
ประเทศ จีนเป็นทั้งคู่ค้าและคู่แข่งขันของไทย เนื่องจากทั้งสองฝ่ายมีความได้เปรียบในเชิงเปรียบเทียบใน
ด้านต้นทุนด้านแรงงาน แหล่งวัตถุดิบที ่สำคัญ พืชผลและสินค้าทางด้านการเกษตร อย่างไรก็ ตาม
สถานการณ์เศรษฐกิจโลกมีความผันผวนไม่แน่นอน ตลาดการค้าเดิมที่เคยเป็นแหล่งส่งออกสินค้าของไทย 
เช่น ตลาดยุโรป สหรัฐอเมริกา ญี่ปุ่น เริ่มถดถอยลง ทำให้ต้องมีการหาแหล่งตลาดการค้าใหม่ และจีนเอง
ก็เป็นตลาดส่งออกและนำเข้าสินค้าหลักของไทยเป็นอันดับที่ 1 และเป็นนักลงทุนอันดับที่ 3 ของไทย รอง
จากประเทศญี่ปุ่นและประเทศสิงคโปร์ (ศูนย์ข้อมูลเพื่อธุรกิจไทยในจีน, 2564)   



2 

 

 ในภาพรวมแม้ไทยและจีนจะมีความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิดกัน แต่ในการดำเนินธุรกิจกับจีนที่เป็น
ประเทศคู่ค้ารายใหญ่ของไทยและมีความพร้อมในทุกด้าน ผู้ประกอบการไทยจำเป็นต้องตระหนักถึง
ข้อเท็จจริงของสภาพการแข่งขันทางธุรกิจ โดยเฉพาะในด้านที่เกี่ยวกับตลาดจีน ซึ่งเป็นประเทศมีขนาด
ใหญ่แบ่งออกเป็นหลายมณฑล แต่ละมณฑลมีประชากรจำนวนมาก มีความหลากหลายทั้งทางด้านรายได้ 
รสนิยม และรูปแบบของการบริโภค การจับจ่ายใช้สอย ดังนั้น ตลาดจีนจึงมีลักษณะที่แยกเป็นหลายกลุ่ม 
การจัดการด้านโลจิสติกส์และการเคลื่อนย้ายสินค้าภายในประเทศไปยังเขตหรือท้องที่ต่ าง ๆ ยังต้องเสีย
ค่าใช้จ่ายสูง มีข้อจำกัดในด้านช่องทางกระจายและวางขายสินค้าภายในประเทศ เปรียบเสมือนเป็นการ
กีดกันทางการค้าจากภายนอกและเพื่อปกป้องธุรกิจภายในประเทศ ตลอดจนรัฐบาลท้องถิ่นในแต่ละ
มณฑลของจีนมีอำนาจทางการบริหารค่อนข้างมาก เนื่องจากระบบกระจายอำนาจจากส่วนกลางสู่ท้องถิ่น 
(นรชาติ วัง, 2561) ตลาดของจีนมีความหลากหลายในแต่ละมณฑลและมีกฎระเบียบปลีกย่อยที่ต้อง
เรียนรู้ทั้งในด้านบวกและด้านลบสำหรับการเข้าไปประกอบธุรกิจ ผู้ประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมขนาด
กลางและขนาดย่อมของไทยจึงจำเป็นจะต้องอาศัยกลยุทธ์ทางธุรกิจที่เน้นเจาะตลาดไปในระดับมณฑล
หรือท้องถิ่นที่ตนมีโอกาสหรือศักยภาพในการแข่งขัน เน้นธุรกิจในลักษณะเครือข่าย ความใกล้ชิดหรือ
ความไว้วางใจ นอกจากนี้ นักธุรกิจหรือผู้ประกอบการไทยควรใช้กลยุทธ์ความร่วมมือผ่านองค์การภาครัฐ
และภาคเอกชนในท้องถิ่น รวมทั้งการรวมตัวและร่วมมือในรูปแบบของกลุ่ม ชมรม หรือสมาคมที่เป็น
ทางการ และเชิญตัวแทนภาครัฐมาเป็นที่ปรึกษาทั้งในด้านการค้า การลงทุน และกฎหมาย เพ่ือที่จะทำให้
ปัญหาและอุปสรรคต่างลดน้อยลง ส่วนใหญ่ปัญหาของนักธุรกิจฝ่ายไทยที่เข้าไปลงทุนหรือค้าขายกับ
ตลาดทางตอนใต้ของจีนในระยะเริ่มแรกที่ทำให้เป็นการเสียเวลาและค่าใช้จ่าย ได้แก่ ปัญหาการไม่ศึกษา
ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของจีนให้เข้าใจอย่างชัดเจน ทั้งด้านข้อสัญญา ข้อกฎหมาย กฎระเบียบของ
รัฐบาลกลางและรัฐบาลท้องถิ่น ตลอดจนข้อมูลด้านการตลาด ปัญหาความน่าเชื่อถือของข้อมูล ปัญหา
ด้านการเตรียมความพร้อมก่อนเข้าไปดำเนินธุรกิจ ปัญหาด้านภาษาจีน รวมทั้งการขาดที่ปรึกษาใน
ลักษณะองค์การ หน่วยงานหรือตัวแทนที่สามารถให้คำแนะนำทางธุรกิจ สำหรับปัญหาที่เกิดขึ้นกับทาง
ฝ่ายจีน ได้แก่ ระบบหรือมาตรการของรัฐบาลกลางและรัฐบาลท้องถิ่นที่เข้มงวดหรือไม่โปร่งใส ปัญหาการ
คอรัปชั่น การสร้างสายสัมพันธ์เพื่อผลประโยชน์ ปัญหาด้านกฎระเบียบด้านการจ้างงาน อุปสรรคในการ
กระจายสินค้าภายในประเทศจีน ตลอดจนอุปสรรคทางด้านกฎระเบียบในการแลกเปลี ่ยนเงินตรา
ต่างประเทศ (ปวีณา ลี้ตระกูล, 2564)   
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ด้านสถานการณ์ทางการค้า จากข้อมูลกรมการค้าต่างประเทศรายงานปริมาณการค้าชายแดน
ระหว่างไทยกับจีนทางตอนใต้ สรุปว่ายอดการค้าชายแดนและผ่านแดนปี 2566 (เดือนมกราคม - 
ธันวาคม) มีมูลค่า 1,742,808 ล้านบาท ลดลงร้อยละ 2.6 แบ่งเป็นการส่งออกมูลค่า 980,729 ล้านบาท 
ลดลงร้อยละ 4.6 เป็นไปในทิศทางเดียวกับการส่งออกในภาพรวมที่ขยายตัวลดลง และการนำเข้ามูลค่า 
762,079 ล้านบาท เพิ ่มขึ ้นร้อยละ 0.2 โดยไทยได้ดุลการค้า 218,650 ล้านบาท จำแนกเป็นการค้า
ชายแดนกับ 4 ประเทศ ได้แก่ มาเลเซีย ลาว กัมพูชา และเมียนมาร์ มีมูลค่าการค้ารวม 929,730 ล้าน
บาท ลดลงร้อยละ 12.06 แบ่งเป็นการส่งออก 580,100 ล้านบาท ลดลงร้อยละ 10.38 การนำเข้า 
349,630 ล้านบาท ลดลงร้อยละ 14.72 โดยได้ดุลการค้า 230,471 ล้านบาท ทั้งนี้ มาเลเซียเป็นประเทศคู่
ค้าชายแดนอันดับ 1 ของไทย มีมูลค่าการค้ารวม 287,155 ล้านบาท ลดลงร้อยละ 14.75 รองลงมา ได้แก่ 
ลาว 260,512 ล้านบาท เพิ่มขึ้นร้อยละ 0.18 เมียนมาร์ 220,327 ล้านบาท ลดลงร้อยละ 16.46 และ
กัมพูชา 161,736 ล้านบาท ลดลงร้อยละ 18.05 โดยสินค้าส่งออกชายแดนสำคัญในปี 2566 ได้แก่ น้ำมัน
ดีเซล 40,143 ล้านบาท น้ำมันสำเร็จรูปอื่น ๆ 19,672 ล้านบาท เครื่องคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์อื่น ๆ 
15,120 ล้านบาท กรมการค้าต่างประเทศ (2567) 

ด้านการค้าผ่านแดนไปประเทศที่ 3 ในปี 2566 มีมูลค่า 813,078 ล้านบาท เพ่ิมข้ึนร้อยละ 11.22 
แบ่งเป็นการส่งออก 400,629 ล้านบาท เพิ่มขึ้นร้อยละ 5.3 และการนำเข้า 412,449 ล้านบาท เพิ่มขึ้น
ร้อยละ 17.7 โดยจีนเป็นคู่ค้าผ่านแดนอันดับ 1 มีมูลค่าการค้า 423,116 ล้านบาท เพิ่มขึ้นร้อยละ 44.09 
รองลงมาสิงคโปร์ 106,676 ล้านบาท ลดลงร้อยละ 11.85 เวียดนาม 70,138 ลงลงร้อยละ 13.15 และ
ประเทศอื่น ๆ 213,147 ล้านบาท ลดลงร้อยละ 9.55 โดยสินค้าส่งออกผ่านแดนสำคัญ ได้แก่ ทุเรียนสด 
93,692 ล้านบาท ฮาร์ด ดิสก์ ไดรฟ์ 77,685 ล้านบาท และยางแท่ง TSNR 28,280 ล้านบาท และด่าน
ศุลกากรที่มีมูลค่าการค้าผ่านแดนสูงสุด ได้แก่ ด่านศุลกากรมุกดาหาร 286,425 ล้านบาท ด่านศุลกากร
สะเดา 207,944 ล้านบาท และด่านศุลกากรนครพนม 95,392 ล้านบาท จากข้อมูลดังกล่าวสรุปว่า 
ภาพรวมการค้าชายแดนกับประเทศเพื่อนบ้านในปี 2566 ที่ชะลอตัวมาจากสถานการณ์ภายในประเทศที่
เปราะบางของประเทศเพื่อนบ้าน โดยลาวมีอัตราเงินเฟ้อสูงและค่าเงินกีบยังคงอ่อนค่าอย่างต่อเนื่อง 
สถานการณ์สู้รบในเมียนมาร์ ความต้องการบริโภคในประเทศกัมพูชาที่ยังไม่ฟื้นตัวอย่างเต็มที่ แต่ด้าน
การค้าผ่านแดนของไทยกลับมาขยายตัวอีกครั้ง ทั้งมูลค่าการค้ารวมและการส่งออก โดยเฉพาะการค้าผ่าน
แดนไปจีน คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 52 ของการค้าผ่านแดนของไทย โดยสินค้าส่งออกสำคัญที่ขยายตัวสูง 
เช่น ทุเรียนสด 93,664 ล้านบาท เพิ่มขึ้นร้อยละ 81.7 ฮาร์ด ดิสก์ ไดรฟ์ 26,975 ล้านบาท เพ่ิมข้ึนร้อยละ 
49.9 โดยด่านศุลกากรสำคัญในการส่งออกทุเรียนสดไปจีน ได้แก่ ด่านศุลกากรมุกดาหาร นครพนม และ
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เชียงของ ในขณะที่ฮาร์ด ดิสก์ ไดรฟ์ ส่งออกผ่านด่านศุลกากรมุกดาหาร และไม้แปรรูปส่งออกผ่านด่าน
ศุลกากรสะเดา และปาดังเบซาร์ (ผู้จัดการออนไลน์, 2567) 
  สิ ่งที ่เป็นองค์ประกอบสำคัญของการค้าชายแดนและการค้าผ่านแดนก็คือ ศักยภาพของ
ผู้ประกอบการธุรกิจทั้งในระดับภูมิภาคและระดับท้องถิ่น เนื่องจากมีบทบาทสำคัญในการส่งเสริมขีด
ความสามารถในการแข่งขันของสินค้าไทยในตลาดประเทศเพ่ือนบ้าน ไทยมีความได้เปรียบด้านภูมิศาสตร์
ที่เชื่อมต่อกับประเทศเพื่อนบ้านทำให้มีต้นทุนค่าขนส่งต่ำและยังเป็นแหล่งระบายสินค้าและเป็นแนวทาง
ในการแสวงหาวัตถุดิบที่มีราคาถูกเพื่อป้อนเข้าสู่โรงงานผลิตสินค้าภายในประเทศ อีกทั้งมีการพัฒนา
ระบบการคมนาคมขนส่งและโลจิสติกส์เชื ่อมโยงระหว่างภูมิภาค โดยไทยตั้งอยู่ในจุดยุทธศาสตร์ที่
สนับสนุนให้ไทยมีบทบาทในทางการค้าและการลงทุนกับประเทศที่มีพรมแดนติดกับไทยและเชื่อมต่อไป
ยังประเทศที่สาม ผ่านเส้นทางสำคัญในระเบียงเศรษฐกิจอนุภูมิภาคลุ่มแม่น้ำโขง ดังนั้น  ธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมมีความสำคัญต่อการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจทั้งในระดับประเทศและในระดับท้องถิ่น 
เป็นแรงสนับสนุนใหภาพรวมของเศรษฐกิจพัฒนาบนพื้นฐานของผลการดําเนินงานของแตละธุรกิจใน
ภาคอุตสาหกรรมขนาดเล็ก ธุรกิจขนาดย่อมนี้มีส่วนช่วยให้ประเทศที่กำลังพัฒนามีความมั่งคงและยั่งยืน
ทางเศรษฐกิจจากการจ้างงานและการกระจายรายได้ (กาญจนา สุคัณธสิริกุล , 2554)  การยกระดับ
ศักยภาพของธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมให้สูงขึ้นจำเป็นอย่างยิ่งต้องอาศัยความร่วมมือของ
ทุกภาคส่วนทั้งภาครัฐ สถาบันการศึกษา และผู้ประกอบการ โดยมุ่งเน้นการขับเคลื่อนทั้งนโยบายและ
ยุทธศาสตร์ รวมถึงการปฏิบัติให้สอดรับกันและเคลื่อนไปพร้อมกัน  ปัจจุบันธุรกิจการผลิต การจำหน่าย 
และการบริการ ในไทยส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดเล็ก การดำเนินธุรกิจมีความคล่องตัว เป็นธุรกิจที่ใช้เงินทุน
ในจำนวนที่ต่ำกว่าธุรกิจขนาดใหญ่   (สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559)   
 การที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมโดยเฉพาะธุรกิจที่ดำเนินงานทางด้านการค้ากับตลาดทาง
ตอนใต้ของจีนจะสามารถป้องกันตนเองให้รอดพ้นจากความล้มเหลวทางธุรกิจและแข่งขันได้จะต้องหา
วิธีการที่จะทำให้การดำเนินธุรกิจมีประสิทธิผล ที่สำคัญประการหนึ่งก็คือ การสร้างความสัมพันธ์กับ
เครือข่ายหรือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น สำหรับเป็นการใช้กลยุทธ์ความร่วมมือระหว่าง
กัน (Co-operative Strategy) ทำกิจกรรมร่วมกันเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่ต้องการ (ธวัชชัย เศรษฐจินดา, 
2560)  สำหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยที่ประสงค์จะค้าขายกับจีน มักประสบปัญหาการ
ไม่ศึกษาข้อมูลของจีนให้เข้าใจอย่างลึกซ้ึง ทั้งด้านข้อสัญญา ข้อกฎหมาย กฎระเบียบของรัฐบาลกลางและ
ท้องถิ่น ตลอดจนข้อมูลด้านการตลาด ปัญหาด้านภาษา ปัญหาการไม่เข้าใจลักษณะทางสังคมและ
วัฒนธรรมของชาวจีน ดังนั้น การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับองค์การ
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หรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในระดับท้องถิ่น จะช่วยทำให้สามารถแก้ปัญหาและอุปสรรคการดำเนินธุรกิจได้
ในระดับหนึ่ง (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2558) ดังนั้น จึงนับเป็นสิ่งสำคัญที่จำเป็นจะต้องมีการศึกษาแนวทาง
ส่งเสริมความร่วมมือธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยกับองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับ
ท้องถิ่นที่มีต่อโอกาสในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาศักยภาพของ
ผู้ประกอบการให้มีความเข้มแข็งในเชิงของการแข่งขันเพื่อนำรายได้มาสู่ชุมชน สังคมและประเทศชาติ
ต่อไป 
 
คำถามวิจัย 

1. อะไรคือปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทาง 
ตอนใต้ของจีน 

2. ความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชน 
ในระดับท้องถิ่นมีลักษณะอย่างไร 

3. ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยจะมีโอกาสในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดย 
ผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่นมากน้อยเพียงใด 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
  1.  เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาด
ทางตอนใต้ของจีน 
  2.  เพ่ือศึกษาลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การ
ภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 
        2.  เพ่ือวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้
ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิน่ 
 
ขอบเขตของการวิจัย  
       ในการวิจัยได้กำหนดขอบเขตการวิจัยดังนี้ 
       ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
    ศึกษาเฉพาะผู้บริหารสถานประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่ทำธุรกิจใน
ตลาดทางตอนใต้ของจีน และผู้บริหารหรือตัวแทนองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่นท่ีเกีย่วข้อง  
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   ขอบเขตด้านแนวคิดและทฤษฎี 
            ศึกษาข้อมูลสภาพปัญหา โอกาสและข้อจำกัด นโยบายภาครัฐ ความร่วมมือระหว่าง
ภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น โดยใช้แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับเครือข่ายความร่วมมือ 
           ขอบเขตด้านพ้ืนที่ 
            ศึกษาโดยการเก็บข้อมูลจากผู้บริหารสถานประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมขนาดกลาง
และขนาดย่อมที่ทำธุรกิจการค้ากับจีนทางตอนใต้ และหน่วยงานหรือองค์การภาคเอกชนในท้องถิ่น โดย
อาจมีสำนักงานใหญ่อยู่ที่กรุงเทพมหานคร หรือในจังหวัดที่มีเขตพ้ืนที่ติดต่อกับประเทศเพ่ือนบ้านทางตอน
เหนือและตะวันออกเฉียงเหนือของไทยกับประเทศท่ีมีอาณาเขตติดกับจีน 
            
นิยามศัพท์เฉพาะ  
  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม หมายถึง ธุรกิจหรือวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมตาม
ความหมายที่ระบุไว้ในพระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ. 2543 ที่ประกอบ
กิจการทางด้านการผลิตหรือบริการ มีมูลค่าทรัพย์สินถาวรไม่เกิน 200 ล้านบาท มีการจ้างงานไม่เกิน 200 
คน กิจการค้าส่ง ที่มีทรัพย์สินถาวรไม่เกิน 100 ล้านบาท มีการจ้างงานไม่เกิน 50 คน หรือกิจการค้าปลีก 
ที่มีมูลค่าทรัพย์สินถาวรไม่เกิน 60 ล้านบาท มีการจ้างงานไม่เกิน 30 คน 
  โอกาสเข้าสู่ตลาดจีน หมายถึง ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยสามารถติดต่อค้าขาย หรือ
เข้าไปมีธุรกิจอยู่ในพ้ืนที่ทางตอนใต้ของจีน อาจเป็นการดำเนินธุรกิจโดยตรง ผ่านบุคคลที่สามหรือตัวแทน
ในประเทศท่ีมีอาณาเขตติดต่อกับไทย 
  องค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น หมายถึง องค์การ หน่วยงาน ชมรม หรือสมาคมทั้ง
ฝ่ายไทยและฝ่ายจีนที่มีบทบาทเก่ียวข้องกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการติดต่อค้าขาย
กับพ้ืนที่ทางตอนใต้ของจีน 
  เครือข่ายความร่วมมือ  หมายถึง การที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมีความร่วมมือหรือ
เชื่อมโยงกับองค์การหรือหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนในระดับทั้งในระดับประเทศและระดับท้องถิ่น 
เพ่ือให้สามารถเข้าไปดำเนินธุรกิจอยู่ในตลาดทางตอนใต้ของจีนได้ โดยอาจเป็นการดำเนินธุรกิจโดยตรง
หรือผ่านประเทศท่ีสาม เพ่ือให้ต่างฝ่ายต่างได้รับประโยชน์จากความร่วมมือนั้น  
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.  ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมได้ทราบถึงปัญหาและอุปสรรคสำหรับเป็น
แนวทางในการแก้ไขสำหรับการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 
  2.  หน่วยงานภาครัฐและเอกชนนำข้อมูลที่ได้จากการศึกษาประยุกต์ใช้ให้เป็นประโยชน์ต่อความ
ร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 
  3.  นำเสนอแนวทางสำหรับผู้ประกอบการธุรกิจในการพัฒนาโอกาสเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของ
จีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น  
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
การวิจัยเรื่อง แนวทางส่งเสริมความร่วมมือธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยกับองค์การ

ภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่นที่มีต่อโอกาสในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน ผู้วิจัยได้ทบทวน 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

1.   การค้ากับตลาดทางตอนใต้ของจีน 
2. เส้นทางโลจิสติกส์เชื่อมโยงกับตลาดตอนใต้ของจีน 
3.   ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 
4.   เครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนกับความเชื่อมโยงตลาดทางตอนใต้ของจีน 

 5.   แนวคิดความร่วมมือในระดับภูมิภาคลุ่มแม่น้ำโขง 
6.   แนวทางส่งเสริมความร่วมมือทางการค้าในระดับท้องถิ่น 

          7.   แนวทางปฏิบัติสำหรับผู้ประกอบการในการเจรจาการค้ากับจีน 
          8.   งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
          9.   กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
1.  การค้ากับตลาดทางตอนใต้ของจีน 
 สภาพการณ์ทั่วไป 

การค้าชายแดนและการค้าผ่านแดนของไทยที่ติดกับประเทศเพื่อนบ้านที่เชื่อมโยงกับตลาดทาง
ตอนใต้ของจีนมีบทบาทสําคัญในการส่งเสริมความสามารถในการแข่งขันทางการค้าและส่งผลต่อการ
พัฒนาระบบเศรษฐกิจในระดับท้องถิ ่นที ่อยู ่ตามแนวชายแดนของไทย ทำให้ชีวิตความเป็นอยู ่ของ
ประชาชนดีขึ้น จากการที่ไทยมีชายแดนติดกับประเทศต่าง ๆ ที่เป็นช่องทางในการแสวงหาวัตถุดิบที่มี
ราคาถูกเพ่ือป้อนเข้าสู่โรงงานผลิตสินค้าภายในประเทศ และประเทศเพ่ือนบ้านยังเป็นตลาดส่งออกสินค้า
ที่สําคัญของไทย (กองการต่างประเทศ, 2566)  นอกจากนี้ เมื่อมีการพัฒนาระบบการคมนาคมขนส่งทั้ง
ทางบกและทางน้ำเชื่อมโยงระหว่างประเทศในภูมิภาคทำให้สามารถเชื่อมต่อการค้าไปยังประเทศจีนทาง
ตะวันตกและตอนใต้ ได้แก่ มณฑลยูนนาน และมณฑลเสฉวน จะเกิดการหลั่งไหลของสินค้าระหว่างกัน
มากขึ้น จึงน่าจะเป็นประโยชน์สำหรับไทยที่มีความสัมพันธ์อันดีกับประเทศเพื่อนบ้านที ่มีพรมแดน
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ติดต่อกันในการขยายธุรกิจและรุกตลาดที่กําลังเติบโตอย่างต่อเนื่อง เพื่อเชื่อมโยงไปสู่ประเทศจีนต่อไป 
(ธีรภัท ชัยพิพัฒน์, 2556) 

การติดต่อค้าขายระหว่างประเทศที่มีสภาพทางภูมิศาสตร์ที่มีพรมแดนติดต่อกันรวมทั้งการ
ส่งผ่านสินค้าไปยังประเทศที่สาม มีคำสำคัญที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ การค้าชายแดน หมายถึง การค้าขายกับ
ประเทศเพ่ือนบ้านที่มีอาณาเขตติดต่อกับไทย ได้แก่ มาเลเซีย เมียนมาร์ ลาว และกัมพูชา โดยการส่งออก
และนำเข้าผ่านทางจุดผ่านแดนที่จัดตั้งขึ้นบริเวณชายแดนไทยกับประเทศเพ่ือนบ้านอย่างเป็นทางการตาม
ประกาศกระทรวงมหาดไทยภายใต้พระราชบัญญัติการตรวจคนเข้าเมือง ได้แก่ จุดผ่านแดนถาวร จุดผ่าน
แดนชั่วคราว และจุดผ่อนปรน สำหรับการค้าผ่านแดน หมายถึง การขนส่งสินค้าผ่านเข้า -ออกไทย ผ่าน
ประเทศเพื่อนบ้านประเทศหนึ่งไปยังอีกประเทศหนึ่ง อาจจะเป็นการนำไปขนส่งต่อหรือใช้อุปโภคบรโิภค
ในประเทศเองก็ได้ สำหรับความหมายของกรมศุลกากร การค้าผ่านแดน หมายถึง การค้าที่เกิดขึ้นใน
รูปแบบต่างๆ ที่ประชาชนหรือผู้ประกอบการค้าจากประเทศที่หนึ่งส่งผ่านประเทศที่สองไปยังประเทศที่
สามหรือจากประเทศท่ีสามผ่านแดนประเทศที่สองมายังประเทศที่หนึ่ง ทั้งนี้แต่ละประเทศจะต้องยินยอม
ให้มีการขนส่งสินค้าผ่านแดนกันได้  (สำนักยุทธศาสตร์และการวางแผนพัฒนาพื ้นที ่ สำนักงาน
คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2559) 

จากการที่ไทยมีชายแดนติดกับประเทศเพื่อนบ้านทําให้มีต้นทุนค่าขนส่งต่ำและยังเป็นแหล่ง
ระบายสินค้าที่ล้นตลาดของไทย ตลอดจนยังเป็นช่องทางในการหาวัตถุดิบที่มีราคาถูกเพื่อป้อนเข้าสู่
โรงงานผลิตสินค้าภายในประเทศ เป็นการลดต้นทุนการผลิตทําให้สินค้ามีราคาต่ำลง อันเป็นประโยชน์ต่อ
ผู้บริโภคภายในประเทศของไทยและสามารถส่งออกสินค้าที่มีราคาต้นทุนต่ำเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขันทางด้านราคาในตลาดโลกเพิ่มขึ้น (อัญชลี รักอริยะธรรม และคณะ, 2559)  โดยไทยมีช่องทาง
ค้าขายตามแนวชายแดนกับประเทศเพื่อนบ้านประมาณ 95 จุด (รวมจุดผ่านแดนถาวร จุดผ่านแดน 
ชั่วคราวและจุดผ่อนปรน) และมีแนวโน้มที่จะเปิดจุดการค้าผ่านแดนเพ่ิมขึ้น โดยช่องทางการค้าชายแดนที่
กระจายอยู่ตามจังหวัดชายแดนต่างๆ ก็มีกิจกรรมการค้าการลงทุนแตกต่างกันไป สรุปได้ว่าจังหวัดที่มีเขต
ติดต่อกับประเทศเพื่อนบ้านจะมีโอกาสทางการตลาดในการทำการค้าชายแดนได้มากกว่าจังหวัดอ่ืน 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งภาคเหนือตอนบน ได้แก่ จังหวัดเชียงใหม่ จังหวัดเชียงราย จังหวัดลำพูน จังหวัด
แม่ฮ่องสอน และจังหวัดลำปาง เป็นกลุ่มจังหวัดที่มีชายแดนใกล้หรือติดกับประเทศเพื่อนบ้าน โดยมี
พรมแดนติดต่อกับเมียนมาร์และลาวรวมแล้วกว่า 4,000 กิโลเมตร รวมทั้งสามารถค้ากับจีน (ตอนใต้) 
มณฑลยูนนาน ผ่านทางแม่น้ำโขง บริเวณอำเภอเชียงแสน จังหวัดเชียงราย การค้าชายแดนกระทำใน 2 
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รูปแบบคือ การค้าผ่านพิธีการทางศุลกากร (การค้าในระบบ) และการค้าไม่ผ่านพิธีการศุลกากร (การค้า
นอกระบบ) (กองการต่างประเทศ, 2566) 

 
ตารางท่ี 2.1  ช่องทางผ่านแดนไทยกับประเทศเพ่ือนบ้านในพื้นที่ 27 จังหวัด จำนวน 95 ช่องทาง  

 
 
 

ด้าน 

 
ความยาว
พรมแดน 
(กิโลเมตร) 

 
จำนวน

จังหวัดที่มี
จุดผ่านแดน 

จำนวนช่องทาง  
 

รวม 
จุดผ่าน

แดนถาวร 
จุดผ่อน

ปรนการค้า 
จุดผ่อน

ปรนพิเศษ 
จุดผ่านแดน

ช่ัวคราว 
จุดผ่อนปรน

เพื่อการ
ท่องเที่ยว 

เมียนมาร์ 2,202 7 6 13 1 1 - 21 
ลาว 1,810 11 20 26 - 1 - 47 
กัมพูชา 798 7 7 9 - 1 1 18 
มาเลเซีย 566 4 9 - - - - 9 
รวม 5,376 29 42 48 1 3 1 95 

 
ที่มา: กองการต่างประเทศ (2566) 
 
จากตารางข้างบนจะเห็นได้ว่าเมียนมาร์เป็นประเทศที่มีพรมแดนติดกับไทยเป็นระยะทางมาก

ที่สุดคือ 2,202 กิโลเมตร และมีจังหวัดของไทยที่ติดกับเมียนมาร์จำนวน 10 จังหวัด ได้แก่ เชียงราย 
เชียงใหม่ แม่ฮ่องสอน ตาก กาญจนบุรี ราชบุรี เพชรบุรี ประจวบคีรีขันธ์ ชุมพร และระนอง ในจำนวนนี้มี
จังหวัดที่มีจุดผ่านแดน จำนวน 7 จังหวัด (จังหวัดที่ไม่มีจุดผ่านแดนคือ จังหวัดราชบุรี เพชรบุรี และ
ชุมพร) ประเทศท่ีมีจุดผ่านแดนกับไทยมากท่ีสุดคือลาว มีระยะทาง 1,810 กิโลเมตร มีจุดผ่านแดนจำนวน 
11 จังหวัด ประเทศที่มีพรมแดนติดกับไทยน้อยที่สุดคือ มาเลเซีย มีระยะทาง 566 กิโลเมตร ติดกับ 4 
จังหวัด ได้แก่ สตูล สงขลา ยะลา และนราธิวาส 

เขตเศรษฐกิจมณฑลตะวันตกและตอนใต้ของจีน 
จีนตอนใต้มีมณฑลตะวันตกและตอนใต้ของจีนที่อยู่ใกล้ไทย ประกอบด้วย มหานครฉงชิ่ง มณฑล

เสฉวน (นครเฉิงตู)  มณฑลยูนนาน (นครคุนหมิง) และเขตปกครองตนเองกวางซี เป็นมณฑลที่มีศักยภาพ
สูงทางเศรษฐกิจ โดยได้รับความสำคัญจากรัฐบาลกลางที่ได้ประกาศใช้นโยบายมุ่งสู่ตะวันตก (Go West 
Policy) แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมฉบับที่ 12 ของประเทศจีน (2554-2558) กำหนดให้พื้นที ่จีน
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ตอนกลางและจีนตะวันตก โดยเฉพาะมหานครฉงชิ่งเป็นศูนย์กลางการผลิตสินค้าอุตสาหกรรม ทำให้พ้ืนที่
บริเวณจีนตอนในกลายเป็นฐานการผลิตสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ นอกจากนี้ ยังถือเป็นฐานการผลิตที่สำคัญ
ของอุตสาหกรรมยานยนต์ โดยยานยนต์ถือเป็นสินค้าส่งออกสำคัญ (มนัสชัย จึงตระกูล, 2554) สภาพการ
แข่งขันทางเศรษฐกิจและการค้ายังไม่รุนแรงเท่ามณฑลชายฝั่งทะเล และภาพลักษณ์สินค้าไทยค่อนข้าง
เป็นที่รู้จักและยอมรับ อีกทั้งยังเป็นศูนย์กลางของผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่เป็นชาวจีนรุ่นใหม่และเป็นชนชั้น
กลางที่มีกำลังซื้อสูง บริเวณดังกล่าวของจีนเป็นแหล่งเกษตรกรรมแต่ยังมีเทคโนโลยีการแปรรูปไม่ทันสมัย 
โดยเฉพาะมณฑลยูนนาน ที่มีสมุนไพรมากที่สุด ไทยมีความถนัดที่จะต่อยอดเป็นเครื่องสำอางและอาหาร
เสริมเพื่อสุขภาพ สินค้าและบริการไทยที่มีศักยภาพ ได้แก่ สินค้ายางพารา มันสำปะหลัง ร้านอาหารไทย 
สปา นวดแผนโบราณ ผลไม้สดแช่แข็ง และแปรรูป ของตกแต่งบ้าน ธุรกิจการท่องเที่ยว และธุรกิจการ
ขนส่งและโลจิสติกส์ (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2561) 

เมืองสำคัญทางธุรกิจของจีนเชื่อมโยงกับไทย 
สำหรับพื้นที่ทางตะวันตกและตอนใต้ของจีนที่รัฐบาลมีนโยบายขยายขอบเขตทางการค้าลงสู่

เอเซียใต้และเอเซียตะวันออกเฉียงใต้ เมืองที่สำคัญ ได้แก่ มหานครฉงชิ่ง นครเฉิงตู (มณฑลเสฉวน)       
นครคุนหมิง (มลฑลยูนนาน) และนครหนานหนิง ที่อยู่ทางตอนเหนือของไทย ดังภาพที่ 2.2 แสดงพื้นที่  
ในแต่ละภูมิภาคของจีน 

 
ภาพที่ 2.2  สาธารณรัฐประชาชนจีนและพ้ืนที่ทางตอนใต้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Fanyu Zhang. (2018). 
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มหานครฉงชิ่ง  
สำนักงานสถิตินครฉงชิ่ง (2565) รายงานว่า ฉงชิ่งเป็นมหานครที่ใหญ่ที่สุดของจีน แยกออกจาก

มณฑลเสฉวนและได้รับการยกระดับขึ้นเป็นนครขึ้นตรงต่อรัฐบาลกลาง  ครอบคลุมพื้นที่ทางตะวันตก
เฉียงใต้มีขนาด 82,300 ตารางกิโลเมตร ขนาดเศรษฐกิจใหญ่ที่สุดเป็นอันดับ 5 ของจีน รองจากเซียงไฮ้ 
ปักกิ่ง เซินเจิ้น และกวางโจว และเป็น 1 ใน 4 ของนครปกครองโดยตรงของรัฐบาลกลาง จากการสำรวจ
สำมะโนประชากรแห่งชาติ ครั้งที่ 7 มีประชากรประมาณ 32 ล้านคน (2564) ฉงชิ่งเป็นศูนย์กลางทาง
เศรษฐกิจ คมนาคม โลจิสติกส์ จัดเป็นบริเวณสำคัญสำหรับรัฐบาลจีนในการดำเนินแผนการ “Great 
West Development” กำลังพัฒนาไปสู่การเป็นเมืองศูนย์กลางการบริโภคระดับสากลเป็นส่วนสำคัญ
ของระเบียงการค้าเชื ่อมทางบกและทางทะเลระหว่างประเทศสายใหม่ (New International Land-
NILSTC) และเป็นประตูสู่ภาคตะวันตกจีน มีศักยภาพด้านการค้า การลงทุน การขนส่ง -โลจิสติกส์ และ
การอุปโภคบริโภค ประชาชนมหานครฉงชิ่งมีรายได้สูงและนิยมบริโภคสินค้าจากต่างประเทศทำให้ในปี 
2564 มหานครฉงชิ่งเป็นเมืองที่มียอดการใช้จ่ายสูงที่สุดเป็นอันดับ 3 รองจากนครเชี่ยงไฮ้และกรุงปักกิ่ง 
จึงเป็นตลาดที่น่าสนใจอีกแห่งหนึ่งสำหรับนักลงทุนและผู้ประกอบการไทยที่ต้องการทำธุรกิจในจีน เพ่ือให้
สามารถเข้าถึงโซ่อุปทานธุรกิจและอุตสาหกรรมได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  

มหานครฉงชิ่งเป็นฐานการผลิตอุตสาหกรรมหนักที่สำคัญ 1 ใน 6 ของประเทศมาตั้งแต่อดีต
อุตสาหกรรมหลักประกอบด้วย อุตสาหกรรมยานยนต์ อาวุธ เหล็ก และอะลูมิเนียม นครฉงชิ่งเป็นฐาน
การผลิตรถยนต์แบรนด์จีน รถยนต์สัญชาติยุโรป และจักรยานยนต์ที่มีขนาดใหญ่ที่สุดในจีน และเป็นฐาน
การผลิตคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊กที่มีปริมาณการผลิต 1 ใน 3 ของโลก สำหรับเส้นทางโลจิสติกส์การขนส่ง   
ทางราง มีขบวนรถไฟขนส่งสินค้าฉงชิ่ง - ยุโรป “หยูซินโอว” ขบวนขนส่งปฐมฤกษ์เริ่มต้นขึ้นเมื่อวันที่ 28 
เมษายน 2554 มีสถานีเริ่มต้นจากนครฉงชิ่ง ผ่านประเทศ คาซัคสถาน รัสเซีย เบลารุส โปแลนด์ สิ้นสุด
ปลายทางที่เมืองดุยส์บูรส์ (สหพันธ์สาธารณรัฐเยอรมนี) รวมระยะทางทั้งสิ้นประมาณ 11,179 กม. และ
ใช้ระยะเวลาในการเดินทางประมาณ 10 - 12 วัน (ประหยัดเวลากว่าการขนส่งทางทะเลสู่ยุโรปถึง 25 
วัน)  โดยสินค้าที่ส่งออกส่วนใหญ่ เป็นสินค้าจำพวกอิเล็กทรอนิกส์ ส่วนประกอบคอมพิวเตอร์ อะไหล่ยนต์ 
และชิ้นส่วนของเครื่องจักร เป็นต้น สำหรับสินค้าที่นำเข้า ได้แก่ สินค้าจำพวกอาหาร นมผง ไวน์ เนื้อวัว 
และรถยนต์  มีการเชื่อมโยงการขนส่งไปยังต่างประเทศเพ่ิมขึ้น อาทิ รัสเซีย อุซเบกิสถาน อิหร่าน อินเดีย 
และปากีสถาน มหานครฉงชิ่ง ได้รับการอนุมัติให้เป็นเขตทดลองการค้าเสรีแห่งใหม่ในจีน โดยครอบคลุม 
3 พื้นที่ เศรษฐกิจที่สำคัญ ได้แก่ 1. เขตเศรษฐกิจใหม่เหลี่ยงเจียง 2. เขตอุตสาหกรรมเทคโนโลยีซีหย่ง 
และ 3 ท่าเรือกว่อหยวน ได้รับการอนุมัติให้ก่อตั้งเขตปลอดภาษี 3 แห่ง ได้แก่ 1. เขตปลอดภาษีเหลียง
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ลู่ชุ่นทาน 2 เขตปลอดภาษีซีหย่ง และ 3. เขตปลอดภาษีเจียงจิน และเป็น 1 ใน 35 พื้นที่ทดลอง Cross 
Border E - Commerce (CBEC)  หรือ พาณิชย์อิเล ็กทรอนิกส์ข ้ามพรมแดนแบบครบวงจรในจีน 
(สำนักงานสถิตินครฉงชิ่ง, 2565)   

นครเฉิงตู (มลฑลเสฉวน) 
ในงาน THE 3RD GLOBAL PROMOTION EVENT FOR FOREIGN BUSINESS INVESTMENT ATTRACTION  

ณ กรุงปักกิ่ง เมื่อ 2 เมษายน 2566 มีการรายงานดัชนีความน่าดึงดูดการลงทุนของจีน และนครเฉิงตู 
เมืองหลวงของมณฑลเสฉวน ได้รับอันดับ 1 ในการจัดอันดับเมืองที่ดึงดูดการลงทุนที่สุดของจีน ประจำปี 
2565 “2022 China’s Most Attractive Cities for Investment” โดยระบ ุว ่ า  น ับต ั ้ งแต ่ป ี  2554 
“Global Times” เริ ่มมีการประเมินและจัดอันดับมาเป็นระยะเวลานาน นครเฉิงตูสามารถครอง
ตำแหน่ง “เมืองที่ดึงดูดการลงทุนที่สุดของจีน” มานับตั้งแต่ปี 2556 – 2565 ต่อเนื่อง 10 สมัย ในปีนี้ เขต
พัฒนาเศรษฐกิจใหม่เฉิงตูตะวันออกได้รับการจัดอันดับให้เป็น “10 เขตพัฒนาเศรษฐกิจใหม่ที่มีมูลค่าการ
ลงทุนสูงสุดของจีน ประจำปี 2565” เขตชิงไป่เจียงและเมืองเผิงโจวของนครเฉิงตูได้รับเลือกให้เป็น “10 
เมือง/เขตที่มีสภาพแวดล้อมด้านการลงทุนคุณภาพดีที่สุดของจีน ประจำปี 2565” เขตพัฒนาเศรษฐกิจ
และเทคโนโลยีเฉิงตูได้รับเลือกให้เป็น “เขตอุตสาหกรรมที่ดึงดูดการลงทุนที่สุดของจีน ประจำปี 2565” 
และเขตเศรษฐกิจใหม่เทียนฝู่ได้รับเลือกเป็น “เขตเศรษฐกิจใหม่ที่ดึงดูดการลงทุนที่สุดของจีน ประจำปี 
2565” โดยนครเฉิงตูได้รับการประเมินด้วยคะแนนที่โดดเด่นใน 2 ตัวชี้วัด คือ สภาพแวดล้อมการลงทุน
และระดับความเป็นสากล ด้วยคะแนนประเมิน 98.19 และ 98.01 ตามลำดับ และอีก 4 ตัวชี้วัดก็ได้รับ
การประเมินในระดับคะแนนที่ดี เช่นกัน โดยด้านทรัพยากรมนุษย์ ความมั ่นคงในการดำรงชีวิตของ
ประชาชน ความได้เปรียบด้านทำเลที่ตั้ง และความแข็งแกร่งทางเศรษฐกิจได้รับคะแนนประเมิน 97.86, 
97.08, 95.22 และ 94.53 ตามลำดับ ด้วยข้อได้เปรียบที่ชัดเจนเหล่านี้ ทำให้นครเฉิงตูได้รับการจัดอันดับ
เป็นเมืองดึงดูดการลงทุนอันดับที่ 1 ครองแชมป์ต่อเนื่องเป็นสมัยที่ 10 (ศูนย์ข้อมูลเพื่อธุรกิจไทยในจีน, 
2566) 

จากข้อมูลของสำนักส่งเสริมการลงทุนนครเฉิงตู นับตั้งแต่เดือนมกราคม – ธันวาคม 2565 นคร
เฉิงตูได้ลงนามในสัญญาเพื่อเปิดตัวโครงการหลักกว่า 378 โครงการ มูลค่าการลงทุนรวม 723,759 ล้าน
หยวน โดยในบรรดาโครงการที่เปิดตัวในปีที่แล้ว มี 131 โครงการ ที่มีมูลค่ามากกว่า 3,000 ล้านหยวน มี
การลงทุนรวม 610,378 ล้านหยวน และการลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศ (FDI) อยู ่ที ่ 2,590 ล้าน
ดอลลาร์สหรัฐ จัดอยู่ในระดับแนวหน้าของภาคกลางและภาคตะวันตกของจีน คิดเป็นสัดส่วนมากกว่า  
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ร้อยละ 73 ของการลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศของทั้งมณฑล โดยมีกลยุทธ์การพัฒนา ดังนี้ (ศูนย์
ข้อมูลเพื่อธุรกิจไทยในจีน, 2566) 

1. กลยุทธ์การขยายช่องทางโลจิสติกส์ระหว่างประเทศ  
นครเฉิงตูได้ปรับปรุงและขยายท่าอากาศยานนานาชาติเฉิงตูซวงหลิว และเปิดใช้งานท่าอากาศ 

ยานนานาชาติเฉิงตูเทียนฝู่ และได้กลายเป็นเมืองที่ 3 ในจีน ที่มีท่าอากาศยานนานาชาติ 2 แห่ง เปิด
เส้นทางการขนส่งผู้โดยสารและขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ (ระดับภูมิภาค) ใหม่ 43 เส้นทาง โดยในปี 
2565 ได้เป็นเมืองที่มีปริมาณผู้โดยสารทางอากาศจัดอยู่ในอันดับ 1 ของจีน เขตซวงหลิววางแผนก่อตั้ง
เขตเศรษฐกิจสนามบินนานาชาติเฉิงตูในอนาคต โดยจะสร้างเป็นกลุ่มอุตสาหกรรมหลัก 3 กลุ่ม ได้แก่ 
อุตสาหกรรมการผลิตเครื่องบิน อุตสาหกรรมการบำรุงรักษาเครื่องบิน และอุตสาหกรรมบริการการบิน
สมัยใหม่ นอกจากนี้ ยังมีเส้นทางการขนส่งทางรถไฟที่มีคุณภาพสูง อาทิ รถไฟจีน-ยุโรป รถไฟจีน-ลาว 
รถไฟจีน-เวียดนาม ที่เชื่อมกับนครเฉิงตูเชื่อมไปยัง 100 เมืองในต่างประเทศด้วย 

2.  กลยุทธ์ความร่วมมือแบบรวมกลุ่ม  
นครเฉิงตูอยู่ระหว่างการเร่งรัดการก่อสร้างอุทยานความร่วมมือร่วมกับต่างประเทศระดับชาติ 6 

แห่ง อาทิ จีน-อิตาลี จีน-ฝรั่งเศส สิงคโปร์-เสฉวน และกำลังเร่งก่อสร้างโครงการสาธิตความร่วมมือแบบ
เปิดของอุตสาหกรรมบริการสมัยใหม่ และปริมาณการนำเข้าและส่งออกทั้งหมดของ Chengdu High-
tech Comprehensive Bonded Zone จัดอยู่ในอันดับ 1 ของจีน เป็นเวลา 5 ปีติดตอ่กัน 

3.  กลยุทธ์ขยายขอบเขตความร่วมมือทางการค้าระหว่างประเทศ  
นครเฉิงตูได้รับการอนุมัติให้เป็นฐานการส่งออกบริการด้านวัฒนธรรม ข้อมูลดิจิทัล และ

ทรัพยากรบุคคลแห่งชาติ โดยได้รับเลือกให้เป็นเขตนำร่องการขยายและเปิดอุตสาหกรรมบริการครบวงจร
แห่งชาติ นอกจากการขยายความร่วมมือแล้ว นครเฉิงตูยังนำกลยุทธ์ในการจัดงานแสดงสินค้านานาชาติ 
เพื่อขยายขอบเขตความร่วมมือด้านการค้าและการลงทุนกับต่างประเทศ อาทิ งานประชุมสัมมนาความ
ร่วมมือการลงทุนการค้าด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีจีน-ยุโรป งานมหกรรมแสดงสินค้า Western 
China International Expo นับเป็นกำลังสำคัญที่ส่งเสริมให้นครเฉิงตูประสบความสำเร็จในการดึงดูด
การลงทุนจากต่างประเทศ โดยมีบริษัทใหม่จากต่างประเทศเข้ามาลงทุนกว่า 566 แห่ง และมีบริษัทที่ติด
อันดับ Fortune 500 เพ่ิมข้ึนอีก 34 แห่ง รวมเป็น 315 แห่ง 
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4.  กลยุทธ์ส่งเสริมความสัมพันธ์ระหว่างประเทศ  
ปัจจุบันมีสถานกงสุลใหญ่ต่างประเทศได้รับการอนุมัติให้ก่อตั้งสำนักงานที่นครเฉิงตูเพิ่มขึ้นอีก 8 

แห่ง รวมเป็น 23 แห่ง จัดอยู่ในลำดับต้น ๆ ของเมืองในภาคกลางและตะวันตกของจีน นอกจากนี้ จำนวน
เมืองพี่เมืองน้องกับต่างประเทศก็เพิ่มขึ้นเป็น 105 แห่ง โดยนครเฉิงตูได้มีการลงนามเป็นเมืองพี่เมืองน้อง
กับ 3 จังหวัดของไทย ได้แก่ กรุงเทพมหานคร เชียงใหม่ และอุบลราชธานี 

นครคุนหมิง (มลฑลยูนนาน) 
           นครคุนหมิงเมืองหลวงแห่งยูนนาน เป็นเมืองท่าใหญ่อันดับ 4 ของจีนรองจากเซี่ยงไฮ้ ปักกิ่ง และ 
กวางโจว ที่รัฐบาลจีนมีจุดมุ่งหมายให้เป็นประตูการค้าทางตะวันตก หลังพัฒนาเส้นทาง R3A เชื่อมกับไทย 
ลาว เวียดนาม ลงสู่อาเซียน วางเป้าหมายสู่การเป็นศูนย์กลาง (Hub) ทางด้านโลจิสติกส์ ค้าขายกับ
พันธมิตรที่ต้องการเข้าสู่ตลาดจีน มีประชากรราว 4 ล้านคน ที่ยึดอาชีพการค้าในคุนหมิง ขณะที่ประชากร
ในยูนนาน มี 45 ล้านคน เมื่อเข้าสู่โลกการค้าเสรียูนนานมองเห็นศักยภาพการค้าจึงปรับปรุงเป็น “เมือง
ใหม”่ พร้อมกับการวางโครงสร้างพ้ืนฐานสำคัญ เช่น สนามบิน โครงการรถไฟฟ้าขนาดใหญ่ เพ่ือเป็นเมือง
ท่ารองรับการค้าที่จะหลั่งไหลเขามาอย่างต่อเนื่อง ธุรกิจในนครคุนหมิงที่มีการขยายตัวอย่างมากในช่วง 
10 ปีที่ผ่านมา คือ การทำเหมืองแร่ โรงงานไฟฟ้าพลังน้ำ ยา อสังหาริมทรัพย์ และค้าปลีก ปีแรกของ  
“แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติจีน ฉบับที่  12 (ปี 2554 – 2558)”  เป็นปีสำคัญที่มณฑล       
ยูนนานจะเร่งส่งเสริมการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการพัฒนาเศรษฐกิจ และกระตุ้นการพัฒนาให้ตนเอง
กลายเป็น “ป้อมปราการด่านแรก” ของจีนที่เปิดออกสู่ต่างประเทศ โดยด่านศุลกากรนครคุนหมิงดำเนิน
มาตรการส่งเสริมการพัฒนาเศรษฐกิจต่าง ๆ เพื่อกระตุ้นให้เศรษฐกิจและสังคมของมณฑลยูนนานเติบโต
ขึ้นอย่างรวดเร็ว คุนหมิงได้ตั ้งเป้าหมายที่จะส่งเสริมการปรับปรุงโครงสร้างอุตสาหกรรม การพัฒนา
อุตสาหกรรมสมัยใหม่ และการก่อสร้างเขตอุตสาหกรรม (สำนักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ ณ นคร
คุนหมิง, 2555) 

นโยบาย ”มุ่งตะวันตก: Go West Policy” ของรัฐบาลกลางปักกิ่งได้ส่งผลให้เกิดการพัฒนาอย่าง
กว้างขวางในพ้ืนที่ด้านตะวันตกของสาธารณรัฐประชาชนจีน มีพ้ืนที่คิดเป็น 2 ใน 3 ของประเทศ นโยบาย 
”มุ่งตะวันตก” เริ่มดำเนินการมาตั้งแต่ปี 2542 โดยจีนจะใช้งบประมาณลงทุนในส่วนของสาธารณูปโภค
ในนครคุนหมิง มณฑลยูนนานเป็นส่วนใหญ่ มีการลงทุนสร้างสนามบินใหม่ในนครคุนหมิง เส้นทางถนน
เชื่อมไปยังเมืองต่างๆ ในจีน และสร้างเส้นทางเชื่อมระหว่างนครคุนหมิงกับประเทศอ่ืนๆ ในอาเซียน และ
มีแผนการเชื่อมเส้นทางไปยังเอเซียใต้และยุโรป แผนการสร้างเส้นทางรถไฟเชื่อมไปยังภูมิภาคต่างๆ 
เช่นเดียวกับถนน โดยปัจจุบันได้เริ่มก่อสร้างเส้นทางรถไฟจากนครคุนหมิง ลงไปทางใต้ของมณฑลยูนนาน
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ด้านเมืองสิบสองปันนาและเมืองเต๋อหง แผนการสร้างทางรถไฟความเร็วสูงระหว่างนครคุนหมิงไปยังมหา
นครเซี่ยงไฮ้ ที่คาดว่าจะมีการสร้างแล้วเสร็จในปี 2015 ส่วน ภายในนครคุนหมิงได้สร้างรถไฟลอยฟ้าและ
รถไฟฟ้าใต้ดิน 6 เส้นทาง เพ่ือรองรับการขยายตัวทางเศรษฐกิจของนครคุนหมิง 

แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติจีน ฉบับที่ 14 (2564-2568) และกรอบเป้าหมายระยะ
ยาวปี 2578 กรอบการพัฒนาประเทศที่มีระบบคมนาคมที่แข็งแกร่ง และ “กรอบแผนเครือข่ายคมนาคม
แบบสามมิติระดับชาติ” โดยสำนักงานคมนาคมและการขนส่งของนครคุนหมิงได้จัดทำ “ระบบคมนาคม
นครคุนหมิงปี 2564-2578” เพื่อศึกษาวิเคราะห์สถานการณ์การพัฒนาระบบคมนาคมและการขนส่ง 
กำหนดจุดเน้นหลักในการพัฒนาระบบคมนาคมของนครคุนหมิง ภายใต้สถานการณ์ดังกล่าว นำเสนอ
แนวคิด เป้าหมาย และกลยุทธ์ในการพัฒนาระบบคมนาคมที่มีโครงสร้างเหมาะสมและใช้ประโยชน์ได้
ช ัดเจนสำหรับใช้เป็นแนวทางพัฒนาโครงสร้างพื ้นฐานด้านคมนาคมทั้งในระยะสั ้นและระยะยาว 
(สำนักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ ณ นครคุนหมิง, 2555) 

การคมนาคมทางอากาศ ผลักดันให้นครคุนหมิงเป็นศูนย์กลางการบินระหว่างประเทศ ขยาย
ศักยภาพของท่าอากาศยานนานาชาติฉางสุ่ ย นครคุนหมิง (Kunming Changshui International 
Airport) มีขนาดใหญ่เป็นอันดับ 4 ของจีน รองจากปักกิ่ง เซี่ยงไฮ้ และกว่างโจว สามารถรองรับผู้โดยสาร
ได้ปีละ 120 ล้านคน เที่ยวบินปีละ 762,000 เที่ยว และขนส่งสินค้าปีละ 1,200,000 ตัน ภายในปี 2573 
การขนส่งระบบราง กำหนดยุทธศาสตร์ “เส้นทางรถไฟระหว่างประเทศ 5 เส้นทาง และเส้นทางรถไฟ
ระหว่างมณฑล 8 เส้นทาง” โดยเส้นทางรถไฟเชื่อมโยงภูมิภาคเอเชียใต้และเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ได้แก่ 
(1) คุนหมิง-โม่ฮาน (จีน-ลาว) (2) คุนหมิง-เหอโข่ว (จีน-เวียดนาม) (3) คุนหมิง-ลุ่ยลี่ (จีน-เมียนมาร์)             
(4) คุนหมิง-เหมิ้งติ ้ง (จีน-เมียนมาร์) และ (5) คุนหมิง-โหวเฉียว (จีน-เมียนมาร์-อินเดีย) สำหรับการ
คมนาคมขนส่งทางน้ำ เร่งพัฒนาระบบการขนส่งและเส้นทางการขนส่งทางน้ำในแม่น้ำจินซา ( Jinsha 
River) กำเนิดของแม่น้ำแยงซีเกียง การสร้างท่าเรือตงชวนและท่าเรือลู่เชวี่ยน โดยมีเป้าหมายปริมาณการ
ขนส่งสินค้าทางน้ำกว่า 5.2 ล้านตันภายในปี 2578 นอกจากนี้ ยังมีท่าเรือกวนเหล่ยในเขตสิบสองปันนา
เป็นท่าเรือสำคัญในการขนส่งผู้โดยสารและขนส่งสินค้าบนแม่น้ำล้านช้าง/แม่น้ำโขง (Lancang/Mekong 
River) เชื่อมกับไทย ลาว และเมียนมาร์ สามารถรองรับจำนวนผู้โดยสารปีละ 100,000 คน และปริมาณ
สินค้าได้ปีละ 150,000 ตัน 

สรุปความสำคัญของนครคุนหมิงต่อการเชื่อมโยงการค้าตอนใต้ของจีนกับไทย ความเจริญอย่าง
รวดเร็วของนครคุนหมิงทำให้เป็นสิ่งดึงดูดนักลงทุนจากต่างประเทศโดยเฉพาะอาเซียนและไทย ลักษณะ
ที่ตั้งของมลฑลยูนนานและนครคุนหมิงมีความได้เปรียบกว่าพื้นท่ีอ่ืน ๆ ของจีน นโยบายพัฒนาเป็นประตูสู่
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ภูมิภาคอื่น การสนับสนุนจากรัฐบาลกลางทางด้านการเงินตามนโยบายพัฒนาภาคตะวันตกให้เท่าเทียม
กับภาคตะวันออก ไม่ว่าจะเป็นการส่งเสริมทางการค้า การลทุน สาธารณูปโภคพื้นฐาน การเชื่อมโยง
เส้นทางการคมนาคมขนส่ง แสดงให้เห็นถึงการเติบโตและทิศทางการพัฒนาของคุนหมิง เมืองหลวงของ
มณฑลยูนนาน ทำให้เป็นเมืองที่มีบทบาทสำคัญในการเป็นศูนย์กลางทางการค้า การลงทุน การท่องเที่ยว 
และโลจิสติกส์ เชื่อมระหว่างจีนตะวันตกและตอนใต้กับเอเซียใต้และอาเซียน  

นครหนานหนิง 
“หนานหนิง” ถือเปนเมืองเอกของเขตปกครองตนเองกวางสี เปนเมืองที่จีนวางเปาหมายให้เป็น

เมืองหลวงของโลจิสติกส เปนศูนยกระจายสินคาและเปนประตูสูอาเซียนควบคกูับ “คุนหมิง” ซึ่งเปนเมือง
เอกของมณฑลยูนนานที่เปนประตูสูอาเซียนเชนกัน แบงการปกครองเปน 6 อําเภอ 2 เขต ประชากร 7.1 
ลานคน นครหนานหนิงมีความไดเปรียบทางภูมิศาสตรเพราะเชื่อมตออาวตังเกี๋ยซึ่งอยูทิศตะวันตกเฉียงใต
ของจีนและอยูตรงกลางของกลุมประเทศอาเซียน ถือนโยบายของจีนในการเปดเขตการคาเสรี และมี
ความกาวหนาทางเศรษฐกิจทุกดานในชวงระยะเวลา 10 ปที่ผานมา นครหนานหนิงมีการเติบโตทาง
เศรษฐกิจเพิ ่มขึ ้นอยางมาก ขณะเดียวกันก็ยังใหความสําคัญกับสิ ่งแวดลอมจนไดรับรางวัลจาก
สหประชาชาติใหเปนเมืองนาอยู เปนเมืองเขียวของโลก ความสัมพันธ์จีนกับอาเซียนมีความกาวหนามาก
ขึ้น โดยเฉพาะไทยที่มีความสัมพันธเปนบานพ่ีเมืองนองกันทั้งทางดานวัฒนธรรมและอาหาร ในป 2549 
ไทยไดเปดสถานกงสุลที่นครหนานหนิงทำให้เกิดการพัฒนาความรวมมืออีกหลายดาน 

สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจและการค้าของนครหนานหนิง  
จากผลการศึกษาสภาวการณ์ความสัมพันธ์ทางเศรษฐกิจและการค้ากับจังหวัดทางตอนเหนือของ

ไทยพบว่า การที่นครหนานหนิงเป็นสถานที่จัดงานมหกรรมแสดงสินค้า จีน - อาเซียน (China - ASEAN 
EXPO) ต่อเนื่อง เป็นเวทีสำคัญในการผลักดันความร่วมมือด้านการปกครอง การทูต เศรษฐกิจ การค้า 
และวัฒนธรรมระหว่าง ไทย - จีน ทำให้คนจีนรู้จักและสั่งซื้อสินค้าไทยเป็นจำนวนมาก อีกทั้งได้รับการ
สนับสนุนจากรัฐบาลกลางให้เป็น “ประตูสู่อาเซียน” มีความได้เปรียบด้านภูมิศาสตร์ในการพัฒนาการค้า
กับไทย มีเส้นทางขนส่งทั้งทางบก ทางทะเล และทางอากาศที่สามารถเชื่อมโยงกับไทยและภายในจีน 
ผู้บริโภคชาวหนานหนิงเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีกำลังซื้อสูง และเป็นตลาดขนาดใหญ่ที่มีศักยภาพสูงในการ
ส่งออกสินค้าของไทยในจีนตอนใต้โดยเฉพาะผลไม้ เช่น มังคุด ทุเรียน รวมถึงผลิตภัณฑ์หัตถกรรม และ
ชาวนครหนานหนิงคุ้นเคยกับสังคมไทย เนื่องจากวัฒนธรรมชาวจ้วงคล้ายกับชาวไทยและภาษาจ้วง  กับ
ภาษาไทยอยู่ในตระกูลภาษาเดียวกันจึงก่อให้เกิดการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม ได้อย่างง่ายซึ่งจะเชื่อมโยง
ไปสู่การส่งเสริมการค้าได้ต่อไป (ศูนย์ข้อมูลเพื่อธุรกิจ ไทยในจีน, 2566) 
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นครหนานหนิงมีทรัพยากรธรรมชาติอุดมสมบูรณ์เป็นแหล่งปลูกพืชเศรษฐกิจเขตกึ่งร้อนที่สำคัญ
ของประเทศ มีความพร้อมด้านทรัพยากร บุคคลที่มีความรู้ด้านภาษาไทย หากแต่นครหนานหนิงเปิดสู่
ภายนอกได้ไม่นาน เจ้าหน้าที่ของหนานหนิงยังขาดการให้ข้อมูลข่าวสารแก่ผู้ประกอบการไทยทั้งในภาครัฐ
ท้องถิ่น และภาคเอกชนยังไม่มีประสบการณ์ และความพร้อมในการค้ากับต่างประเทศ (ศูนย์ข้อมูลเพ่ือ
ธุรกิจไทยในจีน, 2566) ระบบขนส่งของนครหนานหนิงยังไม่สมบูรณ์ทำให้มีต้นทุนการขนส่งสูง และ
กฎระเบียบด้านการค้าการลงทุนยังมีความซับซ้อน หอการค้านครหนานหนิง  ยังไม่ได้สร้างเครือข่ายกับ
หอการค้าในประเทศไทย ทำให้ตราสินค้านครหนานหนิง ไม่เป็นที่รู้จักและการส่งออกสู่ประเทศไทยยังมี
น้อย อย่างไรก็ตามการเคลื่อนย้ายเงินทุนทางด้านอุตสาหกรรมจากตะวันออกเข้าสู่กวางสีทำให้นคร
หนานหนิง สามารถรองรับเงินทุนเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรมและด้านอื่นๆ ที่มุ่งสู่การส่งออกยังเมืองอื่นๆ
รวมทั้งอาเซียนหลายประเทศได้กว้างมากขึ้น 

สินค้า/บริการที่มีศักยภาพของไทยกับโอกาสขยายเข้าสู่ตลาดจีนตอนไต้ 
สำนักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า กระทรวงพาณิชย์ (2566) รายงานเรื่อง 4 อันดับสินค้า

ไทยที่มีศักยภาพในมณฑลเสฉวนและมหานครฉงชิ่ง ดังนี้ 
อันดับ 1 ผลไม้ไทย โดยเฉพาะทุเรียนไทย จีนเป็นประเทศที่มีความต้องการบริโภคทุเรียนสูงสุดใน

ตลาดโลก และต้องพ่ึงพาการนำเข้าจากต่างประเทศเป็นหลักตั้งแต่ปี 2562 ปริมาณการนำเข้าทุเรียนสด
ของจีนแซงหน้าการนำเข้าเชอร์รี่ที่เคยเป็นที่นิยมและทุเรียนกลายเป็นผลไม้นำเข้าปริมาณมากที่สุดของจีน 
โดยปริมาณการนำเข้าทุเรียนของจีนในปี 2563 อยู่ที่ 575,900 ตัน และเพ่ิมเป็น 825,000 ตัน  ในปี 2565 
(โดยทุเรียนของไทยคิดประมาณร้อยละ 95 ของปริมาณการนำเข้าทั้งหมดของจีน) ทั้งนี้ ทุเรียนผลิต
ภายในประเทศเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ อาทิ ไทย มาเลเซีย และฟิลิปปินส์ ได้รับความนิยมจากหมู่ผู้บริโภค
ชาวจีนเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะในมณฑลเสฉวนและมหานครฉงชิ่ง 

อันดับ 2 ข้าวไทย ข้าวหอมมะลิไทยยังเป็นข้าวที่มีชื่อเสียงมากในตลาดจีนและได้รับยอมรับและ
ชื่นชอบจากผู้บริโภคชาวจีนเป็นจำนวนมาก จากข้อมูลสถิติของแพลตฟอร์ม JD.com พบว่า ในปี 2565 
ปริมาณจำหน่ายข้าวสะสมบนแพลตฟอร์ม JD.com อยู่ที่ประมาณ 100 ล้านถุง คิดเป็นมูลค่าประมาณ 
600 ล้านหยวน ปริมาณและมูลค่าการจำหน่ายของข้าวหอมจากไทยอยู่ที่ประมาณร้อยละ 6 นอกจากนี้ 
ผู้บริโภคชาวจีนยังให้ความสำคัญกับสุขภาพมากขึ้นในยุคหลัง Covid-19 และมีผู้บริโภคบางกลุ่มที่มีความ
ต้องการพิเศษ เช่น ผู้ป่วยโรคเบาหวาน ผู้สูงอายุ และผู้ที่ต้องการควบคุมน้ำหนัก ล้ วนมีความต้องการ
บริโภคข้าวชนิดอื่น ๆ ที่มีคุณค่าทางโภชนาการนอกเหนือจากข้าวหอมมะลิด้วย เช่น ข้าวกล้อง ข้าวสี 
รวมถึงข้าวออร์แกนนิก ประเภทต่างๆ ที่กำลังได้รับความนิยมจากผู้บริโภคชาวจีนเพิ่มมากข้ึน 
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อันดับ 3 อาหารประเภทขนมขบเคี ้ยว จากสถิติของ China Business Industry Research 
Institute ปี 2560 ระบุว่า มูลค่าตลาดของอุตสาหกรรมอาหารขนมขบเคี้ยวของจีนเพ่ิมขึ้นจากเดิม 822.4 
พันล้านหยวนในปี 2559 เป็น 1,298.4 พันล้านหยวนในปี 2563 มีอัตราการเติบโตต่อปีที่ร้อยละ 12.09 
ทั้งนี้ ตลาดของอุตสาหกรรมอาหารขนมขบเคี้ยวของจีนได้ขยายตัวเพิ่มเป็น  1,520.4 พันล้านหยวนใน
ปี 2565 ปัจจุบันมีขนมขบเขี้ยวจากไทยเข้ามาทำตลาดในมณฑลเสฉวนและมหานครฉงชิ่งของจีนเพ่ิมมาก
ขึ้นทุกปี 

อันดับ 4 มันสำปะหลัง มีการปลูกกันอย่างแพร่หลายทั้งในเขตร้อนและกึ่งเขตร้อน ส่วนในจีน        
มันสำปะหลังปลูกในพื้นที่กึ่งเขตร้อนทางตอนใต้ มันสำปะหลังเป็นพืชเศรษฐกิจที่ใหญ่อันดับ 5 รองจาก
ข้าว มันเทศ อ้อย และข้าวโพด ทั้งนี้แป้งมันสำปะหลังนำเข้าแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ แป้งมันสำปะหลัง 
Food-grade และแป้งมันสำปะหลังที่ใช้ในอุตสาหกรรม ด้วยคุณสมบัติเฉพาะที่แตกต่างกัน มันสำปะหลัง
ของจีนส่วนมากนำมาแปรรูปเป็นวัตถุดิบอาหาร เช่น วุ้นเส้น เส้นหมี่ และเส้นก๋วยเตี๋ยว อีกประเภทหนึ่ง
นำมาแปรรูปเป็นแป้งมัน Modified เพ่ือนำมาใช้ในอุตสาหกรรมการผลิตกระดาษ สิ่งทอ ยา อุตสาหกรรม
เบา นอกจากนี้ แป้งมันยังสามารถแปรรูปเป็นน้ำตาลแป้งและน้ำตาลแอลกอฮอล์เพื่อผลิตน้ำตาลใช้กับ
การผลิตอาหาร เครื่องดื่มและผลิตภัณฑ์บำรุงสุขภาพ เช่น   ฟรุกโตส กลูโคส มอลโทส โอลิโกแช็กคาโรด์
และ  ทรีฮาโลส เศษมันสำปะหลังหลังการแปรรูปยังสามารถผลิตเป็นสารปรุงแต่งอาหารสัตว์โดยผ่าน
ขั้นตอนอบแห้ง ทั้งนี้ แป้งมันจึงมีความต้องการสูงมากในตลาดจีน ตลอดจนในมณฑลเสฉวนและมหานคร
ฉงชิ่ง 
  นอกจากนี้สินค้าจากไทยที่กำลังเป็นที่นิยมของตลาดในทางตอนใต้ของจีนที่สำคัญมีดังนี้ 
(ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2558)   

สินค้าอาหารทะเล 
การบริโภคอาหารทะเลของชาวจีนมีแนวโน้มเพิ ่มขึ ้น เนื ่องจากอาหารทะเลที ่นำเข้าจาก

ต่างประเทศมีความสดและคุณภาพดี จากการที่จีนมีการปรับปรุงและพัฒนาช่องทางขนส่ง และรายได้
เฉลี่ยต่อหัวของชาวจีนเพิ่มขึ้น อีกทั้งรัฐบาลจีนมีนโยบายจำกัดปริมาณจับสัตว์น้ำจากแหล่งน้ำธรรมชาติ 
รวมทั้งคนรุ่นใหม่ของจีนนิยมรับประทานอาหารทะเลนำเข้า เนื่องจากอาหารทะเลนำเข้ามีความแตกต่าง
จากอาหารทะเลที่ผลิตได้ในประเทศ ทั้งความหลากหลายของประเภทและรสชาติ และการแข่งขันของ
ผลิตภัณฑ์อาหารทะเลนำเข้ายังไม่สูงมาก ปัจจุบันอาหารทะเลนำเข้าของจีนยั งไม่ประเทศใดเป็นผู ้นำ
ตลาดที่ชัดเจน  
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สินค้าอาหารแช่แข็ง 
การพัฒนาเศรษฐกิจและพฤติกรรมการบริโภคอาหารของชาวจีนมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก 

ระดับรายได้เฉลี่ยของผู้บริโภคชาวจีนเพ่ิมสูงขึ้นทำให้มีกำลังซื้อมากขึ้น การยอมรับการบริโภคอาหารแบบ
ตะวันตกได้รับความนิยม การกระจายตัวอย่างรวดเร็วของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ทั้งซุปเปอร์มาร์เก็ตและ
ไฮเปอร์มาร์เก็ต มีจำนวนตู้แช่ที่สามารถเก็บรักษาคุณภาพของสินค้าอาหารเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็วตามไป
ด้วย รวมทั้งมีการพัฒนาระบบโลจิสติกส์การขนส่งสินค้าแช่เย็น (Cold Chain) จำนวนครัวเรือนที ่มี
อุปกรณส์ิ่งอำนวยความสะดวกขยายตัวสู่ชนบท คาดว่าแนวโน้มความต้องการผลิตภัณฑ์อาหารแช่แข็งขึ้น
สำหรับผู้มีรายได้ระดับกลางขึ้นไป  
 สินค้าอาหารเพื่อสุขภาพและสินค้าอินทรีย์ 
 ในระยะเวลาที่ผ่านมาผู้บริโภคชาวจีนหันมาให้ความสนใจการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพมาก
ขึ้นประกอบกับรายได้ที่เพิ่มขึ้นจึงให้ความสำคัญบริโภคอาหารสินค้าเพื่อสุขภาพ จึงนับเป็นโอกาสและ
ช่องทางหนึ่งของผู้ผลิตและผู้ประกอบการธุรกิจด้านอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในการขยายช่องทางการตลาด
เข้าสู่จีนตอนใต ้
 อุตสาหกรรมเครื่องดื่มแปรรูปจากผลไม้  
 เป็นอุตสาหกรรมที่มีอนาคตดี เนื่องจากไทยมีความพร้อมด้านวัตถุดิบ และเทคโนโลยีการแปรรูป
ผลไม้ ส่งเสริมให้ผู้ผลิตและผู้ส่งออกสามารถใช้ศักยภาพทางด้านการผลิตและการตลาดได้อย่างเต็มที่ เพ่ือ
เพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของสินค้าไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 
 ธุรกิจร้านอาหาร 
 สินค้าประเภทอาหารของไทยเป็นที่รู้จักและนิยมชมชอบของผู้บริโภคชาวจีนที่เดินทางเข้ามา
ท่องเที่ยวในไทย จีนเป็นตลาดผู้บริโภคขนาดใหญ่มีกำลังซื้อเพ่ิมสูงขึ้น ค่าใช้จ่ายด้านอาหารขยายตัวเฉลี่ย
ประมาณร้อยละ 4.3 ต่อคนต่อปี ปัจจัยสนับสนุนดังกล่าวทำให้จีนเป็นตลาดที่ได้รับความสนใจจากผู้ผลิต
อาหารและผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารต่าง ๆ 
 สินค้าเกษตร 
 ผลิตผลทางด้านการเกษตรของไทยยังเป็นที่ได้รับความสนใจจากประเทศต่าง ๆ โดยเฉพาะจีน 
เช่น ข้าวหอมมะลิ ผลไม้เมืองร้อน ยางพารา ผลิตภัณฑ์มันสำปะหลัง เป็นที่ต้องการของตลาดทางตอนใต้
ของจีน โดยเฉพาะมณฑลทางตอนใต้ เช่น มณฑลกวางตุ้น มณฑลฝูเจี้ยน และมณฑลยูนนาน 
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ปัจจัยสนับสนุนการค้าผ่านแดนกับตลาดทางตอนใต้ของจีน 
ปัจจัยที ่สนับสนุนการค้าผ่านแดนมีหลายประการโดยเฉพาะกับตลาดทางตอนใต้ของจีน 

เนื่องจากขนาดเศรษฐกิจของจีนมีขนาดใหญ่จึงมีความต้องการสินค้าเพื่อการบริโภคจากไทย แม้ว่าจีนจะ
ออกมาตรการเพ่ือส่งเสริมอุตสาหกรรมภายในประเทศ และลดการนำเข้าสินค้าที่จัดอยู่ในประเภทสินค้าที่
เป็นต้นทุนการผลิต ความร่วมมือด้านเศรษฐกิจเป็นหัวใจของความสัมพันธ์ไทย – จีน จากการบังคับใช้
ความตกลงการค้าเสรีอาเซียน – จีน รวมทั้งการพัฒนาเส้นทางเพ่ือเชื่อมโยงในภูมิภาคหลายเส้นทาง และ
การพัฒนาด่านชายแดนให้เกิดความสะดวกจะช่วยให้การขนส่งมีความสะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น การค้าผ่าน
แดนจะขยายตัวไปยังประเทศอื่นที่ไม่มีชายแดนติดกับไทยมากขึ้น (สำนักงานคณะกรรมการพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2558) จากการค้าระหว่างไทยกับประเทศที่มีชายแดนติดกับไทยไปสู่
ประเทศเพื่อนบ้านอื่นที่ไม่มีชายแดนติดกับไทยแต่อยู่ในระยะที่การขนส่งทางบกจะสามารถให้บริการ
ขนส่งไปถึงได้ เช่น จีน เวียดนาม อินเดีย บังคลาเทศ อย่างไรก็ตาม การค้าผ่านแดนยังมีอุปสรรคหลาย
ประการ เช่น สภาพถนนในเมียนมาร์ ลาว ยังไม่ได้มาตรฐาน ระบบการจราจรแตกต่างกัน และข้อตกลง
การขนส่งข้ามแดนไม่มีความตกลงกันอย่างครบถ้วน ในอนาคตประเทศต่าง ๆ ได้มีการปรับตัวหลายด้าน
ช่วยสนับสนุนการค้าผ่านแดนให้มีมูลค่าการค้าสูงขึ้น (ศูนย์ข้อมูลเพื่อธุรกิจไทยในจีน, 2566) 

 
2.  เส้นทางโลจิสติกส์เชื่อมโยงกับตลาดตอนใต้ของจีน 

เส้นทางการขนส่งทางบก 
              เส้นทางการขนส่งสินค้าชายแดนทางบกท่ีเชื่อมโยงไทย-จีนตอนใต้ ประกอบด้วย 5 เส้นทาง 
ดังนี้ (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2563) 
               ภาคเหนือ (มีจังหวัดเชียงรายเป็นประตูสู่จีนตอนใต้) มี 2 เส้นทาง 
      เส้นทางสาย R3 ประกอบด้วยเส้นทางสาย R3A และ R3B 

1. เส้นทางสาย R3A มีระยะทางประมาณ 1,858 กิโลเมตร จากด่านเชียงของ (จังหวัดเชียงราย)  
ไปด่านห้วยทราย (แขวงบ่อแก้ว) เวียงภูคา  หลวงน้ำทา ด่านบ่อเต็น (แขวงหลวงน้ำทาของลาว) ผ่านด่าน
บ่อหาน (สิบสองปันนา) ไปยังเชียงรุ้งหรือจิงหง (มณฑลยูนนานของจีน) สิ้นสุดที่นครคุนหมิง มณฑล     
ยูนนาน ในจีน เป็นการคมนาคมทางบกสามารถเดินทางด้วยรถคู่กับทางรถไฟจีน -ลาว เป็นเส้นทางที่
สำคัญต่อทัง้ภาคการส่งออก โดยเฉพาะสินค้าเกษตร พืชผักและผลไม้ และภาคการท่องเที่ยว  
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2. เส้นทางสาย  R3B ระยะทางประมาณ 1,383 กิโลเมตร มีจังหวัดเชียงรายเป็นประตูสู่จีน 
ตอนใต้เพียงจังหวัดเดียวในภาคเหนือจากแม่สาย จังหวัดเชียงราย ผ่านท่าขี้เหล็ก เชียงตุง (เมียนมาร์) 
ผ่านต้าลั้ว ไปยังเชียงรุ้ง นครคุนหมิง ในมณฑลยูนนาน ของจีน โดยมีการกระจายสินค้าจากนครคุนหมิงไป
ยังเมืองต่างๆ ในจีน เช่น หนานหนิง เฉิงตู ฉงชิ่ง และซีอาน 

    ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  มี 3 เส้นทาง ได้แก่  
1. R8 ผ่านจังหวัดบึงกาฬ  

เส้นทาง R8 จากบึงกาฬ เข้าเขตปากซันของลาว ผ่านเมืองวิงห์ มุ่งสู่กรุงฮานอยของ 
เวียดนาม และไปสิ้นสุดที่กว่างซี การขนส่งทางถนนในเส้นทางผ่าน R8 นี้ใช้เวลาทั้งหมดประมาณ 32.30 
ชั่วโมง ระยะทางประมาณ 1,797 กิโลเมตร 

2. R9 ผ่านจังหวัดมุกดาหาร  
เส้นทาง R9 จากมุกดาหาร ผ่านสะหวันเขต และแดนสะหวันของลาว ไปยังลาวบาว และ 

ฮานอย (เวียดนาม) สูจีนตอนใตท้างด้านด่านผิงเสียง ไปยังเมืองหนานหนิงเข้าสู่ตลาดเจียงหนานใช้เวลา
ในการเดินทางประมาณ 35.30 ชั่วโมง ระยะทางประมาณ 1,959 กิโลเมตรและมีการกระจายสินค้า โดย
ทางบกจากนครหนานหนิงไปยังเมืองต่างๆ ในจีน เชน คุนหมิง เฉิงตู ฉงชิ่ง และกวางโจว 

3. R12 ผ่านจังหวัดนครพนม  
         เส้นทาง R12 จากกรุงเทพสู่ด่านพรมแดนจังหวัดนครพนม ผ่านด่านนาพาว เมืองทาแขก  

แขวงคํามวน (ลาว) ผ่านด่านลางเซิ่น (เวียดนาม) ไปด่านโหยวอ้ีกวาน เขตกว่างซีจวง เข้าสู่จีนตอนใต้ไปยัง
หนานหนิง ใข้เวลาในการเดินทางประเทศ 29.30 ชั่วโมง ระยะทางประมาณ 1,694 กิโลเมตร และมีการ
กระจายสินค้าโดยทางบกจากนครหนานหนิงไปยังเมืองต่างๆ ภายในจีน  
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               ภาพที่ 2.2  เส้นทางโลจิสติกส์การขนส่งไทยกับตลาดทางตอนใต้ของจีน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
               ที่มา: สำนักงานเศรษฐกิจชายแดนและโลจิสติกส์ (2559)  
 จากภาพเส้นทางโลจิสติกส์ของไทยกับตลาดตอนใต้ของจีน จุดเริ่มต้นจากกรุงเทพมหานครมี 2 
เส้นทาง ได้แก่ สาย R3A และ R3B ไปยังจุดหมายปลายทางคือ นครคุนหมิง มีจังหวัดเชียงรายเป็นประตู
สู ่นครคุนหมิง อีกเส้นทางหนึ่งคือ R8 R9 และ R12 ไปยังนครหนานหนิง ผ่านจังหวัดบึงกาฬ จังหวัด
มุกดาหาร และจังหวัดนครพนม เส้นทางเศรษฐกิจ R3 หรือเส้นทางความร่วมมือ 3 ประเทศ ได้แก่ ไทย-
เมียนมาร์-จีน เริ่มจากกรุงเทพมหานครด้วยทางหลวงหมายเลข 1 มุ่งหน้าสู่อำเภอแม่สาย จังหวัดเชียงราย 
ระยะทาง 830 กิโลเมตร เข้าสู่เมียนมาร์ที่ด่านพรมแดนท่าขี้เหล็กมุ่งหน้าไปยังเชียงตุง ระยะทาง 162 
กิโลเมตร-เมืองลา ผ่านจุดข้ามแดนถาวรเข้าสู่เหม่งหยางหรือเชียงรุ้งในจีน ไปบรรจบกับเส้นทาง R3A ที่
นครคุนเมิง เมืองหลวงของมณฑลยูนนาน ในจีน ถนน 2 เส้นที่บรรจบกันนี้เรียกว่า “สี่เหลี่ยมมรกต” 
 
 
 
 
 
 
 



24 

 

ตารางท่ี 2.1 เปรียบเทียบเส้นทางการขนส่งไปยังจีนผ่านทางชายแดน 

เส้นทางการขนส่ง 
ระยะทาง 
(กิโลเมตร) 

ระยะเวลา 
(ชั่วโมง) 

ต้นทุนขนส่ง 
(บาท) 

ค่าใช้จ่าย
ด่านศุลกากร 

(บาท) 
รวม 

เส้นทาง R3A 1,858 50 274,400 274,400 
กรุงเทพ-เชียงราย 830  109,900 

เชียงราย-เชียงของ 110  
เชียงของ-บ่อเต็น /บ่อหาน 228  
บ่อหาน-คุนหมิง 690  164,500 

เส้นทาง R3B 1,383 45 329,000 329,000 
กรุงเทพ-เชียงราย-แม่สาย-ท่าข้ีเหล็ก-ต้าลั้ว   161,210 

ต้าหลั้ว-คุนหมิง   197,790 
เส้นทาง R8 1,797 32.5 121,000 80,000 

131,000 
กรุงเทพ-บึงกาฬ 718 11.5 40,000 4,500 
ปากซนั-ด่านน้ำพาว 222 5 16,000 8,100 

ด่านเกาแจว-ด่านหล่างเซิน 657 13 48,000 47,900 
ด่านโหยวยี่กวน-หนานหนิง 200 3 17,000 17,700 

เส้นทาง R9 1,959 35 134,000 78,000 212,000 
กรุงเทพ-มุกดาหาร 609 10 34,000 3,500 
สะหวันนะเขต-แดนสะหวัน 250 4 18,000 7,100 

ลาวบาว-หนานหนิง 900 18 65,000 49,700 
ด่านโหยวยี่กวน-หนานหนิง 200 3 17,000 17,000 

เส้นทาง R12 1,694 29.5 114,000 80,000 194,000 
กรุงเทพ-นครพนม 724 11 41,000 3,500 
นครพนม-ท่าแขก-นาพาว 150 3.5 11,000 9,200 
จาลอ-หล่างเซิน 620 12 45,000 49,600 

โหยวยี่กวน-หนานหนิง 200 3 17,00 17,000 
 

ที่มา: สำนักงานเศรษฐกิจชายแดนและโลจิสติกส์ (2559)  
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 จุดผ่านแดนไทย-ลาว-จีน 
ภูพงษ์ พงษ์เจริญ และคณะ (2564) รายงานผลการวิจัยเรื่อง  การพัฒนาศักยภาพจุดผ่านแดน

ไทย-ลาว มีวัตถุประสงค์จัดลำดับความสำคัญจุดผ่านแดนถาวรชายแดนไทย-ลาว เพ่ือการพัฒนาศักยภาพ 
2) จัดลำดับความสำคัญของจุดผ่อนปรน เพื่อนำไปสู่การพัฒนาเป็นจุดผ่านแดนถาวรในอนาคต 3) เพ่ือ
จัดทำแผนพัฒนาศักยภาพจุดผ่านแดนไทย-ลาวที่มีศักยภาพ เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้วิธีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยศึกษางานวิจัย แนวคิด ทฤษฎี บทความทางวิชาการ ตัวเลขสถิติ สิ่งตีพิมพ์ เอกสาร
ออนไลน์ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ตัวแทนหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน ภาค
ประชาชน ภาคการศึกษา ทั ้งในประเทศไทยและลาว เครื ่องมือที ่ใช้ ได้แก่ แบบสอบถามและแบบ
สัมภาษณ์ผ่านการจัดประชุมรับฟังความคิดเห็น เป็นการเก็บข้อมูลปฐมภูมิ และทุติยภูมิจะใช้วิธีการ
วิเคราะห์ด้วย กระบวนการวิเคราะห์ตามลำดับชั ้น การวิเคราะห์ SWOT และการวิเคราะห์ TOWS 
Matrix ผลการวิจัยดังนี้ 

โลจิสติกส์และการขนส่งทางถนน 
จุดผ่านแดนถาวรอำเภอเชียงของ จังหวัดเชียงราย และจุดผ่านแดนถาวรสะพานมิตรภาพ มีความ

โดดเด่นทางด้านโลจิสติกส์ เนื่องด้วยตัวจุดผ่านแดนมีโครงสร้างพื้นฐานการคมนาคมทางบกหรือทางถนน
ที่สะดวก มีความพร้อมด้านงานการให้บริการสูง โดยจุดผ่านแดนมีหน่วยงานราชการที่ให้บริการผู้ข้าม
แดนประจำอยู ่และมีอุปกรณ์สิ่งอำนวยความสะดวกทันสมัย โดยมีลานตรวจปล่อยและเส้นทางการเดินรถ
ที่สะดวก ทั้งนี้ในส่วน ของพิธีการศุลกากรเพื่อรองรับผู ้สัญจรข้ามแดนก็เป็นไปอย่างมีระบบ และมี
แผนการพัฒนาพ้ืนที่บริเวณจุดผ่านแดนอย่างต่อเนื่อง จุดผ่านแดนมีความสำคัญในแต่ละด้านดังนี้ 

1.  ด้านโลจิสติกส์โดยภาพรวมแล้วจุดผ่านแดนถาวรเชียงของเป็นจุดผ่านของสินค้านำเข้าส่งออก 
ไปยังลาวและจีนผ่านเส้นทาง R3A ที่สำคัญจุดหนึ่งของเขตภาคเหนือ ถือได้ว่าเป็นหนึ่งในจุดผ่านแดนที่มี
ความพร้อมในการให้บริการสูง มีเครื่องมือทันสมัยอุปกรณ์ โครงสร้างพื้นฐานที่จำเป็นครบถ้วน และมี
ระบบบริการจัดการข้อมูลแบบให้บริการ ณ จุดเดียว หรือ Single Window ปัจจุบันบริเวณใกล้เคียงกับ
จุดผ่านแดนถาวรเชียงของยังเป็นศูนย์เปลี่ยนถ่ายเชียงของมีพื้นที่กว่า 300 ไร่ มีการสร้างอาคารมีพื้นที่ 
4,800 ตารางเมตร จำนวน 2 อาคารสามารถรองรับตู้ คอนเทนเนอร์จำนวนมาก พื้นที่ศูนย์เปลี่ยนถ่าย
เชียงของดังกล่าวจะเป็นแห่งแรกที่มีอาคารสำหรับบรรจุสินค้า CFS เป็นสถานที่ที่มีการควบคุมร่วมกัน
ระหว่างหน่วยงาน  

2.  ด้านการท่องเที่ยว โดยภาพรวมพบว่ามีการพัฒนาเส้นทางเข้าถึงจุดผ่านแดนถาวรอำเภอ    
เชียงของเป็น 4 ช่องจราจรเกือบทั้งหมด มีภาคเอกชนสนใจในการลงทุนและสร้างสิ่งอำนวยความสะดวก
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ต่าง ๆ ที่ส่งเสริมการท่องเที่ยวบริเวณโดยรอบ เช่น ร้านอาหาร โรงแรม ร้านค้า ร้านขายสินค้า โอทอป 
และแหล่งท่องเที่ยวต่าง ๆ ตลอดเส้นทางไปยังจุดผ่านแดน  

3.  ด้านอุตสาหกรรม จังหวัดเชียงรายถือได้ว่าเป็นหนึ่งในจังหวัดที่มีศักยภาพในการส่งเสริมและ
พัฒนาด้านอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวได้ อุตสาหกรรมในจังหวัดเชียงรายที่มีขีดความสามารถตามลำดับ 
ได้แก่  กลุ่มอุตสาหกรรมสนับสนุนการท่องเที่ยว กลุ่มอุตสาหกรรมการเกษตร ประมง และกิจการที่
เกี่ยวข้อง กลุ่มอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ กลุ่มอุตสาหกรรมสิ่งทอ เครื่องนุ่งห่ม และเครื่องหนัง และกลุ่ม
อุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์  

4.  ด้านการค้า การค้าผ่านแดนเชียงของเป็นจุดผ่านแดนที่มีศักยภาพสูง  หมายความว่า การค้า
การลงทุนเกิดขึ้นได้ในพื้นที่ฝั่งตรงข้าม (บ่อแก้ว) และสามารถข้ามไปยังแขวงใกล้เคียงอื่น เช่น บ่อแก้ว 
หลวงน้ำทา อุดมชัย พงสารี หลวงพระบาง และยังสามารถขยาย ต่อไปยังประเทศที่สามคือจีนทางตอนใต้
และตะวันตก 

การเชื่อมโยงโลจิสติกส์ทางน้ำ 
จุดผ่านแดน อำเภอเชียงแสน จังหวัดเชียงราย หรือจุดผ่านแดนบ้านเชียงแสน ภาพรวมด้าน      

โลจิสติกส์ การท่องเที่ยว อุตสาหกรรม การค้าการลงทุน  จุดผ่านแดนเชียงแสนเป็นจุดผ่านแดนที่มีการ
ให้บริการด้านโลจิสติกส์ทางน้ำโดยมีโครงสร้าง พ้ืนฐานและสิ่งอำนวยความสะดวกให้แก่ประสงค์ข้ามแดน 
(ผู้โดยสารเป็นหลัก) พาหนะทางน้ำที่สำคัญ ได้แก่ เรือล่องแม่น้ำ โดยภาพรวมแล้วจุดผ่านแดนถาวร    
บ้านเชียงแสนเป็นท่าเรือสำหรับชาวไทยและชาวลาวข้ามไป-มาเพ่ือซื้อขายสินค้า และเพื่อการท่องเที่ยว
เป็นหลัก  

1.  ด้านโลจิสติกส์โดยภาพรวมจุดผ่านแดนอำเภอเชียงแสน เป็นหนึ่งในจุดผ่านแดนที่สำคัญของ
ประชาชนในพื้นที่และนักท่องเที่ยวที่ประสงค์ข้ามแดนไปยังลาว โดยจุดผ่านแดนตั้งอยู่ติดถนน หรือ
เส้นทางการท่องเที่ยวของอำเภอเชียงแสน ในปัจจุบันจุดผ่านแดนดังกล่าวยังติดปัญหาด้านพื้นที่ใช้สอย
เป็นอุปสรรคต่อการพัฒนาบริเวณโดยรอบจุดผ่านแดนยังไม่สามารถขยายออกเพ่ือพัฒนาท่าน้ำได ้ 

2.  ด้านการท่องเที่ยว จุดผ่านแดนถาวรบ้านเชียงแสนเป็นจุดผ่านแดนที่นักท่องเที่ยวนิยมใช้  
บริการในเขตอำเภอเชียงแสน เนื่องจากตัวจุดผ่านแดนตั้งอยู่ในบริเวณตัวอำเภอและอยู่ในไม่ไกลจาก
สถานที่ท่องเที่ยวภายในพื้นที่ อีกทั้งยังมีกิจกรรมตลาดนัดการค้าชายแดน ตั้งแต่เวลาเช้าจนถึงประมาณ
เที่ยงวันของวันอาทิตย์ โดยจะมีชาวไทยและชาวลาวข้ามมาซื้อสินค้าบริโภคและสินค้าอุปโภค  

3. ด้านอุตสาหกรรม สินค้าส่งออกและนำเข้าที่สำคัญของด่านศุลกากรเชียงของระหว่างปีพ.ศ. 
2558 – 2562 โดยมีรายการสินค้าส่งออกที่สำคัญ เช่น น้ำมันดีเซล สินค้าปศุสัตว์ ปูนซิเมนต์ สินค้า
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อุตสาหกรรม และน้ำมันสำเร็จรูปอื่น ๆ รายการสินค้าที่นำเข้าที่สำคัญ เช่น ถ่านหิน ผลิตภัณฑ์จากแร่    
ของเล่น ธัญพืช และผลิตภัณฑ์จากพืช 

4. ด้านการค้าการลงทุน เป็นจุดผ่านแดนที่มีระบบขนส่งสาธารณะทางน้ำสำหรับผู้ข้ามแดน และ
เป็นท่าเทียบเรือที่สำคัญ โดยการให้บริการด้านการนำเข้าส่งออกจัดอยู่อยู่ในระดับที่ดี ในปัจจุบันมีระบบ 
E-payment ในระบบบริการ  

จุดผ่านแดนถาวรสามเหลี่ยมทองคำ อำเภอเชียงแสน จังหวัดเชียงราย เป็นหนึ ่งในจุดที่
นักท่องเที่ยวนิยมใช้ในการสัญจรข้ามแดนเพื่อเข้าไปใช้บริการบ่อนคาสิโนยังประเทศลาว มีการให้บริการ
ตามหลักสากล มีความชัดเจนในการสื่อสาร ณ จุดผ่านแดนเองมีการปฏิบัติตามพิธีการศุลกากรและตรวจ
ปล่อยสินค้าโดยใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงาน เช่น  ระบบ E-Import, E-Export,      
E-Transition System  มีลักษณะเป็นท่าเทียบเรือสำหรับนักท่องเที่ยวและประชาชนที่ใช้เดินทางเข้าออก
ประเทศ จุดผ่านแดนนี้มีบริการออกใบอนุญาตไปใช้บริการเรือข้ามฟาก โดยลักษณะการท่องเที่ยวจะผ่าน
บริษัทเรือข้ามฟาก ตลอดระยะเวลา 5 ปีที่ ผ่านมาตั้งแต่ปี 2558–2564 มีมูลค่าการค้าชายแดนสูง และ
เป็นมูลค่าการส่งออกสินค้ามากกว่าการนำเข้าสินค้า ทำให้ไทยได้เปรียบดุลการค้าอย่างต่อเนื่อง โดยรวม
แล้วจุดผ่านแดนสามเหลี่ยมทองคำนั้นถูกจัดให้ศักยภาพด้านการค้าอยู่ในระดับต่ำหมายถึง การค้าการ
ลงทุนมีแนวโน้มจะเกิดขึ้นเฉพาะในพ้ืนที่ฝั่งตรงข้าม (แขวงบ่อแก้ว ของลาว) หรือพ้ืนที่บริเวณท้องถิ่นเป็น
หลัก หรือสามารถส่งต่อไปได้ไกลเพียงภายในแขวงเดียวกัน  (บุญทรัพย์ พานิชการ และคณะ, 2563) 
 ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการค้าชายแดนไทยกับประเทศที่เชื่อมโยงกับตอนใต้ของจีน 

แนวทางปฏิบัติด้านการนำเข้าและส่งออกของสินค้าของไทยเข้าสู่ตลาดจีนโดยการค้าผ่านแดน
และการค้าข้ามแดนมีปัจจัยที่สำคัญหลายประการที่ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมของไทย (สำนักงานพาณิชย์ในต่างประเทศ ณ กรุงปักกิ่ง, 2560) เช่น กฎระเบียบปฏิบัติหรือ
เงื่อนไขและพิธีการศุลกากร การปฏิบัติหน้าที่ของหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งการเปลี่ยนแปลงนโยบาย
และมาตรการทางเศรษฐกิจของไทย และประเทศเพื่อนบ้าน เช่น ลาว เวียดนาม รวมทั้งจีน ล้วนมี
ความสำคัญต่อการเปลี่ยนแปลงการค้าชายแดนไทยและจีนตอนใต้ ดังนี้  

1. การเปลี่ยนแปลงอัตราค่าธรรมเนียมที่ไม่แน่นอน 
     การเปลี่ยนแปลงค่าธรรมเนียมที่ไม่แน่นอนและเวลาการเปิดไม่ชัดเจนของศูนย์เปลี่ยนถ่าย

สินค้าของลาว ตามเส้นทางการขนส่งสินค้าจากสะพานแม่น้ำโขงไทย-ลาวแห่งที่ 4 อำเภอเชียงของ ไป
ตามเส้นทาง R3A ทีเ่ชื่อมไทย-ลาว-จีนตอนใต้  
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2. ขั้นตอนที่ยุ่งยากของพิธีการ 
      ปัจจัยด้านระเบียบพิธีการปฏิบัติด้านการนำเข้าและส่งออกชายแดน เป็นขั้นตอนที่ยุ่งยาก

ของพิธีการปฏิบัติด้านการตรวจสอบสินค้านำเข้าจีนตอนใต้ ณ ด่านชายแดนเมืองบ่อเต็น แขวงหลวง     
น้ำทาในลาวกับด่านชายแดนโมฮานของจีน  

 3.  การเปลี่ยนแปลงนโยบายและมาตรการทางเศรษฐกิจ 
      การเปลี่ยนนโยบายและมาตรการทางเศรษฐกิจของประเทศเพ่ือนบ้านที่เชื่อมโยงไปยังตลาด

จีนทางตอนใต้ ได้แก่  
1) ภาษีมูลค่าเพ่ิมของลาว  
จากสถานการณ์การค้าชายแดนที่ได้รับผลกระทบจากการที่รัฐบาลลาวเรียกเก็บ 

ภาษีมูลค่าเพ่ิม (VAT) ร้อยละ 10 อย่างเป็นทางการจากเดิมร้อยละ 7 ตามคำแนะนำของธนาคารโลก  นั้น 
ทำให้ลูกค้าชาวลาวมาซื้อสินค้าของไทยน้อยลง และส่งผลให้มูลค่าการค้าชายแดนของไทยลดลงกว่า        
ปีก่อนมาก เนื ่องจากการจับจ่ายใช้สอยสินค้าไทยของชาวลาวลดลง โดยหันกลับไปบริโภคสินค้า
ภายในประเทศมากข้ึน สะท้อนให้เห็นจากการค้าชายแดนด้าน จังหวัดเชียงราย ในช่วงครึ่งปี 2564 ลดลง
อย่างมากพร้อมกันทั้ง 3 ด่าน (ด่านชายแดนแม่สาย เชียงแสน และเชียงของ) 

2) การเปลี่ยนแปลงภาษีนำเข้าของเมียนมาร์ 
                การค้าชายแดนไทย-เมียนมาร์ จังหวัดเชียงราย มีแนวโน้มลดลงอย่างมาก อาจมีสาเหตุ
จาก ค่าเงินจ๊าตของประเทศเมียนมารอ์่อนค่าลง นอกจากนี้ เมียนมาร์ได้ปรับระบบภาษีนำเข้าสินค้าที่ทำ
ให้การค้าชายแดนลดลง อีกทั้งเส้นทางคมนาคมในประเทศเมียนมาร์มีความสะดวกมากขึ้น ทำให้ชาว
เมียนมาร์นิยมเดินทางไปซื้อสินค้าที่ตลาดชายแดนโดยตรงมากกว่านำเข้าจากชายแดนไทย นอกจากนี้ 
การลดลงของการค้าชายแดนไทย-เมียนมาร์ อาจเนื่องมาจากการชะลอตัวของเศรษฐกิจชายแดนของ
ประเทศเพื่อนบ้าน และการบังคับใช้กฎระเบียบด้านแรงงานต่างด้าวของไทยที่ทำให้เกิดการเคลื่อนย้าย
แรงงานกล ับประเทศเม ียนมาร์มากข ึ ้น รวมทั ้ งสถานการณ์ภายในประเทศท ี ่ย ังคงม ีป ัญหา                   
(กองการต่างประเทศ, 2566) 

นอกจากนี้ การค้าชายแดนไทย-เมียนมาร์ ณ ด่านชายแดนเชียงแสน ได้รับผลกระทบเนื่องจาก 
การแจ้งยกเลิกการใช้เมืองท่าสบเหลย ของเมียนมาร์ ซึ่งเดิมไทยได้ใช้เป็นเส้นทางการค้าชายแดนทางนำ้ 
เพื่อขนสินค้าผ่านชายแดนเชียงแสนที่ท่าสบเหลยของเมียนมาร์ เพื่อส่งต่อไปยังประเทศจีนทางตอนใต้ 
หรือไปยังภาคตะวันออกเฉียงเหนือของรัฐฉาน ต่อมามีการปิดการใช้บริการท่าเรือสบเหลยส่งผลกระทบ
ด้านการค้าชายแดนไทยเป็นอย่างมาก 
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3) การเปลี่ยนแปลงกฎระเบียบการนำเข้าสินค้าของจีน 

          ความรู้ความเข้าใจในกฎระเบียบการนำเข้าสินค้าของจีนมีความสำคัญต่อความสำเร็จ
ของการดำเนินธุรกิจนำเข้าและส่งออกสินค้าไปยังจีนที ่มีระเบียบพิธีปฏิบัติทางการนำเข้าสินค้า
ค่อนข้างมาก ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมนำเข้า-ส่งออกชายแดนไทย-จีนจำเป็นต้อง
ติดตามข่าวสารดังกล่าวอย่างใกล้ชิด และควรมีแนวทางรองรับการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวด้วย ในระยะเวลา
ที่ผ่านมาการเปลี่ยนแปลงกฎระเบียบการนำเข้าสินค้าของจีนได้ส่งผลกระทบต่อการค้าชายแดนไทย -จีน
ค่อนข้างมาก กฎระเบียบทางการค้าและมาตรการนำเข้าสินค้าของจีนในด้านการนำเข้าสิ นค้าอาหารที่
สำคัญมีดังนี้ (สำนักงานที่ปรึกษาการเกษตรต่างประเทศ ประจำกรุงปักก่ิง, 2566) 

สินค้าประเภทอาหาร 
กฎระเบียบการนำเข้าสินค้าอาหาร 
ผู้ผลิตอาหารส่งออกไปจีนต้องขึ้นทะเบียนผู้ผลิตอาหารนำเข้าจากต่างประเทศตามระเบียบจีนมี

ผลบังคับใช้ ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม 2565 เป็นต้นไป ศุลกากรแห่งสาธารณรัฐประชาชนจีน (General 
Administration of Customs of People's Republic of China: GACC) ออกกฎระเบียบว่าด้วยการ
จัดการขึ้นทะเบียนบริษัทผู้ผลิต อาหารนำเข้าจากต่างประเทศแห่งสาธารณรัฐประชาชนจีน (Regulations 
on the Registration and Administration of Overseas Producers of Imported Food : Decree 
248) และระเบียบว่าด้วยมาตรการความปลอดภัยสำหรับ อาหารนำเข้าและส่งออก (Decree 249) โดย
จะมีผลบังคับใช้ ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม 2565  

1. มาตรการความปลอดภัยสำหรับอาหารนำเข้าและส่งออก (Decree 248) มีทัง้หมด 4 บท 28 
มาตรา สาระสำคัญดังนี้  

1) บทที่ 1 : ทั่วไป มาตราที่ 2 กำหนดนิยามของผู้ผลิตอาหารจากต่างประเทศ  
ซึ่งครอบคลุม ผู้ผลิต ผู้แปรรูป และ สถานที่เก็บสินค้า ที่ผลิตอาหารส่งออกมายังจีน จะต้องขึ้นทะเบียน
กับหน่วยงานของจีนเพื่อที่จะส่งออกมายังจีน แต่ ไม่รวมถึงผลิตภัณฑ์สารปรุงแต่งอาหาร (Food 
Additives) และผลิตภัณฑ์ที่สัมผัสกับอาหาร (Food related products)  

2) บทที่ 2 : มาตรา 5 กำหนดเงื่อนไขและขั้นตอนในการข้ึนทะเบียน ได้แก่ ระบบ 
จัดการความปลอดภัยอาหาร ของประเทศผู้ส่งออกจะต้องได้ผ่านการตรวจสอบหรือได้รับการประเมิน
ความเท่าเทียมกันจากศุลกากรจีน และมาตรา 6 – 10 กำหนดวิธีการข้ึนทะเบียน (ข้ึนอยู่กับประเภท
สินค้า) และเอกสารประกอบการข้ึน ทะเบียนของแต่ละวิธี ข้อมูลในใบสมัครการข้ึนทะเบียน   
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              1.1 ประเภทสินค้าที ่ผ ู ้ผล ิตอาหารต้องขึ ้นทะเบียนผ่านหน่วยงานที ่ม ีอำนาจ 
(Competent Authority) ของประเทศผู้ส่งออก ทั้งหมด 18 กลุ่มอาหาร ได้แก่ เนื้อสัตว์หรือผลิตภัณฑ์
จากเนื้อสัตว์  ผลิตภัณฑ์ไส้บรรจุไส้กรอก (Sausage Casings) ผลิตภัณฑ์สัตว์น้ำ ผลิตภัณฑ์นม ผลิตภัณฑ์
รังนก ผลิตภัณฑ์จากผึ ้ง ไข่และผลิตภัณฑ์จากไข่ น้ำมัน  และไขมันเพื ่อการบริโภค เมล็ดพืชน้ำมัน 
(Oilseeds) ผลิตภัณฑ์จากแป้งข้าวสาลีสำเร็จรูปยัดไส้ (Stuff Wheat Products) ธัญพืชเพื่อการบริโภค 
ผลิตภัณฑ์จากธัญพืชบดและข้าวมอลล์เพื่อการอุตสาหกรรม (Milled Grain Industry Products and 
Malt) ผักสดและผักอบแห้ง ถั่วอบแห้ง เครื่องปรุงรส (Condiments) ถั่วและเมล็ดพืช ผลไม้ แห้ง เมล็ด
กาแฟและโกโก้ที่ยังไม่ผ่านการคั่ว อาหารเพื่อวัตถุประสงค์พิเศษ และอาหารเพื่อสุขภาพ  

              1.2  ประเภทสินค้าท่ีผู้ผลิตอาหารต้องขึ้นทะเบียนโดยตรงกับศุลกากรจีน โดย
สามารถขึ้นทะเบียนได้เองหรือ ผ่านตัวแทน ได้แก่ สินค้าท่ีอยู่นอกเหนือจากรายการในข้อ 1 ทั้งหมด  

มาตรา 13 : กำหนดวีธีการในการประเมินเพ่ือการขึ้นทะเบียน ประกอบด้วย 
การตรวจสอบ เอกสาร การตรวจสอบผ่านวิดิโอ และ/หรือการตรวจสอบแบบ Onsite Inspection  

มาตรา 15 : กำหนดให้สถานประกอบการต่างประเทศที่ข้ึนทะเบียนจะต้องติด 
หมายเลขทะเบียนที่ได้รับจากจีนหรือหมายเลขที่ได้รับความเห็นชอบจากหน่วยงาน Certification 
Authority: CA ของประเทศผู้ส่งออกทั้งบรรจุภัณฑ์ภายในและภายนอกของอาหารที่ส่งออกมายังจีน 

มาตรา 16 : ระยะเวลาการข้ึนทะเบียน (Period of Validity) มีผล 5 ปี  
3)  บทที่ 3 การจัดการขึ้นทะเบียน เช่น ขั้นตอนการดำเนินงานกรณีมีการ 

เปลี่ยนแปลงข้อมูล การข้ึนทะเบียนของผู้ผลิตขณะที่ทะเบียนยังไม่หมดอายุ แนวทางการต่ออายุ        
การยกเลิกทะเบียน เป็นต้น  

4) บทที่ 4 กรณีองค์การระหว่างประเทศหรือหน่วยงาน CA ของประเทศผู้ส่งออกมี    
การแจ้งการ ตรวจพบเชื้อโรค/โรคระบาด หรือตรวจพบการระบาดของโรคร้ายแรง หรือเหตุการณ์ด้าน
สาธารณสุข ฝ่ายจีนจะออกประกาศแจ้งระงับการนำเข้าอาหารจากประเทศนั้น และระหว่างการระงับการ
นำเข้า หน่วยงาน General Administration of Customs of the People's Republic China: GACC 
จะไม่รับการยื่นขอขึ้นทะเบียนผู้ผลิตอาหารจากประเทศนั้น  

2. มาตรการความปลอดภัยสำหรับอาหารนำเข้าและส่งออก (Decree 249) ประกอบด้วย 6 บท 
79 มาตรา เกี่ยวข้องมาตรการหลัก ได้แก่ 1. กระบวนการนำเข้าอาหารของจีน (บทท่ี 2)   2. กระบวนการ
การส่งออกอาหารของจีน (บทที่ 3) 3.การตรวจสอบและการบริหารความปลอดภัยด้านอาหารของ จีน 
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(บทที่ 4) และ 4. บทลงโทษทางกฎหมาย (บทที่ 5) เป็นต้น โดยกระบวนการนำเข้าอาหารของจีน มี
ความสำคัญเกี่ยวข้องกับการส่งออกสินค้าอาหารมายังจีน โดยสรุป ดังนี้  

มาตรา 10 จีนกำหนดให้มีการดำเนินการตรวจสอบรับรอง (Conformity Assessment)  
อาหาร นำเข้าสอดคล้องกับกฎหมายและกฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง โดยการตรวจสอบรับรองครอบคลุมถึง
การประเมินและ ตรวจสอบระบบจัดการความปลอดภัยอาหารของประเทศผู้ส่งออก การขึ้นทะเบียน
ผู้ผลิตอาหารจากต่างประเทศ การเก็บรวบรวบข้อมูลจากผู้นำเข้าและผู้ส่งออก การกักกันและการอนุญาต
สำหรับพืชและสัตว์นำเข้า การตรวจประเมิน การสุ่มตัวอย่าง เป็นต้น  

มาตรา 11-17 กำหนดหลักเกณฑ์ในการตรวจประเมินรูปแบบต่างๆ เช่น การตรวจสอบ 
เอกสาร การส่งผู้เชี่ยวชาญมาตรวจประเมิน หรือการตรวจประเมินทางวีดิโอคอนเฟอเรนต์ และเงื่อนไขที่
เกี่ยวข้อง เป็นต้น  

มาตรา 18-22 การข้ึนทะเบียนผู้ผลิตอาหารจากต่างประเทศ การจัดทำระบบการนำเข้า 
อาหาร และบันทึกข้อมูลการจำหน่ายสินค้า รวมทั้งระบบตรวจสอบผู้ผลิตและผู้ส่งออกอาหารจาก
ต่างประเทศของผู้นำเข้า  

มาตรา 30 กำหนดรายละเอียดบรรจุภัณฑ์ ฉลาก และเครื่องหมายของสินค้าอาหาร 
นำเข้า เช่น สินคา้เนื้อสัตว์แช่เย็นแช่แข็ง ผลิตภัณฑ์สัตว์น้ำ เป็นต้น  

ผู้ประกอบการผลิตอาหารต้องดำเนินการอย่างไร 
1. ผู้ผลิตอาหารในต่างประเทศท่ีจะต้องขอขึ้นทะเบียนโดยผ่านหน่วยงานที่มีอำนาจในการกำกับ 

ดูแลของประเทศผู้ส่งออก (Competent Authorities: CA) เป็นผู้เสนอเสนอรายชื่อขอขึ้นทะเบียนต่อ
ฝ่ายจีน  

1.1 ผู้ผลิตอาหารในต่างประเทศที่ได้การขึ้นทะเบียนสินค้า 4 ประเภทแล้วของไทย  
ได้แก่ เนื้อสัตว์ และผลิตภัณฑ์จากเนื้อสัตว์ ผลิตภัณฑ์สัตว์น้ำ ผลิตภัณฑ์นม รังนกและผลิตภัณฑ์จากรังนก 
การข้ึนทะเบียนดังกล่าว ยังคงมีผลใช้บังคับใช้ต่อไป  

1.2 ผู้ผลิตอาหารในต่างประเทศท่ียื่นขอขึ้นทะเบียนส่งออกสินค้าทั้ง 4 ประเภทในข้อที่  
1.1 มาจีน เป็นครั้งแรก GACC จะอ้างอิงตามมาตรการการบริหารจัดการความปลอดภัยผลิตภัณฑ์อาหาร
นำเข้าและส่งออกแห่งสาธารณรัฐประชาชนจีน (Decree 249) มาตราที่ 11 - 17 ว่าด้วยฝ่ายจีนสามารถ
ดำเนินการประเมินและตรวจสอบ ระบบการบริการจัดการความปลอดภัยอาหารของประเทศ/ภูมิภาค     
ผู้ส่งออก รวมถึงสถานะความปลอดภัยอาหารในปัจจุบัน ออกข้อกำหนดในการตรวจโรคและกักกันที่
สอดคล้อง หลังเสร็จสิ้นการประเมินตรวจสอบระบบและการออกข้อกำหนดในการตรวจโรคและกักกันที่
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เกีย่วข้องแล้ว ก่อนวันที่ 31 ธันวาคม 2564 หน่วยงานที่มีอำนาจในการกำกับดูแลของไทย สามารถปฏิบัติ
ตามข้อกำหนดที่เกี่ยวข้องในมาตรา 8 ของระเบียบการขึ้นทะเบียนในการเสนอรายชื่อบริษัทผู้ผลิตอาหาร
ทั้ง 4 ประเภท ต่อฝ่ายจีนเพื่อขอขึ้นทะเบียนได้ หรือจะใช้ช่องทางวิธีการการ เสนอรายชื่อเพื่อขอขึ้น
ทะเบียนที่ใช้อยู่ในปัจจุบันได้เช่นกัน  

1.3  ผู้ผลิตอาหารในต่างประเทศสำหรับสินค้าอีก 14 ประเภท ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ไส้บรรจุ 
ไส้กรอก ผลิตภัณฑ์ผึ ้ง ไข่และผลิตภัณฑ์จากไข่ น้ำมันและไขมันเพื่อการบริโภค ผลิตภัณฑ์จากแป้ง
สำเร็จรูปยัดไส้ธัญพืช เพ่ือการบริโภคผลิตภัณฑ์จากธัญพืชบดเพื่อการอุตสาหกรรมและข้าวมอลล์ผักสด 
ผักอบแห้งและถั่วอบแห้ง เครื่องปรุงรส ถั่วและเมล็ดพืช ผลไม้แห้ง เมล็ดกาแฟและเมล็ดโกโก้ที่ไม่ผ่าน   
การค่ัว อาหารจำเพาะเพ่ือวัตถุประสงค์พิเศษ อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพขอให้ดำเนินการ ดังนี้  

1) หน่วยงานที่มีอำนาจในการกำกับดูแลของไทย (CA) จัดทำข้อมูลโดยนำ 
รายชื่อบริษัทผู้ผลิตอาหารที่เคยมีประวัติการค้าอาหารส่งออกมาจีนตั้งแต่เมื ่อวันที่ 1 มกราคม 2560 
จนถึงปัจจุบัน เพิ ่มเติมลงบัญชีรายชื ่อขอรับการขึ ้นทะเบียนเป็นบริษัทผู ้ผลิตอาหารส่งออกของ
ต่างประเทศ นำส่งพร้อมกับเอกสาร Declaration ของบริษัทที่ได้รับการเสนอชื่อต่อกรมความปลอดภัย
อาหารนำเข้าและส่งออก GACC ก่อนวันที่ 31 ตุลาคม 2564  

2) เมื่อ CA นำส่งบัญชีรายชื่อขอรับการขึ้นทะเบียนตามกำหนดเวลา GACC  
จะเร่งดำเนินการตรวจสอบขึ้นทะเบียนให้กับบริษัทผู้ผลิตอาหารส่งออกเหล่านั้น  

3) กรณีท่ีนำส่งบัญชีรายชื่อขอรับการขึ้นทะเบียนไม่ทันในช่วงเวลาที่ 
กำหนดนับตั้งแต่ วันที่ 1 พฤศจิกายน 2564 เป็นต้นไป บริษัทผู้ผลิตอาหารส่งออกเหล่านั้นจะต้องปฏิบัติ
ตามข้อกำหนดที่เก่ียวข้องใน มาตราที่ 8 ของระเบียบการขึ้นทะเบียนในการขอยื่นขึ้นทะเบียนต่อไป  

1.4  ในกรณีที่หน่วยงานที่มีอำนาจในการกำกับดูแลของไทย และสำนักงานการศุลกากร 
แห่งสาธารณรัฐประชาชนจีนมีข้อตกลงพิเศษอ่ืนเกี่ยวกับช่องทาง/วิธีการขึ้นทะเบียนบริษัทผู้ผลิตอาหาร
ส่งออกและเอกสารการข้ึนทะเบียน ขอให้ทั้งสองฝ่ายยึดถือแนวทางปฏิบัตินั้นต่อไป  

1.5 สำหรับผู้ผลิตอาหารส่งออกท่ีได้รับการข้ึนทะเบียนแล้วของอาหารทั้ง 18 ประเภท 
ข้างต้น หากข้อมูลของทางบริษัทและเอกสารการตรวจสอบไม่ครบสมบูรณ์ขอให้ CA ไทยดำเนินการ
เพ่ิมเติมเอกสารรายละเอียดที่เกี่ยวข้องให้สมบูรณ์ทางระบบการจัดการการข้ึนทะเบียนผู้ผลิตอาหาร
นำเข้าจากต่างประเทศก่อนวันที่ 30 มิถุนายน 2566  
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2.  ผู้ผลิตอาหารในต่างประเทศท่ีขึ้นทะเบียนด้วยตนเอง  
หลังจากวันที่ 1 พฤศจิกายน 2564 เป็นต้นไป บริษัทผู้ผลิตอาหารที่นอกเหนือจาก 18 ประเภท 

สามารถขึ้นทะเบียนด้วยตนเองได้โดยช่องทาง Single Window ได้ที่ www.singlewindow.cn โดยการ 
เข้าระบบการจัดการการขึ้นทะเบียนผู้ผลิตอาหารนำเข้าจากต่างประเทศ (CIFER) ตามคู่มือที่แนบมา
พร้อมนี้ จากนั้นปฏิบัติตามข้อกำหนดที่เกี่ยวข้องในมาตราที่ 9 ของระเบียบการขึ้นทะเบียนในการขอยื่น
ขึ้นทะเบียนต่อไป  

3.  การมีผลบังคับใช้ของการขึ้นทะเบียน  
ผู้ผลิตอาหารส่งออกที่ได้รับการขึ้นทะเบียนแล้ว GACC จะระบุวันที่ได้รับการขึ้นทะเบียนและ

วันที่สิ้นสุดการขึ้นทะเบียนผู้ผลิตอาหารส่งออกจะต้องปฏิบัติตามข้อกำหนดที่เกี่ยวข้องในมาตราที่ 20 
ของระเบียบการขึ้นทะเบียนในการขอต่ออายุการขึ้นทะเบียนก่อนครบกำหนดวันที่สิ้นสุดการขึ้นทะเบยีน
ล่วงหน้า 3 - 6 เดือน หากมิได้ทำการยื่นขอต่ออายุตามข้อกำหนดจะถูกยกเลิกการข้ึนทะเบียน 

4.  ความรับผิดชอบของหน่วยงานที่มีอำนาจในการกำกับดูแลของไทยและผู้ผลิตอาหารส่งออก  
CA ไทย หรือผู้ผลิตอาหารส่งออกจะต้องรับผิดชอบต่อความถูกต้อง ความสมบูรณ์ และความถูกกฎหมาย
ของเอกสารที่ได้นำส่งมา จะต้องมีการควบคุมตรวจสอบที่มีประสิทธิภาพในการเข้าไปควบคุมตรวจสอบ 
บริษัทผู้ผลิตอาหารที่ได้รับการขึ้นทะเบียนในประเทศจีน ติดตามและตรวจสอบให้ผู้ผลิตอาหารที่ได้รับการ
ขึ้นทะเบียน ในจีนมีมาตรฐานสอดคล้องกับข้อกำหนดการขึ้นทะเบียนของจีนอย่างต่อเนื่อง ในกรณีพบว่า
ผู้ผลิตอาหารที่ ได้รับการขึ้นทะเบียนในจีนมีคุณสมบัติไม่สอดคล้องกับข้อกำหนดการขึ้นทะเบียนของจีน 
จะต้องปฏิบัติตามข้อกำหนดที่เกี่ยวข้องในมาตราที่ 22 ของระเบียบการขึ้นทะเบียนในการใช้มาตรการ  
เชิงรุกเข้าจัดการ 

กฎระเบียบเกี่ยวกับการนำเข้าสินค้าประเภทอาหาร รวมทั้งผลไม้ (สํานักงานส่งเสริมการค้า
ระหว่างประเทศ ณ นครเฉิงตู ประเทศจีน) ผู้ส่งออกไทยจำเป็นต้องปฏิบัติดังนี้ 

1.  สินค้าอาหารสําเร็จรูปที่นําเข้าจากต่างประเทศ ต้องผ่านการตรวจสอบตามกฎหมายระเบยีบ
ที่เกี ่ยวข้องของจีน หากทางการจีนยังไม่มีหลักเกณฑ์สำหรับสินค้าอาหารนั้นๆ ผู้นำเข้าจะต้องแสดง
หลักฐานเกี่ยวกับใบรับรองสุขภาพอนามัย รับรองโดยหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับประเทศที่ส่งออก และต้อง
ผ่านการตรวจสอบจากสํานักงานควบคุมการนําเข้าและส่งออกของจีน (Entry-Exit Inspection and 
Quarantine Bureau. PR. China) สําหรับอาหารประเภทนั ้นๆ หลังจากนั ้นหน่วยงานดังกล่าวจะ
ดําเนินการแจ้งไปยังคณะรัฐมนตรีของจีน เพ่ือขออนุมัติการนําเข้าสินค้าอาหารนั้นๆ ต่อไป 
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2.  อาหารสําเร็จรูปที่รับประทานโดยตรงต้องมีการบรรจุหีบหอเป็นซองเล็ก แล้วบรรจุรวมเป็น
ซองใหญ่ หรือมิฉะนั้น ก็ต้องใช้วัสดุที่ปราศจากสารพิษมาทำเป็นภาชนะสําหรับบรรจุหีบห่อ  

3.  ข้อมูลอธิบายสําหรับสินค้าอาหารนั้น ต้องเป็นข้อมูลที่ถูกต้องตามความจริงทุกประการ 
4.  สัดส่วนของสารปรุงแต่งในสินค้าอาหาร ต้องปฏิบัติตามเกณฑ์ท่ีเกี่ยวข้องของจีนโดยผู้นำเข้า

สินค้าอาหารของจีน ต้องแสดงเอกสารรับรองการตรวจสอบสารปรุงแต่งในอาหารของประเทศผู้ส่งออก 
สำหรับกฎระเบียบควบคุมฉลากของสินค้าอาหารนำเข้า ผู้นำเข้าสินค้าอาหารจากต่างประเทศ 

ต้องยื่นเอกสารไปให้สํานักงานควบคุมการนำเข้าและการส่งออกสินค้าของจีน (Entry-Exit Inspection 
and Quarantine Bureau) ที่ประจําในแต่ละมณฑลหรือยื่นต่อสํานักงานใหญ่ที่กรุงปกกิ่ง เพื่อขอ
ใบรับรองฉลากของสินค้าอาหารนำเข้าจากหน่วนงานดังกล่าวโดยปกติจะใช้ระยะเวลาไม่ต่ำกว่า 6 เดือน 
ถ้าไม่มีใบรับรอง ห้ามนำเข้าสินค้าอาหารชนิดนั้น 

1. ผู้นำเข้าสินค้าอาหารต้องเตรียมเอกสารในการยื่นขอใบรับรองฉลากของสินค้าอาหาร 
ประกอบด้วย แบบฟอร์มการขอใบรับรองฉลากของสินค้าอาหารนำเข้า หลักฐานการออกแบบของฉลาก
พร้อมหลักฐานอื่นๆ ที่เก่ียวข้อง ข้อมูลเกี่ยวกับคําอธิบายในฉลาก กฎระเบียบด้านฉลากของประเทศ      
ผู้ส่งออกสินค้าอาหารและตัวอย่างฉลากสินค้าอาหารจํานวน 6 ชุด 

2. ภาษาท่ีใช้ในฉลากสินค้าอาหารที่นำเข้าต้องเป็นภาษาจีน 
3. สิ่งที่ต้องแสดงออกในฉลากของสินค้าอาหาร: ชื่อผู้ผลิต (Product’s Name) ส่วนประกอบ  

(Ingredients) รหัสมาตรฐาน (Standard Code) ฉลากที ่ได้ร ับอนุญาต (Approved Label) วันผลิต 
(Production Date) ระยะเวลาเก็บรักษา (Preservation Period) วิธีการเก็บรักษา (Storage Method) 
ชื่อและที่อยู่ของผู้ผลิต (Manufacture’s Name and Address) และเลขทะเบียนการรับรองสุขอนามัย
พืชและสัตว์ (Quarantine and Sanitary Registration and Certificate Registration Number) 

ระบบการเรียกเก็บภาษีสินค้านำเข้า และการเรียกเก็บภาษีธุรกิจในประเทศจีน 
กระบวนการเรียกเก็บภาษีสินค้านำเข้าและภาษีธุรกิจในประเทศจีน มักมีขั้นตอนดังนี้ 
ขั้นตอนที่ 1 การเรียกเก็บภาษีนำเข้าและภาษีมูลคาเพ่ิม (VAT) (เก็บโดยกรมศุลกากร) 
-  ภาษีนำเข้า (Import Tariff) สวนใหญ่คิดร้อยละ 0 ภายใต้ China-Asean FTA 
-  ภาษีมูลคาเพ่ิม มีสองอัตราคือ ร้อยละ 13 หรือ 17 ขึ้นอยู่กับประเภทสินค้า โดยสินค้าเกษตร

ทั่วไปคิดร้อยละ 13 ส่วนสินค้าอุตสาหกรรมคิดร้อยละ 17 ผลไม้ไทยอยู่ในอัตราร้อยละ 13 
ขั้นตอนที่ 2 ภาษีรายได้ (Income Tax) เก็บโดยสํานักภาษีท้องถิ่น ( Local Tax Bureau) ของ

แตล่ะมณฑลหรือแต่ละเมืองนั้น โดยทั่วไป  
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- ภาษีรายได้คิดในอัตราร้อยละ 25 – 90 ขึ้นอยูกับองคป์ระกอบหลายประการ เช่น ภาพรวมของ
อุตสาหกรรมนั้นๆ ระดับผลประกอบการของบริษัทและผลกําไรทั้งหมดของผู้ประกอบการโดยปกติจะคิด
จากผลกําไร หักค่าใช้จายต่างๆ การคํานวณการเก็บภาษีดังกลาว มีความซับซ้อนจากองค์ประกอบหลาย
ด้าน และสามารถเปลี่ยนแปลงได้ตลอดขึ้นอยู่กับการพิจารณาของสํานักภาษีท้องถิ่นของแต่ละมณฑลหรือ
แต่ละเมือง แต่อัตราต่ำสุดคือ ร้อยละ 25 

การยื่นขอใบตรวจสอบคุณภาพสินค้านำเข้าก่อนวางจําหน่าย 
ผู้นําสินค้าเข้าจากไทยต้องเข้ายื่นตัวอยางทุกรายการเพ่ือตรวจสอบมาตรฐานสินค้า และความ

ปลอดภัยต่อหน่วยงานตรวจสอบสุขอนามัย CIQ ประจํามณฑล ถ้าผ่านการตรวจสอบจะสามารถจําหน่าย
ได้ทั่วจีน โดยที่จีนจะมีขั้นตอนในการตรวจสอบดังนี้ 

- ตรวจทุกรายการสินค้าที่นำเข้าเสียค่าใช้จ่ายรายการละ 1,000 หยวน (ประมาณ 5,000 บาท) 
- สินค้านำเข้าใหม่ต้องยื่นใหม่ทุกครั้ง (ผลตรวจจะระบุวันที่ตรวจสอบในล็อตนั้นๆ) 
- เวลาการตรวจจะใช้เวลา 1 เดือนถึง 1 เดือนครึ่ง จึงเสร็จและออกใบรับรองให้ 
กฎระเบียบท่ีเกี่ยวข้องอื่นๆ 

           โดยทั่วไป สินค้านำเข้าจะต้องผ่านการตรวจสอบและได้รับการรับรองจากองค์กรจีน CIQ (China 
Entry-Exit Inspection and Quarantine Bureau) สินค้าอาหารจะต้องได ้ร ับเคร ื ่องหมายรับรอง
มาตรฐาน QS (Quality Safety) จากสํานักงานควบคุมคุณภาพตรวจสอบและกักกันโรคแห่งชาติจีน 
(General Administration of Quality Supervision Inspection and Quarantine) โดยพื้นฐานสินค้า
นำเข้าควรมีบรรจุภัณฑ์และตราสินค้า โดยตราสินค้าที่ต้องการจําหนายในจีนจะต้องผ่านการจดทะเบียน
ตราส ินค ้าและส ัญล ักษณ์จากหน่วยงาน Trademark Office of The State Administration For 
Industry & Commerce of the People’s Republic of China ที่กรุงปักก่ิง 
  ในด้านปัญหาอุปสรรคการขนส่งสินค้าทางเกษตรกรรมโดยเฉพาะผลไม้บนเส้นทางตอนเหนือของ
ไทยสู่ตอนใต้ของจีน สินค้าไทยกำลังเป็นที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคชาวจีน หากแต่การขนส่งบน
เส้นทาง R3A ยังมีปัญหาอุปสรรคได้แก่ การถ่ายสินค้าบริเวณด่านบ่อเต็นของลาว ทางการลาวไม่อนุญาต
ให้รถขนส่งสินค้าของไทยหรือจีนผ่านลาวเข้าสู่อีกประเทศได้โดยตรง จำเป็นจะต้องถ่ายสินค้าจากรถของ
ฝ่ายหนึ่งไปยังรถของอีกฝ่ายหนึ่งที่รอรับอยู่บริเวณจุดเปลี่ยนถ่ายสินค้าด่านบ่อเต็นของลาว ทำให้มีต้นทุน
ค่าใช้จ่ายในการขนส่งสูงขึ ้นเที ่ยวละ 2,000-3,000 หยวน และใช้เวลาเพิ ่มขึ้น 2-3 ชั ่วโมง ทำให้มี
ผลกระทบโดยตรงต่อสินค้าประเภทผักและผลไม้ อาจเกิดความบอบช้ำเสียหายระหว่างการขนถ่ายสนิค้า 
และจำเป็นจะต้องเก็บในตู้สินค้าปรับอากาศตลอดกระบวนการขนส่งจากต้นทางถึงปลายทาง ปัจจุบัน
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ทางการไทย ลาว และจีน ได้มีความพยายามในการจัดทำบันทึกความเข้าใจ 3 ฝ่าย เพื่ออำนวยความ
สะดวกในการคมนาคมขนส่งข้ามพรมแดนบนเส้นทางดังกล่าว จะช่วยแก้ปัญหาการขนถ่ายสินค้าบริเวณ
ด่านบ่อเต็น ทำให้แนวโน้มอนาคตปริมาณการค้าจากไทยเข้าสู ่ทางตอนใต้ของจีนจะเติบโตอีกมาก 
นอกจากนี้ ยังมีปัญหาเกี่ยวกับการคำนวณภาษีมูลค่าเพิ่มที่ด่านชายแดนในอัตราร้อยละ 13 ของราคาพึง
ชำระ พบว่าการประเมินราคาดังกล่าว ณ จุดนำเข้ายังไม่มีความโปร่งใสและไม่มีมาตรฐานทั่วจีน อีกทั้งยัง
มีการเปลี่ยนแปลงราคาอ้างอิงบ่อยครั้งโดยขาดแนวทางปฏิบัติชัดเจน ส่งผลต้นทุนภาษีมูลค่าเพิ่มสูงขึ้น
และไม่สามารถคำนวณต้นทุนปัญหาดังกล่าวนับเป็นอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมของไทย แนวทางแก้ไขจะต้องอาศัยแรงผลักดันจากภาครัฐและเอกชนที่เกี ่ยวข้องในระดับ
ท้องถิ่นในการนำเสนอปัญหาเพื่อหาทางออกท่ีเหมาะสมเพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงตลาดจีนได้ 
(สำนักงานเศรษฐกิจชายแดนและโลจิสติกส์, 2559)   
     การพัฒนาระบบเศรษฐกิจของท้องถิ่น จังหวัดที่มีเขตติดต่อกับประเทศเพ่ือนบ้านจะมีโอกาสทาง
การตลาดในการค้าชายแดนได้มากกว่าจังหวัดอื่น โดยเฉพาะอย่างยิ่งจังหวัดในภาคเหนือตอนบนที่ติดกับ
ลาว มีจำนวน 12 จังหวัด เช่น จังหวัดเชียงราย น่าน หนองคาย มุกดาหาร อุบลราชธานี จังหวัดที่ติดกับ
เมียนมาร์ มีจำนวน 10 จังหวัด เช่น จังหวัดเชียงใหม่ แม่ฮ่องสอน ส่งผลให้มูลค่าการค้าชายแดนมีจำนวน
สูง โดยเฉพาะจังหวัดที่มีพรมแดนติดต่อกับเมียนมาร์และลาวเป็นระยะทางประมาณ 2,103 กิโลเมตร 
รวมทั้งสามารถค้าขายกับจีนทางตอนใต้ที่มณฑลยูนนาน ผ่านแม่น้ำโขง บริเวณอำเภอเชียงแสน จังหวัด
เชียงราย การค้าชายแดนภาคเหนือ-เมียนมาร์ ภาคเหนือ-ลาว และภาคเหนือ-จีนตอนใต้ โดยการค้ามี 2 
รูปแบบ คือ การค้าผ่านพิธีการทางศุลกากรหรือการค้าในระบบ และการค้าไม่ผ่านพิ ธีการศุลกากรหรือ
การค้านอกระบบ โดยการค้าผ่านพิธีการทางศุลกากรมูลค่าการค้ากับเมียนมาร์ในปี 2560 มีสัดส่วนสูง
มากคือ ร้อยละ 69.5 ของมูลค่าการค้าชายแดนโดยรวมของภาคเหนือ รองลงมา ได้แก่ การค้าชายแดน
กับจีนทางตอนใต้และลาว มีสัดส่วนลดหลั่นลงมาคือ ร้อยละ 21.3 และร้อยละ 9.2 ตามลำดับ โดย
ภาคเหนือได้เปรียบดุลการค้ากับเมียนมาร์และลาว และเริ่มได้เปรียบดุลการค้ากับจีนทางตอนใต้นับตั้งแต่
ปีพ.ศ. 2542 เป็นต้นมา (กองการต่างประเทศ, 2566) 

การเกิดขึ้นของเส้นทาง R3A ถือเป็นการเปิดประตูสู่บริเวณจีนตอนใน มีความน่าสนใจในฐานะที่
เป็นเขตพัฒนาอุตสาหกรรมแห่งใหม่ที่ทางการจีนให้ความสำคัญ เพื่อประโยชน์ในการกระจายความเจริญ
สู่จีนตะวันตก ทั้งนี้ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2558) รายงานว่า เส้นทางการคมนาคมขนส่งที่ต่อเนื่องยังเขต
อุตสาหกรรมดังกล่าวจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการไทยในการเจาะตลาดจีนตอนใต้ถือเป็นตลาดที่มี
ศักยภาพในการเติบโต โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเชื่อมโยงผู้ประกอบการไทยเข้ากับห่วงโซ่การผลิตในพื้นที่
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ดังกล่าว การขยายตลาดไปยังเสฉวน-ฉงชิ่ง การส่งออกสินค้าผ่านเส้นทาง R3A ตำแหน่งทางภูมิศาสตร์
ของมณฑลยูนนาน อันเป็นมณฑลปลายทางของเส้นทาง R3A สะท้อนโอกาสของผู้ประกอบการในการ
ส่งออกสินค้าที่มีน้ำหนักเบา ง่ายต่อการขนส่งทางบกไปยังพื้นที่ข้างเคียงมณฑลยูนนาน โดยเฉพาะพื้นที่
จีนตอนในที่ไม่มีอาณาเขตติดต่อกับทะเล อันได้แก่เมืองเฉิงตู (Chengdu) ภายในมณฑลเสฉวน (Sichuan) 
และมหานครฉงชิ่ง (Chongqing) โดยพื้นที่ดังกล่าวมีการขยายตัวทางเศรษฐกิจที่น่าสนใจ กล่าวคือ 
สำนักงานสถิตินครฉงชิ่งรายงานว่า ในช่วงไตรมาสแรกของปีพ.ศ. 2565 GDP ของนครฉงชิ่งมีมูลค่า 
639,800 ล้านหยวน เพิ่มขึ้นร้อยละ 5.2 เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปี 2564 (สำนักงานสถิตินครฉงชิ่ง, 
2565) 

โดยสรุป ศักยภาพในการขยายตัวของสินค้าส่งออกผ่านแดนจากไทยไปยังจีนยังคงมีอีกมาก ผ่าน
การใช้ประโยชน์จากความเชื่อมโยงระหว่างไทยและจีนผ่านเส้นทาง R3A ที่เปิดโอกาสให้ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยสามารถส่งสินค้าไปยังภูมิภาคจีนตอนใต้ อันเป็นพื้นที่ที่มีศักยภาพ
ในการขยายตัวทางเศรษฐกิจที่น่าสนใจโดยเป็นตลาดที่มีกำลังซื้อสูง ทั้งนี้การพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานใน
อนาคต เช่น การก่อสร้างรถไฟรางคู่ไทย – จีน ย่อมเป็นปัจจัยสำคัญที่ช่วยยกระดับการเชื่อมโยงระหว่าง
ภูมิภาค อันจะเสริมสร้างศักยภาพของการส่งออกสินค้าไทยไปยังมณฑลยูนนานและมหานครฉงชิ่งของจีน
มากยิ่งขึ้น อย่างไรก็ตาม ความท้าทายในระยะต่อไปของผู้ประกอบการที่มองหาโอกาสในการขนส่งสินค้า
จากไทยไปจีน ได้แก่ ข้อจำกัดในเรื่องข้อตกลงในการขนส่งสินค้า มีผลต่อเวลาและต้นทุนที่ใช้ในการขนส่ง
สินค้าจากไทยไปจีนอย่างมีนัยสำคัญ ทั้งนี้ การแก้ไขกฎระเบียบของภาครัฐในบริเวณอนุภูมิภาคลุ่มน้ำโขง
ให้สอดคล้องตามข้อตกลงการขนส่งสินค้าผ ่านแดน (The Cross-Border Transport Agreement: 
CBTA) เช่น การประกาศร่างพระราชบัญญัติการอำนวยความสะดวกในการขนส่งสินค้าข้ามแดนเพื่อให้
อำนาจเจ้าหน้าที่ไทยในการออกไปปฏิบัติหน้าที่นอกราชอาณาจักร รวมถึงการเจรจาของทางการไทยและ
จีนที่มีลาวและเวียดนามเข้ามามีส่วนร่วม อาจช่วยกำจัดอุปสรรคดังกล่าวได้ นอกจากนี้ ประเด็นทางดา้น
กำแพงภาษีที่อาจส่งผลต่อต้นทุนของคู่ค้าจีนที่ต้องการนำเข้าสินค้าจากไทย อาจเป็นอีกหนึ่งปัจจัยสำคัญที่
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมควรพิจารณาก่อนส่งสินค้าไปยังจีนเช่นกัน อย่างไรก็ตาม 
การเกิดขึ้นของความร่วมมือทางการค้าในระดับภูมิภาค อาทิเช่น ความตกลงทางพันธมิตรเศรษฐกิจระดับ
ภูมิภาค (Regional Comprehensive Economic Partnership : RCEP) คงมีบทบาทในการช่วยลด
กำแพงภาษีของสินค้าส่งออกจากไทยไปยังจีน จะช่วยเพิ่มความสามารถในการแข่งขันให้กับผู้ประกอบการ
ไทยในอนาคต  

 



38 

 

 
 

3.  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยกับการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 
  ธ ุรก ิจขนาดกลางและขนาดย่อมมีความสำคัญต่อการเจร ิญเต ิบโตทางเศรษฐกิจทั ้งใน
ระดับประเทศและในระดับท้องถิ่น เป็นปัจจัยสนับสนุนการพัฒนาเศรษฐกิจในภาพรวมบนพ้ืนฐานของผล
การดําเนินงานของแตละธุรกิจในภาคธุรกิจอุตสาหกรรมขนาดเล็ก ธุรกิจขนาดย่อมนี้มีส่วนช่วยให้ประเทศ
ที่กำลังพัฒนามีความมั่งคงและยั่งยืนทางเศรษฐกิจในระดับชุมชนและท้องถิ่นจากการจ้างงานและการ
กระจายรายได้ (กาญจนา สุคัณธสิริกุล, 2554).  การยกระดับศักยภาพของธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมให้สูงขึ ้นจำเป็นอย่างยิ ่งต้องอาศัยความร่วมมือของทุกภาคส่วนทั ้งภาครัฐ ภาคเอกชน
สถาบันการศึกษาและผู้ประกอบการ โดยมุ่งเน้นการขับเคลื่อนทั้งนโยบายและยุทธศาสตร์ รวมถึงการ
ปฏิบัติให้สอดรับและเคลื่อนไปพร้อมกัน ปัจจุบันธุรกิจการผลิต การจำหน่าย และการบริการ ในไทยส่วน
ใหญ่เป็นธุรกิจขนาดเล็ก การดำเนินธุรกิจมีความคล่องตัว เป็นธุรกิจที่ใช้เงินทุนในจำนวนที่ต่ำกว่าธุรกิจ
ขนาดใหญ่   (สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559)   
  การที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมโดยเฉพาะธุรกิจที่ดำเนินงานทางด้านการค้ากับตลาดทาง
ตอนใต้ของจีนจะสามารถป้องกันตนเองให้รอดพ้นจากความล้มเหลวทางธุรกิจและแข่งขันได้จะต้องหา
วิธีการที่จะทำให้การดำเนินธุรกิจมีประสิทธิผล ที่สำคัญประการหนึ่งก็คือ การสร้างความสัมพันธ์กับ
เครือข่ายหรือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น สำหรับใช้เป็นกลยุทธ์ความร่วมมือระหว่างกัน 
(Co-operative Strategy) ทำกิจกรรมร่วมกันเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่ต้องการ (ธวัชชัย เศรษฐจินดา, 
2560)  สำหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยที่ประสงค์จะค้าขายกับจีน มักประสบปัญหา
โดยทั่วไปก็คือ การไม่ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับตลาดจีนให้เข้าใจอย่างลึกซึ้ง ทั้งด้านข้อสัญญา ข้อกฎหาย 
กฎระเบียบของรัฐบาลกลางและท้องถิ่น ตลอดจนข้อมูลด้านการตลาด ปัญหาด้านภาษา ปัญหาการไม่
เข้าใจลักษณะทางสังคมและวัฒนธรรมของชาวจีน (พิร ิยะ  ผลพิรุฬห์ , 2556)  ดังนั ้น การสร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับองค์การหรือหน่วยงานที่เกี ่ยวข้องในระดับ
ท้องถิ่น จะช่วยทำให้สามารถแก้ปัญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจได้ในระดับหนึ่ง (วิบูลย์ ตั้งกิตติภา
ภรณ์, 2565)  

ข้อพิจารณาเกี่ยวกับการค้ากับจีนทางตอนใต้ 
แนวทางปฏิบัติการการติดต่อทางการค้ากับบริเวณมณฑลตอนใต้ของจี นมีประเด็นที ่เป็น

ข้อพิจารณาหลายประการ ทั้งในด้านกฎระเบียบปฏิบัติ ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม พฤติกรรมการบริโภค
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ของชาวจีน นโยบายและมาตรการทางเศรษฐกิจทั้งของไทยและจีน การค้าผ่านแดนจำเป็นที่จะต้องมี
ความรู้ความเข้าใจอย่างลึกซึ้งและมีความสำคัญต่อการดำเนินธุรกิจในระยะยาว สำหรับข้อพิจารณา
เกี่ยวกับการค้ากับจีนทางตอนใต้ที่สำคัญมีดังนี้ (สำนักงานพาณิชย์ในต่างประเทศ ณ กรุงปักกิ่ง, 2560) 

1. ความแตกต่างทางด้านวัฒนธรรมทางธุรกิจ 
นักธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยที่จะเข้าไปลงทุนในมณฑลต่าง ๆ ทางตอนใต้ของจีน  

ซึ่งแต่ละมลฑลมีอาณาเขตกว้างใหญ่ประกอบด้วยชนหลายเชื้อชาติ จึงมีวัฒนธรรมทางการค้าที่แตกต่าง
กันในแต่ละพื้นที่ แม้รัฐบาลกลางจะพยายามพัฒนาระบบกฎหมายให้มีความสมบูรณ์มากขึ้นแต่ก็ยังคง มี
ปัญหาในด้านการบังคับใช้กฎหมาย ตลอดจนการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ในระดับท้องถิ่น และการกีดกัน
ทางการค้าของแต่ละท้องถิ่น (บุณฑวรรณ วิงวอน, 2556)  ดังนั้น การเข้าไปลงทุนหรือดำเนินธุรกิจกับ
พื้นที่ทางตอนใต้ของจีนจะต้องอาศัยระบบสายสัมพันธ์ เครือข่ายความรู้จักคุ้นเคย นักธุรกิจไทยที่เข้าไป
ค้าขายหลายรายไม่สามารถแข่งขันในจีนได้ เพราะขาดปัจจัยเกื้อหนุน ไม่มีสายสัมพันธ์กับเจ้าหน้าที่
ทางการของจีน ทำให้เสียเปรียบ       คู่แข่งขัน วัฒนธรรมทางการค้าที่สำคัญ เช่น การสร้างความ
ประทับใจ การให้เกียรติคู่ค้า การร่วมรับประทานอาหาร และการรู้ภาษาจีนในเชิงธุรกิจ 

2. กฎระเบียบปฏิบัติและข้อกำหนด 
สินค้าจากไทยที่ส่งไปยังตอนใต้ของจีนควรปฏิบัติตามกฎระเบียบ ข้อกำหนด และมาตรฐานของ 

จีนอย่างเคร่งครัด เช่น ระบบการค้า ระบบการเงินการธนาคาร การชำระเงินในแต่ละท้องถิ่น การรักษา
มาตรฐานและคุณภาพสินค้า การดำเนินการตามข้อกำหนดเกี่ยวกับฉลากสินค้า เงื่อนไขและข้อกำหนด
เกี่ยวกับสินค้า ทั้งนี้เพื่อป้องกันปัญหาที่อาจเกิดขึ้นภายหลัง กรณีการตีของกลับหรือการทำลายกรณีไม่
ผ่านการตรวจกักกันโรค จีนมีระบบเก็บข้อมูลสถิติสินค้าที่ไม่ได้มาตรฐานเหล่านี้ และมีการนำไปใช้ในการ
วิเคราะห์และประเมินความเสี่ยง เพ่ือเป็นข้อมูลในการกำหนดมาตรการที่เกี่ยวข้อง เช่น การจัดทำพิธีสาร
และข้ึนทะเบียนผู้ผลิต ผู้แปรรูป และผู้ส่งออกในสินค้าที่มีความเสี่ยงสูง 

3. การละเมิดทรัพย์สินทางปัญญา 
การละเมิดทรัพย์สินทางปัญญายังคงเป็นปัญหาที่พบได้บ่อยในจีน โดยมีหลากหลายรูปแบบทั้งใน 

ลักษณะของกลุ่มมิจฉาชีพที่จะนำสินค้าต่างประเทศที่มีชื่อเสี ยงและเป็นที่รู้จักกันอย่างแพร่หลายหรือ
ได้รับความนิยมไปจดทะเบียนเครื่องหมายการค้าก่อนที่ผู้ประกอบการที่เป็นเจ้าของเครื่องหมายการคา้ที่
แท้จริงจะไปจดทะเบียน หลังจากนั้นก็จะเรียกผลประโยชน์ตอบแทนเพื่อแลกเปลี่ยนกับการโอนสิทธิ
เครื่องหมายการค้านั้นคืนแก่เจ้าของที่แท้จริง รวมทั้งการปลอมแปลงหรือลอกเลียนแบบเครื่องหมาย
การค้าหรือสินค้า ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยควรให้ความสำคัญกับการ
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ปกป้องทรัพย์สินทางปัญญาของตนในกรณีที ่วางแผนเข้าสู ่ตลาดจีน ควรดำเนินการจดทะเบียน
เครื่องหมายการค้าและทรัพย์สินทางปัญญาเสียก่อน 

4. การนำเข้าสินค้าผ่านทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
การนำเข้าสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ผ่านแดน (Cross Border e-Commerce)  

และการใช้ประโยชน์จากคลังสินค้าทัณฑ์บนในเขตการค้าเสรี (Free Trade Area) ของจีน จะช่วยลด
ขั้นตอนหรือได้รับการยกเว้นเกี่ยวกับการขอใบอนุญาต การจดทะเบียน และพิธีการศุลกากรต่าง ๆ 
โดยเฉพาะสินค้าเครื่องสำอางซึ่งอยู่ในช่วงของการผ่อนผันให้ได้รับการยกเว้นการยื่นขอตรวจสอบก่อนการ
นำเข้าครั้งแรก 
 
4.   เครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนกับความเชื่อมโยงตลาดทางตอนใต้ของจีน 
 

รัฐบาลทั้งฝ่ายไทยและจีนได้ให้ความสำคัญกับการค้าขายระหว่างกันทั้งในระดับประเภทและ
ระดับภูมิภาคโดยเฉพาะในพื้นที่ทางตะวันตกและตอนใต้ของจีนที่ยังมีความเจริญแตกต่างจากพื้นที่ทาง
ภาคตะวันออกของจีนที่ติดทะเล โดยเฉพาะมณฑลยูนนานที่เชื่อมโยงการค้าชายแดนกับประเทศเพื่อน
บ้านที่ติดกับไทย (สำนักงานเศรษฐกิจชายแดนและโลจิสติกส์, 2559)  ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมของไทยในพ้ืนที่สามารถเดินทางขึ้นไปได้ง่ายจากจังหวัดเชียงรายทั้งการขนส่งทางถนนและ
ทางน้ำจนถึงคุนหมิง มณฑลยูนนาน ความเชื ่อมโยงระหว่างจีนกับพื ้นที่ทางภาคเหนือของไทยมี
วิวัฒนาการมาเป็นระยะเวลานานนับตั้งแต่อดีตที่มีการติดต่อค้าขายระหว่างกัน ปัจจัยสำคัญประการหนึ่ง
ก็คือ ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการและกับตัวแทนหรือหน่วยงานภาครัฐในระดับ
ท้องถิ่นที่มีบทบาทสำคัญและส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจ เนื่องจากวัฒนธรรมทางการค้าของจีนได้ให้
ความสำคัญเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างกันก่อให้เกิดความไว้วางใจและความเชื่อมั่นในการติดต่อค้าขาย 
ปัจจุบันผู้นำจีนได้ใหค้วามสำคัญของมณฑลยูนนานเปรียบเสมือนกับจุดศูนย์กลางเปิดประเทศฝั่งตะวันตก
มาสู่ประเทศในเอเชียใต้และพ้ืนที่ในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้  เอเชียใต้หมายถึง อินเดีย บังคลาเทศ เมียน
มาร์ ส่วนเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ประกอบด้วย ไทยและประเทศลุ่มแม่น้ำโขง วิธีการปฏิบัติของมณฑลยูน
นานในการ “เปิดประตูสู่เอเซียใต้กับเอเซียตะวันออกเฉียงใต้” มีเส้นทางเชื่อม โยงโครงสร้างพื้นฐาน
ทางด้านกายภาพคือ เส้นทางคมนาคมขนส่งทางถนนจากอำเภอเชียงของ จังหวัดเชียงรายขึ้นไปทางห้วย
ทราย สิบสองปันนา มณฑลยูนนาน  สามารถเดินทางโดยรถได้ตลอดเส้นทาง ประเด็นสำคัญที่ต้อง
พิจารณาอยู่ที่แนวทางปฏิบัติหรือซอฟต์แวร์ที่บริเวณชายแดนว่าจะมีการพัฒนาและปรับปรุงอย่างไรที่จะ
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สามารถอำนวยความสะดวกได้เร็วขึ้น เพื่อจะได้ใช้ประโยชน์จากสิ่งที่เป็นโครงสร้างพื้นฐานหรือฮาร์ดแวร์
ที่ให้บริการอยู่แล้ว โดยซอฟต์แวร์จะมีเรื่องของอธิปไตยในการตัดสินใจของแต่ละประเทศเข้ามาเกี่ยวข้อง 
แนวคิดของผู้นำจีนต้องการที่จะเป็น “หนึ่งศูนย์กลาง หนึ่งรัศมี สองระเบียง สามแนว และหกภูมิภาค” 
หนึ่งศูนย์กลาง หนึ่งรัศมี หมายถึง การที่จีนมีการตัดสินใจอยู่ที่ศูนย์รวมของประเทศ สองระเบียงคือ 
ระเบียงแรกหมายถึง เมียนมาร์ อินเดีย และบังคลาเทศ ที่อยู่ทางด้านเอเชียใต้ ทางตะวันตกของมณฑลยูน
นาน และระเบียงที่สองหมายถึง เอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ส่วนสามแนวก็คือ หนึ่งชายแดน มีระยะทาง
ประมาณ 4,060 กิโลเมตร เชื่อมทั้งเมียนมาร์ ลาว และเวียดนาม โดยเชื่อมชายแดนหนึ่ง สองเชื่อมแมน่้ำ
ล้านช้างหรือแม่น้ำโขง และสามคือแม่น้ำอีกเส้นหนึ่ง ได้แก่ แม่น้ำจินซาในจีน หกภูมิภาคหรือพื้นที่ คือ 
ทางตะวันตก ตะวันตกเฉียงเหนือ ตะวันออก ตะวันออกเฉียงเหนือ ทางใต้ และตะวันออกเฉียงใต้ 
(สำนักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ ณ นครคุนหมิง, 2555) 
 เครือข่ายความร่วมมือ 
 เครือข่ายความร่วมมือ (Cooperative  Networks) หมายถึง การเข้ามาร่วมมือกันของธุรกิจกับ
องค์การหรือหน่วยของรัฐในรูปแบบต่างๆ อาทิ การสร้างความสัมพันธ์ และการทำกิจกรรมทางธุรกิจ การ
เชื่อมโยงกันทางด้านการผลิตหรือ การตลาด เพื่อให้ต่างฝ่ายต่างได้รับประโยชน์จากความร่วมมือนั้น การ
สร้างเครือข่ายทางธุรกิจ (Business Networking) หมายถึง วิธีการที่ก่อให้เกิดร่วมมือระหว่าง ธุรกิจใน
รูปแบบต่าง ๆ ตลอดจนการสร้างความสัมพันธ์และการทำธุรกิจร่ วมกันเพื่อให้ธุรกิจในเครือข่ายนั้น
สามารถดำเนินงานที่แต่ละธุรกิจไม่สามารถที่จะกระทำได้ตามลำพัง โดยที่ธุรกิจเครือข่ายจัดทำกิจกรรม
ร่วมกันเสมือนเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ เพ่ือประโยชน์ร่วมกัน จึงมีความสามารถ ประสิทธิภาพ ความคล่องตัว 
และความคิดริเริ่มดีกว่าการที่ธุรกิจจะแยกตัวตามลำพัง การสร้างเครือข่ายจะทำให้ธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมสามารถอยู่รอดและแข่งขันกับธุรกิจระดับโลกได้ โดยเป็น “เทคโนโลยี” การจัดองค์การเ พ่ือให้
วิสาหกิจหลายแห่งรวมตัวเพื่อให้ได้ประโยชน์เท่ากับวิสาหกิจขนาดใหญ่ ในขณะที่ยังคงรักษาจุดเด่นของ
ธุรกิจขนาดเล็กไว้ด้วย เช่น ความคล่องตัว ความสามารถในการเข้าถึงพื้นที่ การจัดองค์การเช่นนี้จำเป็นที่
จะต้องออกแบบให้เหมาะกับสภาพในท้องที่ คือ สภาพของภาคอุตสาหกรรม สภาพของนักธุรกิจ และ
วัฒนธรรมของกลุ่ม (สุรศักดิ์ นานานุกูล,  2555) 

นอกจากความสัมพันธ์ในลักษณะเครือข่ายระหว่างธุรกิจกับธุรกิจแล้ว ในอีกมุมมองหนึ่งการสร้าง
เครือข่ายความร่วมมือระหว่างธุรกิจกับหน่วยงานของภาครัฐและเอกชนที่เกี่ยวข้องเป็นการปรับเทคนิค
และกลยุทธ์ที่จะช่วยสร้างพลังให้กับการดำเนินธุรกิจ ให้เกิดเครือข่ายความร่วมมือที่หลากหลาย สามารถ
ใช้ประโยชน์จากความสัมพันธ์ในด้านข้อมูลข่าวสารทางการตลาด การแสวงหาพันธมิตรทางธุรกิจ 
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ตลอดจนการสร้างความน่าเชื่อถือและไว้วางใจให้คู่ค้า นำไปสู่การเพิ่มพูนศักยภาพในการแข่งขันและเป็น
จุดแข็งทางธุรกิจ ปัจจุบันในหลายประเทศใช้พลังของการสร้างเครือข่ายความร่วมมือเพ่ือการประสานงาน
และเกื้อกูลกันทั้งที่เป็นเครือข่ายเชื่อมโยงในแนวตั้งและแนวนอน ดังนั้น หากศึกษาหลักการและแนว
ทางการสร้างเครือข่ายในรูปแบบที่เป็นพ้ืนฐาน ประกอบกับตัวแบบที่ประสบผลสำเร็จและมีความสมบูรณ์
ในการดำเนินงานในรูปแบบเครือข่าย จะได้มาซึ่งความรู้ที่สามารถสังเคราะห์ร่วมกับการศึกษา  วิเคราะห์
บริบทของธุรกิจแต่ละราย ทำให้เกิดแนวทางการส่งเสริมการสร้างเครือข่ายผู้ประกอบการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมที่มีศักยภาพการแข่งขันทางการค้าเพ่ิมขึ้น 

รูปแบบของเครือข่ายมีหลากหลาย เพื่อสนองต่อการแก้ปัญหาหรือการแสวงหาแนวทางที่จะเกิด
ประโยชน์จากร่วมมือกันในรูปแบบของเครือข่ายที่เกิดขึ้นมีอยู่มากมาย อาจเป็นรูปแบบเครือข่ายที่มี
ขอบเขตความร่วมมือในวงแคบหรือกว้าง มีระยะเวลาความร่วมมือสั้นหรือระยะยาว มีความเชื่อมโยง
ระหว่างเครือข่ายในแนวดิ่งหรือแนวราบ รูปแบบของเครือข่ายธุรกิจที่สำคัญ ได้แก่  

1. เครือข่ายที่รวมตัวกันตามแนวดิ่ง (Vertical Networks) หมายถึง การร่วมมือเป็นเครือข่าย
ของธุรกิจที่มีการดำเนินการในแต่ละขั้นตอนของห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) เดียวกันตั้งแต่ต้นน้ำ 
กลางน้ำ และปลายน้ำ เป็นลักษณะของเครือข่ายที่ประกอบด้วย ผู้ผลิต ผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีก รวมตัวใน
ธุรกิจโดยผู้มีบทบาทสำคัญจะมีอำนาจในการบริหารแบบรวมศูนย์เครือข่าย  

2. เครือข่ายที ่รวมตัวกันตามแนวนอน (Horizontal Networks) หมายถึง การร่วมมือเป็น
เครือข่ายของธุรกิจที่มีการดำเนินการในธุรกิจที่อยู่ในระดับเดียวกัน เช่น ทำธุรกิจที่มีลักษณะเดียวกัน ทำ
ธุรกิจคนละประเภทแต่ตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายเดียวกันและสามารถเอื้อผลประโยชน์ต่อกันได้ โดย   
แต่ละฝ่ายจะมีบทบาททัดเทียมกันแต่จะนำศักยภาพเข้ามาใช้ในการดำเนินงานของเครือข่ายอย่างเต็มท่ี 

3. เครือข่ายแบบชั ่วคราว หรือพันธมิตรทางธุรกิจ  (Business Alliance) หมายถึง การทำ
ข้อตกลงระหว่างธุรกิจ โดยปกติจะทำเพื่อการลดต้นทุน และการปรับปรุงบริการให้ดีขึ้น สำหรับลูกค้า 
ความร่วมมือมักจะอยู่ในรูปของข้อตกลงแบบเดี่ยว (Single Agreement) ที่มีการแบ่งปันทั้งโอกาสและ
ความเสี่ยงเท่าๆ กันของทุกฝ่ายที่เก่ียวข้อง  

นอกจากนั้น การสร้างพันธมิตรธุรกิจอาจอยู่ในรูปแบบที่เรียกว่า พันธมิตรทางธุรกิจเชิงกลยุทธ์  
(Strategic Business Alliances) เพื่อร่วมกันวางกลยุทธ์อันเป็นเป้าหมายใหญ่ ของธุรกิจในระดับชาติ
ร่วมกัน การร่วมมือกันสร้างเครือข่ายธุรกิจ เกิดประโยชน์เชิงธุรกิจให้กับสมาชิกของเครือข่าย โดยทั่วไป
มักกล่าวถึงโดยใช้แนวคิดว่า ด้วยการประหยัดในด้านต่างๆ เช่น  การเกิดการประหยัดต่อขนาด 
(Economies of Scale) หมายถึง การที่ธุรกิจในเครือข่ายแบ่งหน้าที่กันตามความชำนาญพิเศษ ทำให้ต่าง
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ฝ่ายสามารถผลิตสินค้าในปริมาณสูง เช ่นธ ุรกิจเครื ่องจักรกลการเกษตรร่วมเครือข่ายกันผลิต  
เครื่องจักรกลสำหรับใช้ในสภาพดินที่มีปัญหาซึ่งต้องการการออกแบบทางวิศวกรรมเป็นพิเศษ ดังนั้น เมื่อ
เข้ามาร่วมกันเป็น เครือข่ายสามารถช่วยลดต้นทุนด้านนี้ลงได้และยังสามารถส่งออกเครื่องจักรกลไปขายที่
ประเทศใกล้เคียง การประหยัดต่อขอบเขต (Economies of Scope) หมายถึง การที่ธุรกิจในเครือข่าย
จัดระบบขั้นตอนและกระบวนการทำธุรกิจในห่วงโซ่คุณค่าใหม่จนสามารถผลิตสินค้ าใหม่หรือมี 
สายการผลิตใหม่ได้ การประหยัดด้านการจัดการ (Economies of Management) หมายถึง การร่วม
เครือข่ายเพื่อลดต้นทุน หรือ ร่วมกันจ่ายต้นทุนทางการบริหาร แบ่งเบาภาระค่าใช้จ่าย (Share Costs) 
ทางการบริหารร่วมกัน ทำให้ธุรกิจเครือข่ายสามารถลดต้นทุน และเข้าถึงเทคโนโลยีที่มีราคาสูงโดยลงทุน
ร่วมกันแบ่งแยกหน้าที่กันทำให้สามารถร่วมกันผลิตสินค้าที่มีความซับซ้อนสูง  ร่วมกันเจราต่อรองกับคู่ค้า
วัตถุดิบเพ่ือให้ได้ข้อตกลงและเงื่อนไขที่ดีกว่า ร่วมกันผลิตสินค้าเพ่ือส่งมอบให้ลูกค้ารายใหญ่และตลาดที่มี
ขนาดใหญ่ เรียนรู้เทคนิคการผลิตและการบริหารจากกันและกัน และร่วมกันเพิ่มส่วนแบ่งตลาดและผล
กำไร  

การสร้างเครือข่ายทั้งในทางธุรกิจและกับหน่วยงานหรือองค์การภาครัฐหรือเอกชนสามารถสรา้ง
ความเปลี่ยนแปลง อาทิ ทำให้ธุรกิจก้าวสู่การบริหารสมัยใหม่ เปลี่ยนธุรกิจที่ลอกเลียนแบบไปสู่ธุรกิจที่มี
ความชำนาญพิเศษและมีความคิดริเริ่ม เปลี่ยนธุรกิจที่เน้นจ้างแรงงานต้นทุนต่ำเป็นธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ
และคุณภาพสูง เปลี่ยนธุรกิจที่เน้นแต่ด้านการผลิตไปเน้นด้านการบริการ เปลี่ยนธุรกิจในครอบครั วไปสู่
ธุรกิจที่บริหารอย่างมืออาชีพ เปลี่ยนธุรกิจที่เน้นแต่การรักษาความลับของตนไปสู่การเข้าถึงข้อมูลข่าวสาร
ที่กว้างขวาง และเปลี่ยนจากธุรกิจที่อยู่โดดเดี่ยวไปสู่การร่วมเครือข่ายธุรกิจในเชิงกลยุทธ์ จากการศึกษา
พบว่า แนวทางท่ีใช้เป็นกรอบคิดในการสร้างแนวทางการรวมกลุ่มเป็นเครือข่าย แนวทางการรวมกลุ่มเป็น
สร้างเครือข่าย ให้ความสนใจต่อการประหยัดภายนอกที่เกิดขึ้นได้จากการรวมกลุ่ม เน้นในเรื่องการ
ประหยัดทางการเงินและการประหยัดทางด้านเทคโนโลยี โดยที่การประหยัดภายนอกด้านการเงินสัมพันธ์
กับขนาดของตลาดจากความร่วมมือ ในขณะที่ผลภายนอกทางด้านเทคโนโลยีสัมพันธ์กับการพัฒนา
ความรู้และนวัตกรรมที่กระตุ้นให้เกิดขึ้นได้ภายในเครือข่าย ส่วนใหญ่แล้วการก่อตัวของเครือข่ายเน้นให้
ความสำคัญต่อผลทางด้านเทคโนโลยีจากความจริงที่ว่า “ความรู้สามารถ แบ่งปันกันได้ภายในเครือขา่ย” 
ความสัมพันธ์ที่เกิดขึ้นภายในเครือข่ายอาจจะเป็นแบบที่เป็นทางการหรือไม่เป็นทางการ และอาจมีความ
เท่าเทียมกันหรือมี ความสัมพันธ์แบบลดหลั่นกันมา ในส่วนของความสัมพันธ์แบบไม่เป็นทางการได้รับ
ความสนใจกันมากในธุรกิจขนาดเล็กในเครือข่ายอุตสาหกรรมซึ่งการสร้างความสัมพันธ์กันในระดับท้องถิ่น
นำไปสู่การแพร่กระจายของความรู้ และยังคงมีลักษณะของการพึ่งพาช่วยเหลือซึ่งกันและกันเพื่อให้อยู่



44 

 

รอดได้ในช่วงเศรษฐกิจขาลง อย่างไรก็ตามความสัมพันธ์และสถาบันแบบเป็นทางการจะช่วยพัฒนาความ
ได้เปรียบในการแข่งขันให้เหนือคู่แข่งภายนอกเครือข่าย  

ความสัมพันธ์ทั้งแบบที่เป็นทางการและไม่เป็นทางการ ต่างก็เป็นส่วนหนึ่งในแนวคิดของการ
รวมกลุ่มเป็นเครือข่าย และทั้งความสัมพันธ์แบบพึ่งพากันระหว่างธุรกิจขนาดเล็กและความสัมพันธ์แบบ
ลำดับขั้นระหว่างบริษัทขนาดใหญ่กับผู้ป้อนปัจจัยการผลิตหรือผู้จัดหา (Suppliers) ระดับท้องถิ่น ต่างก็
ใช้ความหมายของเครือข่ายมาอธิบายได้เช่นเดียวกัน โดยกรณีของเครือข่ายมีลำดับขั้นแสดงถึงการมี
อำนาจไม่เท่าเทียมกันและการขึ้นต่อกันภายในเครือข่าย (สุรศักดิ์ นานานุกูล, 2555)  อย่างไรก็ตาม 
ความสัมพันธ์ทั้งที่เป็นทางการและไม่เป็นทางการต่างก็มีความสำคัญ เช่น ในอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์จาก
ไมม้ีฐานะเป็นตัวกลางในห่วงโซ่คุณค่าของอุตสาหกรรมไม ้มีความสัมพันธ์แบบเป็นทางการกับกิจกรรมอ่ืน
ในอุตสาหกรรมในด้านการได้มาซึ่งความรู้เพิ่มขึ้นของ  ผู้ให้บริการทางการค้าที่เป็นตัวกลาง ในขณะที่
ความสัมพันธ์แบบไม่เป็นทางการก็มีความสำคัญต่ออุตสาหกรรมไม้ในลักษณะของการได้รับรู้ถึงแนวโน้ม
ใหม่ๆ ที่กำลังจะมาถึง นอกจากนั้น ความสัมพันธ์ภายในอุตสาหกรรมและระหว่างอุตสาหกรรมรวมไปถึง
การกำหนดนโยบาย ก็เป็นสิ่งสำคัญเช่นกัน เพราะอาจมีอิทธิพลส่งผลต่อรายจ่ายของภาครัฐเพื่อการ
สนับสนุนการรวบรวมความรู้การก่อตัวของสถาบันที่เกี่ยวขอ้ง (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2558)   

เครือข่ายที่มีความร่วมกันทางภูมิศาสตร์เป็นพ้ืนฐานหรืออาจมีความสัมพันธ์เชิงลักษณะ โดยส่วน
ใหญ่เรียกลักษณะเครือข่าย แบบนี้ว่า “คลัสเตอร์” (cluster) ที่มีนัยของการเชื่อมโยงทางภูมิศาสตร์แต่
ขณะเดียวกันก็มีมุมมองของคลัสเตอร์ในแง่ของการรวมกลุ่มเพื่อการเชื่อมโยงกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่
ดำเนินการร่วมกันได้แม้จะอยู่ต่างภูมิภาคกันหรือกระทั่งมีขนาดของภูมิภาคท่ีต่างกัน เนื่องจากความหมาย
ของเครือข่ายธุรกิจไม่ได้ถูกนิยามเพียงแค่การมีเขตแดนของภูมิภาคหรือท้องถิ่นเดียวกัน แต่สามารถมีการ
เชื่อมโยงอย่างแผ่กว้างไปได้ในที่ต่างๆ ยิ่งไปกว่านั้นมุมมองของห่วงโซ่คุณค่า สามารถแสดงให้เห็นใน
โครงสร้างธุรกิจของบรรษัทข้ามชาติที่ใช้เครือข่ายในการเป็นตัวกลางการค้าในพื้นที่ต่างๆ  ความหมาย
ของคลัสเตอร์จึงเป็นการแสดงถึงระบบความสัมพันธ์ที่มีรูปร่างทางภูมิศาสตร์ต่างกันได้ร่วมกันพัฒนา
ความรู้และสิ่งอำนวยความสะดวกท่ีจำเป็น (สุรศักดิ์ นานานุกูล, 2555)   

การเข้าร่วมเครือข่ายระหว่างผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับหน่วยงานหรือ
องค์การภาครัฐหรือเอกชนที่เกี่ยวข้องมีรูปแบบทั้งในลักษณะที่เป็นทางการหรือไม่เป็นทางการ อาจเกิด
จากความสัมพันธ์ในระดับส่วนตัวหรือกลุ่ม การเข้าร่วมเป็นสมาชิกเครือข่ายอาจเป็นลักษณะของการเข้า
ร่วมเป็นสมาชิกหรือการเข้าร่วมกิจกรรมอย่างใดอย่างหนึ ่งที่จัดให้มีขึ ้นโดยมีจุดมุ่งหมายเพื ่อสร้าง
ประโยชน์ให้ก ับสมาชิกที ่ร ่วมอยู ่ในเครือข่าย ในการดำเนินธุรกิจค้าขายกับทาง ตอนใต้ของจีน 
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ผู้ประกอบการไม่สามารถกระทำได้ตามลำพังเนื่องจากมีสิ่งเกี่ยวข้องหลายปัจจัย เช่น ข้อมูลเกี่ยวกับ
กฎระเบียบปฏิบัติ ความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคชาวจีน ระบบการเงินธนาคาร การชำระเงินค่า
สินค้า การใช้บริการขนส่งสินค้า การแสวงหาคู่ค้าหรือพันธมิตรทางธุรกจิชาวจีน หลายธุรกิจต้องเผชิญกับ
ปัญหาที่แตกต่างกัน การเข้ามารวมกลุ่มทำให้เกิดการแลกเปลี่ยนข้อมูลที ่เป็นประโยชน์ระหว่างกัน 
นอกจากนั้น การเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับหน่วยงานหรือองค์การภาครัฐหรือภาคเอกชนยังก่อให้เกิด
ประโยชน์ทางด้านการเข้าร่วมในกิจกรรมทางธุรกิจ เช่น การร่วมออกคูหาจัดแสดงสินค้าในงานต่าง ๆ 
การเจรจาจับคู่ทางธุรกิจ การคัดเลือกคู่ค้าหรือพันธมิตรทางธุรกิจที่น่าเชื่อถือ ข้อมูลผู้ประกอบการธุรกิจ
ชาวจีน ความรู้เกี่ยวกับตลาดจีนหรือภาวะทางเศรษฐกิจที่อาจส่งผลกระทบต่อการดำเนินธุรกิจ ในการ
ติดต่อค้าขายเพื่อนำสินคา้เขา้สู่ตลาดจีนมีหน่วยงานหรือองค์การที่เกี่ยวข้องทั้งฝ่ายไทยและจีนดังนี้ 
  หน่วยงาน/องค์การที่เกี่ยวข้องกับเครือข่ายการค้ากับจีน 

หน่วยงานราชการ เว็ปไซด์ 
1. กรมพัฒนาธุรกิจการคา้ www.dbd.go.th 
2. กรมส่งเสริมการส่งออก www.moc.go.th 
3. สำนักงานคณะกรรมการส่งเสรมิการลงทุน www.boi.go.th 
4. สถานเอกอัครทูตไทยประจำกรงุปักก่ิงและสถานกงสลุใหญไ่ทย 9 แห่งในจีน http://www.thaiembbeij.org/thaie

mbbeij/th/consulate-general 
5. สำนักงานท่ีปรึกษาฝ่ายพาณิชย ์ประจำกรุงปักก่ิง http://www.thaicombj.org.cn 

6. สำนักงานส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ (เฉิงตู กว่างโจว ฮ่องกง คุนหมิง 
หนานหนิง เซี่ยงไฮ้ เซี่ยเหมิน ซีอาน) 

http://www.thaitradechina.cn 

7. สำนักงานท่ีปรึกษาฝ่ายการเกษตร (กรุงปักกิ่ง นครเซี่ยงไฮ้ นครกว่างโจว) http://www.thaifruitsonline.com 
8. สำนักงานส่งเสริมการลงทุน ประจำกรุงปักก่ิง นครเซีย่งไฮ้ นครกว่างโจว http://www.boi.go.th 
9. สำนักงานตัวแทนธนาคารแห่งประเทศไทย ณ กรุงปักก่ิง http://www.bot.or.th 

หน่วยงานหรือองค์การอื่น ๆ  
10.ศูนย์ข้อมูลเพื่อธุรกิจไทยในจีน (ปักก่ิง เซี่ยงไฮ้ กว่างโจว คุนหมิง ชิงต่าว 
เฉิงตู เซี่ยเหมิน หนานหนิง ฮ่องกง) 

http://www.thaibizchina.com 

11.ศูนย์ข้อมูลเพื่อธุรกิจไทย-จีน www.thaibizchina.com 

12.สภาธุรกิจไทย-จีน   www.tcbc.or.th 
13.สมาคมการค้าและอุตสาหกรรมไทย-จีน  www.th-cntrade.or.th 
14.สมาคมแต้จิ๋วแห่งประเทศไทย  www.tiochewassthail.org. 
15.สมาคมวิเทศพาณิชย์ไทย-จีน   www.tcea.or.th 

http://www.dbd.go.th/
http://www.boi.go.th/
http://www.thaiembbeij.org/thaiembbeij/th/consulate-general
http://www.thaiembbeij.org/thaiembbeij/th/consulate-general
http://www.thaicombj.org.cn/
http://www.thaitradechina.cn/
http://www.thaifruitsonline.com/
http://www.boi.go.th/
http://www.bot.or.th/
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หน่วยงานราชการ เว็ปไซด์ 

16.สมาคมส่งเสริมการลงทุนและการค้าไทย-จีน  www.thaifranchisecenter.com 
17.สมาคมการค้าสมัพันธ์ไทยจีน  www.thaichintrade.com 
18.สมาคมธุรกจิไทยรุ่นใหม่  www.ytea.or.th 
19.สมาคมวัฒนธรรมและเศรษฐกจิไทย-จีน www.thaizhong.org 
20.สมาคมผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวสัมพันธ์ไทย-จีน  www.facebook.com 

21.สภาส่งเสรมิการค้าระหว่างประเทศของจีน (CCPIT) https://www.xinhuathai.com/ 
22.องค์การตรวจสอบและรับรองแห่งชาติจีนประจำประเทศไทย หรือ บริษัท 
ซ๊ ซี ไอ ซี (ประเทศไทย) จำกัด 

https://th.ccicthai.com/ 

23. สมาคมขนส่งทางบกแห่งประเทศไทย http://www.Itathailand.org 

24. สมาคมผูร้ับจดัการขนส่งสินคา้ระหว่างประเทศ TIFFA http://www.tiffathai.org 
 

5.   แนวคิดความร่วมมือในระดับภูมิภาคลุ่มแม่น้ำโขง 
การค้าชายแดนและการค้าผ่านแดนมีความสําคัญเพิ ่มมากขึ ้นเมื ่อมีการพัฒนาระบบการ

คมนาคมขนส่งเชื่อมโยงระหว่างภูมิภาค โดยไทยตั้งอยู่ในจุดยุทธศาสตร์ที่จะช่วยสนับสนุนให้ไทยมี
บทบาทในการค้าและการลงทุนกับประเทศเพ่ือนบ้านผ่านเส้นทางสําคัญท่ีเชื่อมโยงระหว่างภูมิภาคหรือที่
รู้จักกันดีในชื่อระเบียงเศรษฐกิจอนุภูมิภาคลุ่มแม่น้ำโขง ดังภาพที่ 2.3 

 

ภาพที่ 2.3 ระเบียงเศรษฐกิจอนุภูมิภาคลุ่มแม่น้ำโขง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: ธนาคารกรุงเทพ (2562) 
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อนุภูมิภาคลุ่มแม่น้ำโขง (Greater Mekong Sub-region: GMS) หมายถึง ความร่วมมือทาง
เศรษฐกิจของกลุ่มประเทศที่มีแม่น้ำโขงเป็นเขตแดนร่วมกันไหลผ่านมีพื้นที่รวมกันประมาณ 2.6 ล้าน
ตารางก ิโลเมตร และม ีประชากรรวมทั ้งหมด 326 ล ้านคน โดยกล ุ ่มประเทศลุ ่มแม ่น ้ำโขง 6 
ประเทศ ได้แก่ กัมพูชา จีน (มณฑลยูนนานและเขตปกครองตนเองกว่างซีจ้วง) ลาว เมียนมาร์ ไทย และ
เวียดนาม (สถาบันระหว่างประเทศเพ่ือการค้าและการพัฒนา, 2561) 

แผนงานความร่วมมือทางเศรษฐกิจในอนุภูมิภาคลุ่มแม่น้ำโขง (GMS Program) จัดทำขึ้นใน      
ปี 2535  ได้มีการระบุแนวทางการดำเนินการโครงการที่มีความสำคัญของอนุภูมิภาคในสาขาต่าง ๆ เพ่ือ
สร้างอนุภูมิภาคที่มีการบูรณาการและเป็นหนึ่งเดียวกัน มีความปรองดอง และมีความมั่งคั่งตามวิสัยทศัน์ 
โดยแผนงาน GMS ได้กำหนดยุทธศาสตร์ร่วมกันไว้ 3 ด้าน (3Cs) ดังนี้ (พิชญ์อาภา พิศุทธ์เศรณ,ี 2567) 
          1. สร้างความเชื่อมโยง (Connectivity) ระหว่างกันให้มากขึ้นผ่านการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน
ทางกายภาพที่ยั่งยืนและยกระดับโครงข่ายเส้นทางคมนาคมขนส่งให้เป็นแนวพ้ืนที่เศรษฐกิจ (Economic 
Corridors) 
          2. เสริมสร้างศักยภาพในการแข่งขัน (Competitiveness) ผ่านการอำนวยความสะดวกการ
เคลื่อนย้ายผู้คนและสินค้าข้ามพรมแดนอย่างมีประสิทธิภาพและส่งเสริมบูรณาการของตลาด 
กระบวนการผลิตและห่วงโซ่คุณค่า 
          3. สร้างความเข้มแข็งให้กับชุมชน (Community) ผ่านโครงการและแผนงานที่ตอบสนองต่อ
ประเด็นที่เกี่ยวข้องกับสังคมและสิ่งแวดล้อม 

ระเบียงเศรษฐกิจอนุภูมิภาคลุ่มแม่น้ำโขงมีสาขาความร่วมมือทั้งหมด 9 สาขา ได้แก่ คมนาคม
ขนส่ง โทรคมนาคม พลังงาน การค้า การลงทุน เกษตร สิ ่งแวดล้อม การท่องเที ่ยวและการพัฒนา
ทรัพยากรมนุษย์ โดยอยู่บนพ้ืนฐานความคิดที่ว่าต้องการเปลี่ยนลุ่มแม่น้ำโขงให้พัฒนาบนพ้ืนฐานของการ
พัฒนาแบบระบบตลาด ทั้งยังต้องการลดความยากจนและต้องการทรัพยากรมนุษย์ 

อนึ่งเป้าหมายของโครงการ GMS คือการเพ่ิมศักยภาพในการขนส่งสินค้าในลุ่มแม่น้ำโขง ผ่านการ
สร้างเส้นทางคมนาคมให้อย่างดียิ่งขึ ้น ดังนั้นโครงการ GMS จึงให้ความสำคัญกับการพัฒนาระเบียง
เศรษฐกิจในลุ่มแม่น้ำโขงเป็นอย่างยิ่ง ระเบียงเศรษฐกิจนี้ประกอบไปด้วย (พัชร์ นิยมศิลป์, 2567) 

1.  ระเบ ียงเศรษฐก ิจตะว ันออก-ตะว ันตก (East West Economic Corridor: EWEC) มี
วัตถุประสงค์เพื่อเชื่อมโยงตลาดในกลุ่มประเทศ GMS ให้เป็นศูนย์กลางในการพัฒนาธุรกิจ และอำนวย
ความสะดวกด้านการขนส่ง ช่วยลดต้นทุน และย่นระยะเวลาในการขนส่ง เส้นทางสายเศรษฐกิจนี้มี
ระยะทาง 1,450 กิโลเมตร เชื ่อมโยง 4 ประเทศ ได้แก่ ไทย ลาว เมียนมาร์และเวียดนาม โดยมีจุด
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เชื่อมโยงสำคัญ เช่น เมืองมะละแหม่งและเมืองเมียวดีของเมียนมาร์ กับอำเภอแม่สอด จังหวัดตาก เชื่อม
ไปยังจังหวัดพิษณุโลก ขอนแก่น กาฬสินธุ์ และจังหวัดมุกดาหารของไทย ต่อไปยังเมืองสะหวันนะเขตและ
เมืองแดนสะหวันของลาวกับเมืองลาวบาว เมืองเว้ เมืองดองฮาและเมืองดานัง ของเวียดนาม  

2.  ระเบียงเศรษฐกิจเหนือ-ใต้ (North-South Economic Corridor: NSEC) มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 
กระจายสินค้า ลำเลียงวัตถุดิบ และส่งเสริมตลาดท่องเที่ยว เส้นทางประกอบไปด้วย 3 เส้นทาง มี
ระยะทางรวมประมาณ 1,800 กิโลเมตร คือ เส้นทาง R3E เชื่อมต่อจีนตอนใต้เข้าภูมิภาค มีจุดเริ่มต้นของ
ถนนในแนวเหนือใต้ที่คุณหมิงของจีน มายังลาวที่ห้วยทราย แล้วผ่านเข้าไทยที่เชียงราย โดยมีปลายทางที่
กรุงเทพมหานคร ส่วน R3W จุดเริ่มต้นที่คุนหมิง ผ่านท่าขี้เหล็ก ของเมียนมาร์ ก่อนเข้าเชียงรายโดยมจีุด
ปลายคือ กรุงเทพมหานคร สำหรับเส้นทางเชื่อมคุนหมิงกับฮานอย และไฮฟองของเวียดนาม ถือเป็น
เส้นทางการสายใหม่ (New Trade Lane) ที่ได้รับการพัฒนามากขึ้นเป็นลำดับ 

3.  ระเบียงเศรษฐกิจตอนใต้ (Southern Economic Corridor: SEC) มีวัตถุประสงค์เพ่ือส่งเสริม
ความร่วมมือในภูมิภาค สนับสนุนการรวมกลุ่มเศรษฐกิจ สนับสนุนการขยายตัวของการค้าและการลงทุน 
และอำนวยความสะดวกและการพัฒนาตามแนวพื้นที่ ด้านตะวันออก-ตะวันตก ระหว่างไทย กัมพูชา 
เวียดนาม และบางส่วนทางตอนใต้ของลาว นอกจากนี้ยังเพ่ือสนับสนุนการพัฒนาเขตเศรษฐกิจครอบคลุม
เมืองสำคัญในไทย กัมพูชา และเวียดนามโดยผ่านโครงสร้างเครือข่ายถนนและทางรถไฟ มีเส้นทางสำคัญ 
2 เส้นทาง รวมระยะทางประมาณ 700 กิโลเมตร คือ เส้นทาง R1 มีจุดเริ่มต้นที่กรุงเทพ ผ่านสระแก้ว 
ก่อนเข้าพนมเปญของกัมพูชา โดยมีปลายทางที่โฮจิมินห์และวังเตา ในเวียดนาม และอีกเส้นทางหนึ่ง คือ 
R10 เริ่มต้นที่กรุงเทพมหานคร เลียบชายฝั่งด้านใต้ไปยังเกาะกงของกัมพูชา โดยมีปลายทางที่เมืองนาม
คานของเวียดนาม 

สําหรับเส้นทางคมนาคมที่เชื่อมโยงระหว่างภูมิภาคเชื่อมต่อระหว่างเมืองสําคัญในกลุ่มประเทศ
ลุ่มแม่น้ำโขงดังกล่าว ภายหลังจากที่เส้นทางเชื่อมโยงระหว่างภูมิภาคเหล่านี้มีการพัฒนาแล้วเสร็จอยา่ง
เป็นรูปธรรมมากขึ้น จะส่งผลให้เกิดกิจกรรมทางเศรษฐกิจตามแนวการค้าชายแดนที่มีเส้นทางเหล่านี้
พาดผ่าน ทําให้มีปริมาณการขนส่งและกิจกรรมเศรษฐกิจที่เกี่ยวเนื่องด้านอื่นเพ่ิมมากขึ้น 

โครงการ GMS ทำให้จีนได้รับผลประโยชน์จากภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ตามรายงานการ
วิจัยของสถาบันระหว่างประเทศเพื่อการค้าและการพัฒนา (2561) ระบุว่า โครงการดังกล่าวมีความ
เกี่ยวข้องโดยตรงกับการพัฒนาพ้ืนที่ของจีนโดยเฉพาะ 2 พื้นที่สำคัญ คือ นครคุนหมิง (Kunming) ใน
มณฑลยูนนาน (Yunnan) และนครหนานหนิง (Nanning) ของเขตปกครองตนเองชนชาติจ้วงกว่างซี
(Guangxi) โดยจีนต้องการจะพัฒนาพื้นที่มณฑลยูนนานเพื่อใช้เป็นเมืองหัวสะพานในการเชื่อมโยงกับ
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อาเซียนและเอเชียใต้ และสำหรับนครหนานหนิงได้รับการกำหนดยุทธศาสตร์ให้เป็นประตูสู่อาเซียน 
รวมทั้งเป็นเมืองสำคัญตามยุทธศาสตร์เส้นทางสายไหมทางทะเลแห่งศตวรรษท่ี 21 (The 21st-Century 
Maritime Silk Road) ของจีน อีกทั้งการเชื่อมโยงกับกลุ่มประเทศอนุภูมิภาคลุ่มแม่น้ำโขงยังช่วยให้จีน
ได้ทรัพยากรและแหล่งพลังงานใหม่ ดังจะเห็นได้จากการสร้างท่อก๊าชและน้ำมันจากเมืองจ้าวผิว 
(Kyaukphyu) ในเมียนมาร์เข้าสู่เมืองรุ่ยลี่ (Ruili) ในมณฑลยูนนานของจีน อย่างไรก็ดี การที่โครงการ 
GMS มีจีนเป็นสมาชิกนับเป็นโอกาสที่ดีให้กับประเทศกำลังพัฒนา  

 
6. แนวทางส่งเสริมความร่วมมือทางการค้าในระดับท้องถิ่น 

สถาบันพระปกเกล้า (2557) รายงานบทความเรื่อง “ท้องถิ่นไทยต้องทำอะไรกับอาเซียน” ระบุ
ว่าไทยได้แบ่งกลุ่มจังหวัดตามประเด็นศักยภาพและความเชื่อมโยงการพัฒนาทางภูมิศาสตร์ออกเป็น 18 
กลุ่มจังหวัด โดยแบ่งเป็นภาคเหนือ 4 กลุ่มจังหวัดภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 5 กลุ่มจังหวัด ภาคกลางและ
ภาคตะวันออก 6 กลุ่มจังหวัด และภาคใต้ 3 กลุ่มจังหวัด (ไพบูลย์ โพธิ์สุวรรณ, 2557)  ในส่วนที่เกี่ยวข้อง
กับการค้าขายกับจีนตอนได้ ได้แก่ สำหรับภาคเหนือประกอบด้วย ภาคเหนือตอนบน 1 และ 2 ภาคเหนือ
ตอนล่าง 1 และ 2 โดยในกลุ่มของภาคเหนือมีดังนี ้ 

1.1 กลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 1 ประกอบด้วย 4 จังหวัด ได้แก่ เชียงใหม่ ลำพูน  
ลำปาง และแม่ฮ่องสอน กลุ่มจังหวัดนี้ มีศักยภาพทั้งด้านการเกษตร อุตสาหกรรม การท่องเที่ยว และ
การค้าชายแดนที่เชื่อมต่อกับประเทศเพ่ือนบ้าน  

1.2 กลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 2 ประกอบด้วย 4 จังหวัด ได้แก่ เชียงราย พะเยา  
แพร่ และน่าน กลุ่มจังหวัดนี้มีพ้ืนที่ชายแดนที่ติดกับประเทศเพ่ือนบ้านทั้งเมียนมาร์และลาว และสามารถ
เชื่อมต่อกับประเทศจีนตอนใต้ทั้งทางน้ำและทางบก กลุ่มจังหวัดนี้เน้นที่การพัฒนาให้เป็นประตูการค้า
และการลงทุน  
 ในส่วนขององค์การปกครองส่วนท้องถิ่นกับการส่งเสริมด้านการค้า การลงทุน โดยมีบทบาทใน 5 
ด้าน ได้แก่ ด้านแรก การเข้าถึงแหล่งเงินทุน องค์การปกครองส่วนท้องถิ่นต้องสนับสนุนการจัดกิจกรรม
เพื่อการเข้าถึงเงินทุนของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมและเกษตรกรในพื้นที่เพื่อพัฒนา
ขีดความสามารถในการดำเนินงาน ด้านที่สอง การพัฒนาบุคลากร เพื่อพัฒนาขีดความรู้ความสามาถของ
ผู้ประกอบการในระเบียบวิธีทางการค้าและศุลกากรเพื่อรองรับการค้าชายแดน ด้านที่สาม การพัฒนา
ศูนย์กระจายสินค้า โดยการส่งเสริมการดำเนินการก่อสร้างศูนย์กระจายและส่งสินค้ า และศูนย์บริการ
เบ็ดเสร็จโดยให้องค์การปกครองส่วนท้องถิ่นอำนวยความสะดวกในเรื่องข้อมูล ข้อเสนอแนะ และประสาน
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ให้เอกชนดำเนินการ นอกจากนั้น เสนอให้องค์การปกครองท้องถิ่นเร่งรัดการจัดทำผังเมืองรวมเพื่อเป็น
ทิศทางในการพัฒนาพื้นที่การค้าและการลงทุน ด้านที่สี่ การสร้างความเข้มแข็งให้แก่ผู้ประกอบการใน
พื ้นที ่ ได้แก่ การรวมกลุ ่มผู ้ประกอบการในลักษณะของการรวมกลุ ่มเครือข่ายอุตสาหกรรมและ
เกษตรกรรม เพื่อให้ผู้ประกอบการมีความเข้มแข็งและสามารถเพิ่มอำนาจต่อรองกับผู้ค้ารายใหญ่ได้ และ
ด้านที่ห้า การจัดเก็บรายได้และการเผยแพร่ข้อมูล เร่งรัดให้มีการจัดทำระบบโปรแกรมด้านภาษีและ
ทะเบียนทรัพย์สินเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดเก็บภาษีให้ครอบคลุมทุกองค์การปกครองส่วนท้องถิ่น 
เช่น ภาษีโรงเรือน ภาษีป้าย นอกจากนั้น ยังเสนอให้เพ่ิมประสิทธิภาพการอำนวยความสะดวกในเรื่องการ
จดทะเบียนการค้า (ไพบูลย์ โพธิ์สุวรรณ, 2557)   

หน่วยงานของภาครัฐที่ให้การส่งเสริมและสนับสนุนผู้ประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมขนาดกลาง
และขนาดย่อมในการติดต่อค้าขายกับประเทศเพื่อนบ้านและจีน กระทรวงอุตสาหกรรมมีมาตรการเพ่ือ
สนับสนุนผู้ประกอบการและสนับสนุนภาคอุตสาหกรรมให้มีความพร้อมและเพื่อเพิ่มขีดความสามารถ
โดยเฉพาะผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สำนักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ.  2559)  
ส่งเสริมให้มีการขยายตลาดสินค้าทั้งตลาดในประเทศ ตลาดชายแดน และตลาดประเทศเพื่อนบ้าน
เพิ่มขึ้น โดยมีโครงการสนับสนุนเงินทุนหมุนเวียนเพื่อส่งเสริมอาชีพอุตสาหกรรมในครอบครัวและ
หัตถกรรมไทย การพัฒนาประสิทธิภาพการผลิตและระบบบริหารให้มีประสิทธิผล โดยการให้ความรู้
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมุ่งเน้นการปฏิบัติให้เกิดผลเพ่ือเพ่ิมผลิตภาพและลดต้นทุน
อันเป็นการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน และความสามารถทางนวัตกรรมเพื่อเพิ่มมูลค่าสินค้า 
มาตรการเหล่านี้จะช่วยเสริมสร้างความเข้มแข็งผู้ประกอบการไทยให้แข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
สินค้าไทยในตลาดประเทศเพ่ือนบ้านมีชื่อเสียงและได้รับการยอมรับและมีมาตรฐานที่ดี จึงส่งผลให้ตลาด
มีความนิยมและมีความต้องการสูง ไม่ว่าจะเป็นสินค้าอุปโภคบริ โภคพื้นฐาน เช่น สบู ่ ยาสระผม 
ผงซักฟอก ยา สีฟัน รวมถึงสินค้าคงทนหรือสินค้าในกลุ่มฟุ่มเฟือยก็มีโอกาสเพิ ่มขึ้นต่อเนื ่อง เช่น 
เครื่องใช้ไฟฟ้า เฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่งบ้าน เครื่องดื่มและอาหารสุขภาพ เนื่องจากประเทศเหล่านี้กําลัง
มีเศรษฐกิจเติบโตเพิ่มขึ้น ทําให้ประชาชนมีกําลังซื้อบริโภคสินค้าฟุ่มเฟือยเพิ่มขึ้นเนื่องจากผู้บริโภคใน
กลุ่มประเทศกัมพูชา ลาว เมียนมาร์ และเวียดนามที่เรียกย่อว่า CLMV ค่อนข้างมีพฤติกรรมบริโภค
เลียนแบบสื่อไทย  ดังนั้น ไทยจึงต้องเร่งใช้ประโยชน์จากการเป็นศูนย์กลางที่สำคัญของกลุ่มประเทศ 
CLMV ในการพัฒนาศักยภาพความร่วมมือระหว่างประเทศให้มากขึ้น หากสามารถพัฒนาได้อย่างเป็น
รูปธรรมก็จะทำให้เกิดการเชื่อมโยงอาเซียนกับมณฑลตอนใต้ของจีน  โดยกระทรวงอุตสาหกรรมมี
สำนักงานที่จีนถึง 3 แห่ง คือที่กรุงปักกิ่ง นครเซี่ยงไฮ้ และนครกว่างโจว เพื่ออำนวยความสะดวกให้กับ
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นักลงทุนจีนและนักลงทุนไทยที่มาลงทุนในจีน เป็นส่วนสำคัญในการให้ข้อมูลรวมถึงการติดต่อเบื้องต้น 
จะทำให้นักธุรกิจจีนที่สนใจจะไปลงทุนได้ข้อมูลที่ชัดเจนมากขึ้นในการที่จะตัดสินใจลงทุนทางธุรกิจ  
(กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2563) 

ผลการศึกษาของณัฐธิดา เย็นบำรุง (2564) เรื ่อง การพัฒนาเมืองชายแดนไทย สู่โอกาสทาง
เศรษฐกิจในการติดต่อค้าขายกับทางตอนใต้ของจีน ในงานสัมมนายุทธศาสตร์ไทย- จีน ครั้งที่ 10 พบว่า 
แม้รัฐบาลจะมีนโยบายการพัฒนาเมืองชายแดนแต่ไทยยังมีปัญหาและช่องว่างในการพัฒนาอยู่มาก  เขต
เศรษฐกิจพิเศษที่เริ่มมาตั้งแตป่ี 2557 มีปัญหาในการปฏิบัติงานไม่น้อย เช่น เขตเศรษฐกิจพิเศษไม่คืบหน้า 
มีรูปธรรมแห่งเดียวคือที่จังหวัดสระแก้ว ไม่มีแรงจูงใจนักลงทุนต่างชาติ ไม่ตอบโจทย์นักลงทุนท้องถิ่น 
และยังไม่เห็นผลเป็นที่ประจักษ์ว่าสร้างการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจในเมืองชายแดน นอกจากโครงการ
พัฒนาเศรษฐกิจดังกล่าว แผนการพัฒนาบุคลากรในเมืองชายแดนยังไม่ปรากฏชัด บุคลากรชายแดน
จำเป็นต้องปรับตัวโดยเฉพาะภาคราชการ ในเมืองชายแดนยังไม่ตื ่นตัวเตรียมพร้อมการเข้ามาของจีน 
รวมทั้งขาดวิสัยทัศน์ในการพัฒนาเมืองชายแดน ภาคส่วนที่รับรู้และมียุทธศาสตร์เชิงรุกส่วนใหญ่มาจาก
ภาคเอกชนของพื้นที่ที่ปรับตัวเร็ว ปัญหาหรือช่องว่างเหล่านี้เป็นสิ่งที่เกิดมาจากพื้นฐานโครงสร้างอำนาจ
การบริหารจัดการที่เป็นปัญหาของไทย การบริหารประเทศยังเป็นแบบรวมศูนย์ ท้องถิ่นไม่ได้มีอำนาจใน
การบริหารจัดการอย่างเต็มที่ บริหารโดยข้าราชการส่วนกลางเป็นหลัก ส่วนท้องถิ่นเป็นเพียงส่วนเสริม
เท่านั้น หลายกระทรวง กรมของรัฐส่วนกลาง มีบทบาทและงบประมาณในพ้ืนที่มาก ทำให้การบริหารงาน
ไม่เป็นเอกภาพ เช่น โครงการเขตเศรษฐกิจพิเศษ มีแต่นโยบายแต่ยังขาดหน่วยงานที่รับผิดชอบที่ชัดเจน 
ไม่มีกลไกพิเศษที่ทำให้ตัดสินใจได้ ผู้ว่าราชการจังหวัดเป็นเพียงประธานประสานกับรัฐบาล แม้จะมีศูนย์
ประสานงานเขตเศรษฐกิจพิเศษแต่ไม่มีอำนาจ หรือระเบียบกฎหมายให้อำนาจหน่วยงานต่างๆ ปัญหาการ
กระจายอำนาจนี้ ส่งผลต่อวิสัยทัศน์ ทรัพยากร และแรงผลักดันที่ยังไม่มากพอในการการพัฒนาเมือง
ชายแดนในหลายด้าน โดยมีข้อเสนอแนะการพัฒนาเมืองชายแดนสู่เมืองเศรษฐกิจแห่งภูมิภาค ดังนี้ 

1. ยุทธศาสตร์การพัฒนาเมืองชายแดนที่มีเป้าหมายและชัดเจน ทิศทางภาพใหญ่ต้องชัดเจน  
มีเป้าหมาย แบบยุทธศาสตร์ “ข้อริเริ่มหนึ่งแถบหนึ่งเส้นทาง” (Belt and Road Initiative: BRI)  ของจีน 
และควรกำหนดบทบาทหน้าที่ของเมืองชายแดนแต่ละภาคให้ชัดเจนตามศักยภาพเพื่อให้การทำภารกิจ
เชื่อมกับต่างประเทศ เช่น เมืองชายแดนภาคเหนือควรสร้างความร่วมมือกับมณฑลยูนนานเป็นพิเศษ ใน
ฐานะมณฑลสำคัญของจีนตอนใต้ตามนโยบายของ BRI เมืองชายแดนในภาคตะวันออกต้องพัฒนาเป็น
เมืองขนาดใหญ่ที่รองรับผู้คนจากเวียดนามและกัมพูชาโดยเฉพาะในบริเวณสีหนุวิลล์ที่มีคนจีนจำนวนมาก 
เมืองชายแดนภาคตะวันตกควรเน้นสร้างและพัฒนาเมืองแม่สอดให้เป็นเมืองหลักที่เหมาะสำหรับการค้า
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และการลงทุนร่วมกับเมียนมาร์และจีน เมื่อมียุทธศาสตร์แล้วรัฐบาลต้องพร้อมทุ่มเททรัพยากรและ
งบประมาณ พัฒนาโครงสร้างพื ้นฐาน การคมนาคม การผังเมือง การพัฒนาคน เพื ่อให้หน่วยงาน
ระดับพื้นฐานมีความเชื่อมั่นและพร้อมที่เปลี่ยนแปลงและตอบสนองยุทธศาสตร์ได้  การเปลี่ยนแปลงของ
เมืองแบบองคาอพยพจึงจะเกิดข้ึน  

2.  การมีอำนาจและกฎหมายพิเศษในการบริหารเมืองชายแดน พื้นที่ที่มีความเฉพาะพิเศษ 
อย่างเมืองชายแดน ควรมีโครงสร้างการบริหารจัดการและกฎระเบียบที่เอื้อให้เกิดการพัฒนาได้  เมือง
ชายแดนในต่างประเทศรัฐบาลท้องถิ่นหรือมลรัฐมีอำนาจสูงในการจัดการพื้นที่  ทำให้สามารถสร้าง
โครงการร่วมกับเมืองเพื่อนบ้านได้สำเร็จโดยไม่ต้องผ่านส่วนกลาง การกระจายอำนาจอาจใช้ระยะ
เวลานานในไทย เบื้องต้นเมืองชายแดนไทยที่เป็นพื้นที่ยุทธศาสตร์อาจเริ่มจากมีหน่วยงานกลางหรือ
คณะกรรมการกลางพิเศษชุดหนึ่งที่ทำให้หน้าที่ตัดสินใจในพื้นที่ได้โดยไม่ต้องผ่านหน่วยงานราชการทั่วไป 
รวมถึงการให้อำนาจออกกฎหมายพิเศษ เช่น การลดเว้นภาษี การแลกเปลี่ยนเงินตรา การไม่กำหนด
ค่าแรงขั้นต่ำ การลดอุปสรรคในการเข้าออกของแรงงาน เพ่ือดึงดูดในการลงทุนทั้งจากทุนท้องถิ่นและทุน
ต่างจากประเทศได ้ 

3.  ความร่วมมือทางเศรษฐกิจกับเมืองในภูมิภาค เมืองชายแดนไทยต้องสร้างความร่วมมือกับ
เมืองในประเทศเพื่อนบ้าน ไม่ว่าจะเป็นความร่วมมือแบบทวิภาคีหรือพหุภาคี โดยพยายามดึงจีนในฐานะ
ประเทศมหาอำนาจเข้ามาร่วมด้วย และต้องเป็นความร่วมมือที่เป็นรูปธรรมที่ช่วยให้เกิดการพัฒนาเมือง
ทุกฝ่ายได้ ข้อนี้เป็นจุดแข็งของเมืองชายแดนที่เมืองอื่นทำได้ยากเพราะภูมิศาสตร์พื้นที่ไม่เอื้ออำนวยเท่า
เมืองชายแดน ความร่วมมือระหว่างเมืองนั้นสามารถทำได้หลายแบบ เช่น การสร้างเขตเศรษฐกิจพิเศษ
ร่วม (Cross Border Economics Zone) อาจเป็นไปได้ในเมืองแม่สอดและเมืองเมียวดีของเมียนม่ารท์ี่มี
การค้าระหว่างกันเป็นทุนเดิม และเมียวดีเต็มไปด้วยคนจีนที่มาลงทุนใน BRI หรือเมืองอุดรธานี – 
เวียงจันทน์ในลาว ในภาคตะวันออกในเมืองชายแดนตราด สามารถทำความร่วมมือสร้างท่าเรือเพ่ือ
ส่งเสริมการเดินเรือชายฝั่ง 3 ประเทศ (ไทย กัมพูชา เวียดนาม) เพราะกัมพูชามีคนจีนจำนวนมากจาก BRI 
เพ่ือส่งเสริมการท่องเที่ยว   

4. การสร้างภาพลักษณ์ใหม่ของเมืองชายแดน เมืองชายแดนไทยต้องมีการสร้างแบรนด์หรือจุด
ขายบางอย่าง (Branding City) เพ่ือสร้างจุดเด่นให้กับตนเอง โดยเฉพาะจุดขายของการเป็นเมืองแห่งการ
เชื่อมต่อกับภูมิภาคอาเซียน รวมไปถึงจีนและอินเดีย เพื่อให้นักลงทุนได้มองเห็นตลาดใหม่ที่จะเกิดขึ้น 
นอกจากนี ้เมืองชายแดนไทยยังสามารถสร้างจุดเด่นจากทรัพยากรของเมืองไม่ว่าจะเป็นทุนทางวัฒนธรรม
และธรรมชาติ เพื่อดึงดูดการค้าและการท่องเที่ยวจากประเทศเพื่อนบ้านและจีนได้ เช่น เมืองชายแดน
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เชียงรายควรสร้างความร่วมมือด้านวัฒนธรรม ไท ไต ลาว วัฒนธรรมร่วมของภูมิภาค เพื ่อดึงดูด
นักท่องเที่ยวจากยูนนาน เมืองชายแดนแม่สอดควรพัฒนาเป็นเมืองศูนย์กลางอัญมณีในภูมิภาคและ    
ศูนย์หยกโลกแบบเมืองรุ่ยลี่ ที่สามารถดึงนักค้าหยกท่ัวภูมิภาคมายังเมืองได้  

5.  การพัฒนาบุคลากรในเมืองชายแดนให้เป็นพลังของพื้นที่  ไม่ว่าจะเป็นบุคลากรของ
หน่วยงานราชการ ภาคเอกชน ผู้ประกอบการทั่วไป และนักศึกษา เพ่ือพัฒนาให้มีความเข้าใจหรือมีทักษะ
ที่รองรับกับการพัฒนาเมืองชายแดน ปรับตัวกับการเปลี่ยนแปลงของสถานการณ์ของภายนอกประเทศ ไม่
ว่าจะเป็นโครงการการลงทุนจาก BRI หรือยุทธศาสตร์ของประเทศอื่นๆ และควรมีการหนุนเสริมให้เกิด
เครือข่ายของท้องถิ่น ภาคเอกชน ภาคการศึกษา และภาคประชาชน โดยให้กลุ่มของภาคเอกชนในพื้นที่
ให้มีบทบาทนำในการพัฒนาเมืองชายแดน เพราะเป็นภาคส่วนที่ไม่ติดกรอบและปรับตัวได้ดี  ที่ผ่านมา 
ภาคเอกชนไทยในพื้นที่ชายแดนมีการเคลื่อนไหวทำงานร่วมกับจีน เพื่อรองรับการเข้ามาของยุทธศาสตร์ 
BRI แล้วในหลายพื้นที่ ก็ยิ่งจะช่วยสร้างพลังของพื้นที่ให้การเรียกร้องและสร้างข้อเสนอที่เหมาะสมกับ
พ้ืนที่ของตนเองได ้ 

 
7.  การปฏิบัติสำหรับผู้ประกอบการในการเจรจาการค้ากบัจีน 

จากการที่จีนเป็นประเทศที่มีขนาดใหญ่มีความแตกต่างกันในหลายมิติทั้งทางด้านภูมิรัฐศาสตร์ 
ประวัติศาสตร์การพัฒนาประเทศ ขนบธรรมเนียมประเพณี วัฒนธรรม วิถีการดำเนินชีวิต พ้ืนที่กว้างใหญ่
ประกอบด้วยกลุ่มชนที่มีความหลากหลาย ตลอดจนวัฒนธรรมการบริโภคที่ในปัจจุบันผู้บริโภคชาวจีนมี
กำลังซื้อค่อนข้างสูง ทำให้ผู ้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยจำเป็นที่จะต้องให้
ความสำคัญเกี่ยวกับคุณลักษณะและพฤติกรรมของชาวจีนที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะ
การติดต่อทางธุรกิจกับชาวจีนเพื่อนำมาปรับใช้เป็นกลยุทธ์เสริมสร้างความเข้มแข็งในศักยภาพทางธุรกิจ
และกำหนดแผนการตลาดที่เหมาะสม  ถึงแม้ว่าในปัจจุบันรูปแบบการดำเนินธุรกิจจะมีการเปลี่ยนแปลง
ไปอันผลมาจากการพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น การซื้อขายสินค้าผ่านทางออนไลน์หรือการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ทำเกิดช่องว่างระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขายขึ้น อย่างไรก็ตาม การให้ความสำคัญกับวัฒนธรรมการ
ติดต่อทางธุรกิจกับชาวจีนยังคงนับเป็นสิ่งที่สำคัญ จากงานศึกษาทางด้านบทบาทและลักษณะจำเพาะของ
ภาษาที่ใช้ในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนของ ชิตวร วราศิริพงศ์ (2559) เรื ่อง  วัฒนธรรมการค้าจีน : 
การศึกษาที่มาของแนวคิดและวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน สรุปได้ ในประเด็นที่สำคัญ
ดังนี้ 
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ภาษาที่ใช้ในการติดต่อสื่อสาร 
1. เนื้อหาและบทสนทนาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนจำเป็นต้องตั้งอยู่บนฐานของความเปน็จริง 

โดยสามารถอ้างอิงจากหลักฐานและเอกสารที่แต่ละฝ่ายตระเตรียมไว้ เพื่อสร้างความเชื่อมั่นและความ
ไว้วางใจให้กับทุกฝ่าย การเจรจาระหว่างกันโดยมีเจตนาบิดเบือนความจริงเพื่อผลประโยชน์ของฝ่ายตน 
เป็นสิ่งต้องห้ามในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน เพราะสังคมจีนจะให้ความสำคัญกับการแสดงออกถึงความ
จริงใจระหว่างกัน นอกจากนี้ชาวจีนมักจะมุ่งทำธุรกิจระยะยาว ดังนั้น หากนักธุรกิจชาวจีนตระหนักได้ถึง
ความเชื่อใจที่นักธุรกิจชาวต่างชาติมีต่อตน ก็จะเป็นประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจของทุกฝ่าย 

 2. ภาษาถูกต้องตามกาลเทศะ รู้จักปรับเปลี่ยนให้เข้ากับสภาพแวดล้อมในการเจรจาทางธุรกิจ  
ความแตกต่างทางด้านเงื ่อนไขของคู่เจรจา ได้แก่  เพศ อายุ และตำแหน่งหน้าที่การงานนำไปสู่ความ
แตกต่างของลักษณะท่าทีของภาษาที ่ใช้และกาลเทศะแต่ครั ้งของการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน จึงมี
ความสำคัญเป็นอย่างมาก เพราะผลดีของการรู้จักใช้ภาษาจะเป็นเสมือนเครื่องช่วยนำทุกฝ่ายไปสู่การ
เจรจาที่ลงรอยกันในแต่ละครั้งของการเจรจา การแนะนำตัวอย่างเป็นทางการในตอนต้นของการเจรจา
ธุรกิจจึงเป็นสิ่งสำคัญ เนื่องจากนักธุรกิจชาวจีนไม่นิยมเริ่มบทสนทนากับคนแปลกหน้าหรือคนที่ยังไม่เคย
รู้จักกันมาก่อน ทั้งนี้การกระทำดังกล่าวยังเป็นไปเพื่อช่วยลดความห่างเหินระหว่างกันและช่วยสร้าง
บรรยากาศที่ดี กาลเทศะเป็นสิ่งสำคัญท่ีชาวจีนให้ความใส่ใจตั้งแต่ช่วงต้นของการเจรจาธุรกิจ  

3. การใช้ภาษาเพื่อโน้มน้าวใจและเกลี้ยกล่อมคู่เจรจา หากจำเป็นจะต้องเจรจาธุรกิจ คู่เจรจา
จะต้องเริ่มจากการเจรจาในหัวข้อที่ทุกฝ่ายเห็นตรงกัน เพื่อลดความรู้สึกแตกต่างที่อาจจะเกิดขึ้นได้ใน
ตอนต้น หลังจากนั้นค่อยสอดแทรกคำถามที่ต้องการทราบ แล้วแสดงความคิดเห็นที่แตกต่างเป็นลำดับ 
เพื่อเจรจาโน้มน้าวใจนักธุรกิจชาวจีน การกระทำดังกล่าวเป็นไปเพื่อลดความขัดแย้งที่อาจจะเกิดขึ้นและ
ช่วยให้การเจรจาดำเนินไปได้อย่างราบรื่น วัตถุประสงค์ของการพูดโน้มน้าวใจและเกลี้ยกล่อมคู่เจรจาตรง
กับลักษณะนิสัยสำคัญของชาวจีน อันได้แก่ความสมานฉันท์ กลมเกลียว โดย Mark & John (2007) 
พบว่าหากเกิดปัญหาทางธุรกิจ นักธุรกิจชาวจีนจะแก้ไขปัญหาและหาทางออกด้วยวิธีที่อะลุ่มอล่วย นัก
ธุรกิจชาวจีนจะเลือกการใช้ภาษาเพื่อโน้มน้าวใจและเกลี้ยกล่อมคู่เจรจา ในขณะเดียวกันก็คาดหวังให้       
คู่เจรจาธุรกิจใช้วิธีการเดียวกันเพื่อนำไปสู่การเจรจาธุรกิจที่ราบรื่นด้วยเช่นกัน นอกจากบทบาทและ
ลักษณะจำเพาะของภาษาที่ใช้ในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนตามที่นักวิชาการข้างต้นศึกษาไว้ Qiao 
Yanhua (2011) ยังพบอีกว่าในกิจกรรมการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนยังจำเป็นจะต้องให้ความใส่ใจกับเสียงที่
เปล่งออกมา น้ำเสียงและจังหวะในการพูด เนื่องจากเสียงที่เปล่งออกมาแสดงออกถึงอารมณ์ ความรู้สึก
นึกคิดและลักษณะนิสัยของผู้พูด ยิ่งไปกว่านั้นการศึกษาของ Zhang Xiaoyun (2012) ยังเน้นอีกว่า ใน
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การเจรจาธุรกิจกับชาวจีน เสียงที่เปล่งออกมา และจังหวะในการพูดมีผลกระทบโดยตรงต่อท่าทีการแสดง
ความคิดเห็นของนักธุรกิจชาวจีน ดังนั้น จึงจำเป็นต้องเสนอปัญหาและแสดงความคิดเห็นด้วยน้าเสียงที่
หนักแน่นและทอดจังหวะการพูดให้เหมาะสม เพ่ือดึงดูด ความสนใจและสร้างความเชื่อมั่นให้แก่นักธุรกิจ
ชาวจีน  
 มารยาทในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน 

มารยาทนับเป็นปัจจัยที่ขาดมิได้ในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน มารยาทเป็นสิ่งที่อยู่กับสังคมจีนมา

เนิ่นนาน โดยสะท้อนให้เห็นอย่างชัดเจนได้จากหลักคุณธรรมหลี่ （礼） ของข่งจื่อ ในอดีตคำว่า 
“หลี่” ผูกโยงกับความหมายที่แตกต่างกันออกไปแล้วแต่บริบท “หลี่”หมายถึงมารยาท ธรรมเนียมปฏิบัติ
และพิธีตามธรรมเนียมปฏิบัติระหว่างกันตามวาระต่างๆ ในสังคม (Deng Qiubai, 2005) ณ ปัจจุบัน
แนวคิดเกี่ยวกับเรื่องมารยาทยังคงปรากฏให้เห็นในกิจกรรมการเจรจาธุรกิจของชาวจีนอย่างเด่นชัดดังนี้  
Wei Jindong and Yu Fang (2009) และ Xu Pengfei (2006) ศึกษาพบว่ามารยาทในการเจรจาธุรกิจ
สามารถจำแนกตามเกณฑ์ของช่วงเวลาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนดังนี้ 

1. มารยาทในช่วงก่อนและช่วงต้นของการเจรจาธุรกิจ  
คู่เจรจาธุรกิจทั้งสองฝ่ายจำเป็นจะต้องเลือกตัวแทนของการเจรจาในแต่ละครั้ง โดยพิจารณาจาก

บุคคลผู้มีตำแหน่งหน้าที่การงานที่มีระดับเสมอกัน คู่เจรจาที่ทำหน้าที่เป็นเจ้าภาพจัดการเจรจาธุรกิจ 
จำเป็นต้องจัดเตรียมสถานที่และวางแผนการเจรจาให้เรียบร้อย พร้อมทั้งแจ้งกำหนดการโดยละเอียดให้
อีกฝ่ายหนึ่งทราบล่วงหน้า นอกจากนี้  การตระเตรียมการเลี ้ยงต้อนรับถือเป็นเงื ่อนไขทางด้านการ
แสดงออกถึงความมีมารยาทที่สำคัญของนักธุรกิจชาวจีน Li Xin (2008) พบว่าในหลายกรณี ปัญหาที่
เกิดขึ้นในการเจรจาธุรกิจสามารถแก้ไขและจบลงด้วยดีด้วยการพูดคุยบนโต๊ะรับประทานอาหารเลี้ยง
ต้อนรับที่มีบรรยากาศผ่อนคลายและเป็นกันเอง และสำหรับช่วงต้นของการเจรจา จำเป็นต้องมีการ
แนะนำตัวของทั้งสองฝ่ายอย่างเป็นทางการ โดยเริ่มจากผู้ที่มีลำดับอาวุโสสูงไปยังผู้ที่มีลำดับอาวุโสน้อย
กว่า หรือผู้ที ่มีตำแหน่งหน้าที่การงานสูงไปยังผู้ที ่มีตำแหน่งหน้าที่การงานน้อยกว่า การแลกเปลี่ยน
นามบัตรกันหลังจากแนะนำตัวเป็นที่เรียบร้อยแล้ว ก็เป็นสิ่งจำเป็นเช่นกัน เนื่องจากนามบัตรเป็นสิ่งแทนที่
บ่งบอกรายละเอียดส่วนบุคคลและข้อมูลของบริษัทในเบื้องต้น นอกจากนี้การศึกษาของ Ding Linlin 
(2012) ยังเน้นอีกว่าเป้าหมายสุดท้ายของการเจรจาธุรกิจของชาวจีนคือการสร้างความสัมพันธ์ในระยะ
ยาว ดังนั้นเมื่อแลกนามบัตรกันเป็นที่เรียบร้อยแล้ว ควรชวนพูดคุยกันเรื่องทั่วไปก่อน ไม่ควรรีบพูดเข้า
เรื่องธุรกิจเลย การกระทำดังกล่าวจะส่งผลให้ทั้งสองฝ่ายได้เข้าใจทัศนคติและนิสัยใจของซึ่งกันและกัน
ผ่านการพูดคุยอย่างไม่เป็นทางการ ทั้งยังช่วยสร้างความเป็นกันเองด้วย 
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2. มารยาทในช่วงระหว่างการเจรจาธุรกิจ  
เป็นช่วงตอนที่ต้องใส่ใจและระมัดระวังมารยาทที่แสดงออกมาเป็นพิเศษ Dai Ruiliang (2010) 

กล่าวไว้ว่า “นักธุรกิจชาวจีนจะมีความอดทนสูงมากจนกระทั่งสามารถยื้อเวลาจนกว่าคู่เจรจาจะยอมทำ
ตามข้อตกลงของตน” นอกจากนี้ Wang Qingnan (2006) พบว่านักธุรกิจชาวจีนยังให้ความสำคัญกับการ
สร้างความสัมพันธ์ระยะยาวที่เป็นแบบฉันญาติมิตรพี่น้องมากกว่าความสัมพันธ์ระยะสั้นที่คิดแต่จะ
กอบโกยผลประโยชน์ทางธุรกิจ ฉะนั้นจึงกล่าวได้ว่าการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนส่วนใหญ่จะไม่สามารถ
เจรจาหาข้อตกลงและข้อยุติร่วมกันได้ในครั้งแรก จำเป็นต้องมีการเจรจาธุรกิจหลายครั้ง เพื่อสร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างกันก่อนตกลงทำสัญญาทางธุรกิจร่วมกัน เนื่องจากวัฒนธรรมการเจรจาธุรกิจของ  
นักธุรกิจชาวจีนสร้างขึ้นจากความเชื่อใจ ความสัมพันธ์และความเคารพซึ่งกันและกัน ทั้งนี้การสร้างความ
เชื่อใจใช้ระยะเวลานาน  

3. มารยาทในช่วงหลังการเจรจาธุรกิจ  
จะเป็นการกระทำในส่วนของการตระเตรียมสัญญาที่จะเซ็นชื่อลงนามเพ่ือทำความตกลง 

ร่วมกัน ทั้งสองฝ่ายจำเป็นต้องศึกษาตรวจสอบและทำความเข้าใจเกี่ยวกับเนื้อหาสัญญาข้อตกลงให้เป็น
อย่างดีก่อนที่จะทำพิธีลงนามเซ็นสัญญา นอกจากนี้  ทั้งสองฝ่ายยังจำเป็นต้องตระเตรียมของขวัญของที่
ระลึกไว้แลกเปลี่ยนกัน เพื่อแสดงถึงมิตรไมตรีที่มีต่อกันและเป็นการอวยพรให้ความร่วมมือระหว่างกั น
ประสบความสำเร็จ ทั้งนี้การจัดหาของขวัญของที่ระลึกที่ใช้แลกเปลี่ยนระหว่างกันจำเป็นต้องตระเตรียม
ให้เหมาะสมกับสภาพสังคมและวัฒนธรรมของผู้รับ เนื่องจากในแต่ละสังคมมีธรรมเนียมการให้ของขวัญ
ของที่ระลึกที่ไม่เหมือนกัน  

การรักษาหน้าตาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน 
การรักษาหน้าตาก็เป็นสิ่งที่มีอยู่และฝังรากลึกในสังคมจีนเช่นเดียวกันกับมารยาทแนวคิดและ

วิธีการปฏิบัติตน เป็นสิ่งที่ชาวจีนในปัจจุบันให้ความสำคัญเป็นอย่างมาก และมีผลกระทบโดยตรงต่อการ
เจรจาธุรกิจของชาวจีนด้วยเช่นกัน Guo Zhengrong (2011) พบว่า นักธุรกิจชาวจีนมักจะพูดจาแสดง
การถ่อมตน โดยมีเจตนาแสดงการให้เกียรติและให้ความเคารพแก่อีกฝ่าย นอกจากนี้ยังใช้คำสรรพนามท่ี
แสดงถึงการให้ความเคารพในระดับความอาวุโส เพื่อแสดงความอ่อนน้อม Ye Li (2011) เน้นว่านักธุรกิจ
ชาวจีนมักจะไม่พูดปฏิเสธโดยตรง แต่จะพูดแบบอ้อมค้อม เช่น กล่าวว่า “ขอลองพิจารณาอีกครั้ง” เพราะ
เกรงว่าการปฏิเสธอย่างตรงไปตรงมาจะทำให้อีกฝ่ายเสียหน้า ยิ่งไปกว่านั้น Tan Xianjun (2011) พบว่า 
ในระหว่างการเจรจาธุรกิจจำเป็นต้องระมัดระวังเรื่องการรักษาหน้าตาอย่างยิ่ง คำพูดที่แสดงการตำหนิ ติ
เตียน ดูถูก หัวเราะเยาะ และไม่พอใจเป็นสิ่งที่ไม่ควรแสดงออกมาไม่ว่าจะกรณีใดก็ตาม นอกจากนี้  การ



57 

 

พูดแสดงความคิดเห็นในประเด็นที่ เกี ่ยวกับศาสนา การเมืองและสังคมไม่ควรถูกหยิบยกขึ้นมาพูดใน
ระหว่างการเจรจาธุรกิจ เนื่องจากประเด็นดังกล่าวนำไปสู่การถกเถียงและทะเลาะวิวาทได้ จนทำให้เกิด
การเสียหน้าระหว่างกัน และส่งผลกระทบต่อการทำธุรกิจระหว่างกันในที่สุด นอกจากนี้ งานศึกษาของ 
Chen Yiman (2012) ยังพบอีกด้วยว่าข้อควรตระหนักรู้เกี่ยวกับการรักษาหน้าตาในการเจรจาธุรกิจกับ
ชาวจีน คือการระลึกรู้ถึงการมีอยู่ของความแตกต่างทางด้านวัฒนธรรมการรักษาหน้าตาของแต่ละฝ่าย
ด้วยการนำใจเขามาใส่ใจเรา การตระหนักรู้ถึงการมีอยู่ของความแตกต่างจะเป็นปราการด่านแรกที่กระตุ้น
เตือนให้แต่ละฝ่ายระวังตน มิให้กระทำการใด ๆ ที่ส่งผลให้อีกฝ่ายเสียหน้า 

 
8.   งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

ปวีณา ลี้ตระกูล (2564)  ศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์ศักยภาพ และความสามารถในการแข่งขันทาง
การค้าของประเทศไทย กับประเทศจีนตอนใต้: กรณีศึกษากลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 2 (เชียงราย 
พะเยา แพร่ น่าน) มีวัตถุประสงค์หลักเพื่อ 1) ศึกษาสถานการณ์การค้าของประเทศไทยกับประเทศจีน
ตอนใต้ของกลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 2 2) วิเคราะห์ศักยภาพของกลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 2 
ด้านการค้ากับประเทศจีนตอนใต้ และ 3) วิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันทางการค้าของกลุ่มจังหวัด
ภาคเหนือตอนบน 2 และประเทศจีนตอนใต้ การวิจัยนี้เป็นแบบผสม กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ภาครัฐ และ
ภาคเอกชนที่เกี่ยวข้องกับการค้าระหว่างประเทศของกลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 2 (เชียงราย พะเยา 
แพร่ น่าน) การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณใช้ดัชนีความได้เปรียบโดยเปรียบเทียบที่ปรากฏ และส่วนแบ่ง
การตลาดระหว่างปี 2561-2563 และการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ใช้การวิเคราะห์เนื้อหา ผลการศึกษา
พบว่า แนวโน้มการค้าระหว่างไทยกับจีนตอนใต้ของกลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 2 มีแนวโน้มเพิ่มขึ้น 
เมื่อวิเคราะห์ศักยภาพด้านการค้าของกลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 2 ด้านการค้ากับจีนตอนใต้จากการ
สัมภาษณ์และสนทนากลุ่ม พบว่า จุดแข็งสำคัญคือ ลักษณะทางกายภาพที่ติดกับประเทศเพื่อนบ้านกลุ่ม 
GMS ประเทศมีด่านศุลกากรและด่านชายแดนส่งผลให้เกิดความสะดวกในทางการค้าระหว่างประเทศ 
การมีระบบโลจิสติกส์ที่มีศักยภาพในการเชื่อมโยงระหว่างไทยทั้งทางด้านถนนและทางอากาศ การมี
โครงสร้างเศรษฐกิจที่เน้นการผลิตสินค้าเกษตรซึ่งเป็นสินค้าส่งออกสำคัญไปยังจีนตอนใต้ และเมืองที่มี
การติดต่อการค้าชายแดนและผ่านแดนของกลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 2 เป็นเมืองที่มีอัตลักษณ์
สามารถดึงดูดการท่องเที่ยวเชื่อมโยงได้ จุดอ่อนสำคัญ คือ โครงสร้างของเศรษฐกิจและสาขาเศรษฐกิจ
หลักในกลุ่มจังหวัดไม่สอดคล้องกับสินค้าส่งออกและนำเข้าระหว่างประเทศไทยกับจีนตอนใต้ สินค้าส่วน
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ใหญ่มาจากพ้ืนที่อ่ืน ทำให้คนในพ้ืนที่ได้ประโยชน์ไม่เต็มที่ ผู้ประกอบการ SMEs มีศักยภาพไม่เพียงพอใน
การเชื่อมโยงด้านการค้าการลงทุนทั้งในและต่างประเทศ ความไม่พร้อมด้านทักษะภาษาจีนในการสื่อสาร
ของผู้ประกอบการและแรงงาน และศักยภาพสินค้าไม่มีคุณภาพได้มาตรฐานตามความต้องการของ
ผู้บริโภค โอกาสในการค้า ได้แก่ นโยบาย One Belt One Road ของจีนที่เอื้อต่อการค้าการลงทุน เป็น
พื้นที่ในแนวระเบียงเศรษฐกิจเหนือ-ใต้ ตามกรอบความร่วมมือ GMS ส่งผลต่อการพัฒนากลุ่มเพื่อการ
เชื่อมโยงกับประเทศต่าง ๆ นโยบายสนับสนุนการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน ทั้งทางบก ทางเรือ และอากาศ
เพื่อรองรับนโยบายการพัฒนาเขตเศรษฐกิจพิเศษและระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคเหนือ และเป็นประตู
การค้าเชื่อมโยงประเทศในกลุ่ม GMS และประชาคมอาเซียน และอุปสรรคทางการค้าที่สำคัญคือการแพร่
ระบาดของไวรัสโคโรนา 2019 ส่งผลให้เศรษฐกิจหยุดชะงักไปทั่วโลกและทั่วประเทศ การเปลี่ยนแปลง
ทางเทคโนโลยีอย่างรวดเร็วส่งผลให้พฤติกรรมผู้บริโภคและรูปแบบการค้าเปลี่ยนแปลงไป อาจทำให้
ประชาชนในพื้นที่ปรับตัวไม่ทัน การเปลี่ยนแปลงของสภาพภูมิอากาศส่งผลต่อผลผลิตการเกษตรซึ่งเป็น
สินค้าส่งออกสำคัญ และการใช้มาตรการกีดกันทางการค้าที่ไม่ใช่ภาษีของประเทศเพ่ือนบ้านส่งผลกระทบ
ต่อการขนส่งสินค้าไปยังจีนตอนใต้ เมื่อวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันทางการค้า พบว่า สินค้าที่
ได้เปรียบในการแข่งกันในตลาดจีน ได้แก่ ข้าว สับปะรด ทุเรียน ลำไย ลิ้นจี่ ยางพาราและผลิตภัณฑ์     
แปรรูปจากยาง อย่างไรก็ตามมีสินค้าเกษตรบางชนิดมีแนวโน้มมีความได้เปรียบในการแข่งขันลดลง ดังนั้น
ภาครัฐมีกลยุทธ์ส่งเสริมและปรับตัว เพ่ือให้ผลประโยชน์จากการค้ากระจายลงในพื้นที่ให้ได้มากที่สุด 

บุญทรัพย์ พานิชการ และคณะ (2563) ศึกษาเรื่อง การศึกษาระบบโลจิสติกส์รองรับการขนส่ง
ต่อเนื่องหลายรูปแบบที่เชื่อมโยงประเทศไทยกับกลุ่มประเทศภาคี ภายใต้ยุทธศาสตร์ “เส้นทางสายไหม
ในศตวรรษท่ี 21 มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษารูปแบบการดำเนินงานและอุปสงค์ของการขนส่งต่อเนื่องหลาย
รูปแบบในปัจจุบันบนเส้นทางที ่สามารถเชื ่อมโยงประเทศไทยกับกลุ ่มประเทศภาคี และเสนอแนะ
ยุทธศาสตร์การพัฒนาระบบโลจิสติกส์รองรับการขนส่งต่อเนื่องหลายรูปแบบบนเส้นทางที่สามารถ
เชื่อมโยงประเทศไทยกับกลุ่มประเทศภาคี ภายใต้ยุทธศาสตร์ “เส้นทางสายไหมในศตวรรษที่ 21” ผล
การศึกษา พบว่า การขนส่งสินค้าและผู้โดยสารของไทยในอนาคตสามารถเชื่อมโยงไปยังจีนได้ด้วย
โครงสร้างพื้นฐานการขนส่งทางรางภายใต้ยุทธศาสตร์ “เส้นทางสายไหมในศตวรรษที่ 21” โดยใช้เส้นทาง
ของโครงการรถไฟลาว-จีน ส่งผลให้ผู ้ประกอบการธุรกิจและผู้โดยสารมีโอกาสมากขึ้นในการเปลี่ยน
รูปแบบการขนส่งและการเดินทางจากทางถนนเป็นทางราง อย่างไรก็ตาม การขนส่งทางบกของไทยใน
ปัจจุบันยังไม่สามารถเดินทางไปยังกลุ่มประเทศภาคีบนเส้นทางเศรษฐกิจยูเรเซียใหม่ ภายใต้ยุทธศาสตร์ 
“เส้นทางสายไหมในศตวรรษที่ 21” ได้ ประกอบด้วย ประเทศคาซัคสถาน ประเทศรัสเซีย ประเทศ
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เบลารุส ประเทศโปแลนด์ ประเทศเยอรมนี และประเทศเนเธอร์แลนด์ ดังนั้น ไทยจึงควรมีการปรับปรุง
แผนการดำเนินงานด้านโลจิสติกส์ให้มีความเหมาะสมต่อการขนส่งต่อเนื่องหลายรูปแบบบนเส้นทางที่
สามารถเชื่อมโยงไทยกับกลุ่มประเทศภาคีภายใต้ยุทธศาสตร์ “เส้นทางสายไหมในศตวรรษที่  21” ได้ 
นอกจากนี้ โครงสร้างพื้นฐานและเทคโนโลยีด้านโลจิสติกส์ควรได้รับการพัฒนาและสนับสนุนเพื่อเพ่ิม
ประสิทธิภาพการดำเนินงานจะช่วยลดต้นทุนในการขนส่งของผู ้ประกอบการ และสนับสนุนให้ไทย
สามารถแข่งขันกับนานาประเทศได้อย่างมีประสิทธิภาพรวมทั้งเพ่ิมโอกาสทางการค้าการลงทุนให้ประเทศ
อย่างสูงสุด ข้อเสนอแนะ 1) ผลการศึกษาทำให้ทราบเส้นทางการเชื่อมโยงของไทยกับกลุ่มประเทศภาคี  
ทราบถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของไทย 2) ได้ยุทธศาสตร์การพัฒนาระบบโลจิสติกส์ของ
ไทยในอนาคต โดยหน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงานที่เกี ่ยวข้องสามารถนำข้อมู ลดังกล่าวไปใช้ในการ      
วางแผนการพัฒนาระบบโลจิสติกส์ของไทย 3) ผลการศึกษาสะท้อนให้เห็นว่าไทยควรมีการปรับตัว
โครงสร้างสินค้า ผู้โดยสารและโครงสร้างพื้นฐาน ควรมีการผลักดันและพัฒนาสามารถเพิ่มมูลค่าให้สนิค้า 
นำเทคโนโลยีที่เข้ามาใช้จะทำให้เกิดการเปลี่ยนแปลง สามารถช่วยในการแข่งขันด้าน การค้า การลงทุน
กับนานาประเทศ 4) ผลการศึกษาด้านนโยบายทำให้ทราบว่าภาครัฐควรสนับสนุนให้มีการจัดตั้งศูนย์
รวบรวม การกระจายสินค้า และสิ่งอำนวยความสะดวกในการขนส่งสินค้าและผู้โดยสาร เพื่อรองรับ
ปริมาณสินค้าและผู้โดยสารที่จะเพิ่มขึ้นในอนาคต พัฒนาโครงสร้างพื้นฐานรองรับโครงข่ายทางด้าน       
โลจิสติกส์ และส่งเสริมการพัฒนาเครือข่ายระบบการขนส่งทางรางในการเชื่อมโยงกับการขนส่งทางราง 
ทางถนน และทางอากาศให้สามารถเข้าถึงและใช้ประโยชน์ จากการขนส่งเส้นทางสายไหมในศตวรรษที่ 
21 ได้มากที่สุด 

สาธิยา เขื่อนคำ (2562)    ศึกษาเรื่อง ผู้ค้าจีนรุ่นใหม่กับการขยายอิทธิพลทางการค้าอีคอมเมิร์ซ 
: กรณีผู้ค้าจีนรายย่อยในจังหวัดเชียงใหม่ มีวัตถุประสงค์เพื่อทำความเข้าใจพัฒนาการของอีคอมเมิร์ซใน
ประเทศจีนและการขยายอิทธิพลทางการค้าอีคอมเมิร์ซข้ามพรมแดนของกลุ่มผู้ค้าจีนรุ่ นใหม่ กรณีศึกษา
ผู้ค้าจีนรายย่อย ในจังหวัดเชียงใหม่ และศึกษาสถานการณ์ท่ัวไปเพ่ือวิเคราะห์รูปแบบทางการค้าปลีกข้าม
พรมแดน ภายใต้บริบทของโลกาภิวัตน์ที่มีการเคลื่อนย้ายคน สินค้า และเงินตราอย่างรวดเร็ว เป็นการ 
วิจัยเชิงคุณภาพ แบ่งวิธีการศึกษาออกเป็น 2 ส่วนคือ ส่วนแรกเป็นการสัมภาษณ์ทั้งแบบไม่เป็นทางการ
และการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ ่มผู ้ค้าจีนรายย่อยในจังหวัดเชียงใหม่ และส่วนที ่สอง เป็น การทบทวน
วรรณกรรมที่เกี่ยวข้องทางประวัติศาสตร์และตัวเลขเชิงสถิติจากหน่วยงานของภาครัฐ ผลการวิจัย  พบว่า 
ผู้ค้าจีนรายย่อยที่ขายสินค้าผ่านช่องทางอีคอมเมิร์ซในจังหวัดเชียงใหม่ มีรูปแบบการค้า 3 รูปแบบ คือ 
รูปแบบที่หนึ่ง กลุ่มผู้ค้าจีนรายย่อยที่มีร้านค้าหลายสาขาและมีคู่ค้าชาวไทย รูปแบบที่สอง กลุ่มผู้ค้า     
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ชาว จีนรายย่อยที่มีหน้าร้านและทำหน้าที่บริหารจัดการร้านค้าด้วยตนเอง และรูปแบบที่สาม กลุ่ม
นักเรียน และนักศึกษาที่กำลังศึกษาอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่ ภายใต้บริบทโลกาภิวัตน์ ผู้ค้าจีนรุ่นใหม่ได้
สะท้อน ลักษณะของ “ทุนนิยมพันธุ์ผสม” มีการผสมผสานลักษณะบางประการของวัฒนธรรมจีน เช่น 
ลัทธิขงจื๊อ และระบบเครือข่ายความสัมพันธ์แบบญาติพี่น้องกับอิทธิพลของการเปลี่ยนแปลงเลื่อนไหลไป
มาของทุน ผู้คน เทคโนโลยี และความรู้ระดับโลก กระแสการเข้ามาของนักท่องเที่ยวจีนได้สะท้อนลักษณะ
การข้าม พรมแดนชาติพันธุ์ที่มีการเคลื่อนย้ายในลักษณะของการเดินทางเพ่ือการท่องเที่ยว ขณะเดียวกัน 
นักท่องเที่ยวชาวจีนบางส่วนได้ผันตัวเองเป็นผู้ประกอบการ ลงทุนทำธุรกิจในจังหวัดเชียงใหม่ กลายเป็น
คนจีนอพยพรุ่นใหม่ที่เล็งเห็นช่องทางการทำมาหากินในที่แห่งใหม่ที่แตกต่างจากคนจีนอพยพรุ่นเก่า (เสื่อ
ผืนหมอนใบ) ผู้ค้าจีนรุ่นใหม่มีการเลือกใช้เทคโนโลยี เป็นเครื่องมือในการติดต่อสื่อสารทางการค้าข้าม
พรมแดนผ่านสมาร์ทโฟนและแล็ปท็อป โดยเฉพาะอย่างยิ่งระบบการชำระเงินออนไลน์ข้ามพรมแดนผา่น
แอปพลิเคชั่นอาลีเพย์ นอกจากนั้น ผู้ค้าจีนรุ่นใหม่ยังมีความสามารถในการใช้พรมแดนสื่อ เช่น Wechat, 
Tmall และ Taobao ในการสร้างภาพลักษณ์และความจริงของสินค้าระดับท้องถิ่นของไทยให้กลายเป็น
สินค้าระดับโลก ส่งผลให้สินค้าในไทยกลายเป็นสินค้ายอดนิยมในกลุ่มชาวจีน ทั้งที่เป็นกลุ่มนักท่องเที่ยว
และกลุ่มชาวจีนทั่วไปที่อาศัยอยู่ในจีน แต่อย่างไรก็ตาม ปรากฏการณ์การข้ามพรมแดนรัฐชาติของผู้ค้าจีน
รุ่นใหม่ในจังหวัดเชียงใหม่ได้ กลายมาเป็นประเด็นท้าทายต่อการดำเนินงานของหน่วยงานทุกภาคส่วน ทั้ง
ภาครัฐและภาคเอกชน เนื่องจากผู้ค้าจีนรุ่นใหม่เหล่านี้มีความเป็น “ทุนนิยมพันธุ์ผสม” กล่าวคือ มีทั้ง
ความทะเยอทะยาน มีแรงสนับสนุนจากรัฐบาลจีน มีเครือข่ายทางการค้า มีความสามารถในการบริหาร
จัดการร้านค้าอย่างเป็นระบบ และมีกลยุทธ์ในการค้าขายที่หลากหลาย กลยุทธ์ดังกล่าวอาจส่งผลกระทบ
อย่างร้ายแรงต่อผู้ประกอบการท้องถิ่นในจังหวัดเชียงใหม่ ในงานศึกษาสะท้อนให้เห็นอย่างชั ดเจนว่า 
รัฐบาลจีนมีบทบาทที่สำคัญอย่างมากต่อการผลักดันทั้งเชิงนโยบายและการสร้างกลยุทธ์เพื่อส่งเสริมการ
ย้ายถิ่นฐานและการลงทุนของชาวจีนรุ่นใหม่ในต่างประเทศ แต่ในขณะเดียวกันการตอบสนองเชิงนโยบาย
ของไทยยังค ่อนข้างแคบและล่าช ้าสำหร ับการรองรับนักลงทุนกลุ ่มน ี ้ อาจจะส่งผลกระทบต่อ
ผู้ประกอบการไทยในภาคธุรกิจการท่องเที่ยวที่ไม่สามารถแข่งขันในเชิงเศรษฐกิจได้  

ภาสกร โทณะวณิก (2559) ศึกษาภาวะการค้าชายแดนไทย-จีนตอนใต้ ด้านงานหัตถกรรมช่าง 
10 สาขาของภาคเหนือตอนบน วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาภาพรวมของสถานการณ์ปัจจุบัน และแนวโน้มที่
เกี่ยวกับการค้าชายแดนไทย–จีนตอนใต้ ศึกษางานหัตถกรรมช่าง 10 สาขาของภาคเหนือตอนบน 
วิเคราะห์ถึงการบริหารจัดการและศักยภาพ ปัญหา อุปสรรคของการค้า ชายแดนไทย–จีนตอนใต้ เพ่ือหา
แนวทางในการพัฒนาการค้าชายแดนไทย–จีนตอนใต้ ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ประกอบการ
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งานหัตถกรรมช่าง 10 สาขาและหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องกับการค้าผ่านชายแดนไทย–จีนตอนใต้ 
ได้แก่ สำนักงานศุลกากร สำนักงานพาณิชย์จังหวัด และหอการค้าจังหวัด  ผลการศึกษาพบว่า การค้าผ่าน
แดนไทย-จีนตอนใต้เพ่ิมขึ้นจากช่วงเดียวกันของปี 2556 สินค้าส่งออกที่สำคัญ ได้แก่ เครื่องคอมพิวเตอร์
อุปกรณ์และส่วนประกอบมอเตอร์ และเครื่องกำเนิดไฟฟ้า น้ำมันดีเซล ปลา ผลไม้สดแช่เย็น แช่แข็งและ
แห้ง รถยนต์ อุปกรณ์และส่วนประกอบ น้ำมันปาล์ม ยางพารา น้ำมันเบนซิน และผลิตภัณฑ์ยาง โดยจะมี
การขนส่งสินค้าผ่านลาวและเวียดนาม ทางจังหวัดมุกดาหาร เชียงราย นครพนม และน่าน ไปยังมณฑล
ยูนนาน (เมืองหลวงคือ คุณหมิง) และเขตปกครองตนเองกว่างซี (เมืองหลวงคือ หนานหนิง) ส่วน
สถานการณ์สำคัญและความสัมพันธ์การค้าและชายแดนไทย-จีน การบริหารจัดการของการค้าชายแดน
ไทย–จีนตอนใต้ ผู้ประกอบการจะต้องทำหน้าที่ต่าง ๆ เพื่อผลักดันให้ธุรกิจดำเนินไปได้ด้วยดี หน้าที่
ดังกล่าวของธุรกิจ ได้แก่ การผลิตสินค้า การให้บริการ การกระจายสินค้า การจัดซื้อ การเก็บรักษาสินค้า 
การเงินและบัญชีและการโฆษณาสินค้า  ประเด็นปัญหาอุปสรรคของการค้าชายแดนไทย-จีนตอนใต้ใช้
การวิเคราะห์ SWOT จุดแข็งของผู้ประกอบการไทยคือ สามารถใช้ลาวเป็นเส้นทางผ่านในการขนส่งสินค้า
ไปยังจีนตอนใต้ผ่านเส้นทางสาย R3A เป็นศูนย์กลางการค้าระหว่างจีนกับอาเซียน จุดอ่อนคือ ไทยยังไม่ได้
ให้สัตยาบรรณความตกลงขนส่งสินค้าข้ามแดนภายใต้กรอบความร่วมมือ GMS กับประเทศคู่ภาคี ปัญหา
ด้านโครงสร้างพื้นฐาน โอกาสคือ ผู้ประกอบการไทยควรสร้างพันธมิตรทางการค้ากับผู้ประกอบการขนส่ง
สินค้าในประเทศเพ่ือนบ้านที่มีการค้าผ่านแดน การส่งเสริมความร่วมมือระหว่าง 4 ประเทศที่ติดต่อกันได้
ทางแม่น้ำโขงตอนบน ปัญหาและอุปสรรค ของการค้าชายแดนไทย–จีนตอนใต้ส่วนใหญ่มาจากปัญหาด้าน
กายภาพ เช่น การคมนาคมขนส่ง ปัญหาด้านนโยบายและความร่วมมือ ปัญหาด้านเศรษฐกิจและสังคม 
สำหรับไทยควรเตรียมความพร้อมเพ่ือรองรับการขยายตัวของการค้าการลงทุนในอนาคตกับประเทศเพ่ือน
บ้าน ประเด็นสำคัญคือ การพัฒนาบริการขนส่งและโลจิสติกส์ที่มีประสิทธิภาพและได้มาตรฐานสากล การ
พัฒนาเมืองชายแดนให้มีบทบาทเป็นประตูเชื ่อมโยงเศรษฐกิจกับประเทศเพื ่อนบ้านได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ การพัฒนาความสามารถของบุคลากรและผู ้ประกอบการท้องถิ ่น เพื ่อสนับสนุนการ
พัฒนาการค้า การลงทุน การท่องเที่ยว รวมทั้งสนับสนุนกลไกการพัฒนาระดับพื้นที่และการป้องกันภัย
จากการก่อการร้ายและอาชญากรรม แรงงานลักลอบเข้าเมือง ยาเสพติดและสิ่งผิดกฎหมายข้ามแดน และ
โรคติดต่อตามแนวชายแดน 
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สิริรัฐ สุกันธา (2559)   ศึกษาเรื่อง การบริหารจัดการการค้าชายแดนในเขตภาคเหนือตอนบน
ของประเทศไทย มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสถานการณ์การค้าชายแดน รูปแบบและการบริหารจัดการ
การค้าชายแดนในเขตภาคเหนือตอนบนของประเทศไทย งานวิจัยนี ้เป็นงานวิจัย เชิงคุณภาพและ          
เชิงสำรวจโดยใช้วิธีการสำรวจเชิงพื ้นที ่ และการสัมภาษณ์จากกลุ ่มตัวอย่างจำนวน 30 รายที ่เป็น
ผู้ประกอบการที่ค้าขายตามแนวชายแดนและเจ้าหน้าที่ของรัฐที่เกี่ยวข้องกับการค้าชายแดน ผลการศึกษา 
พบว่า สถานการณ์การค้าชายแดนระหว่างไทยและเมียนมาร์รวมทุกด้านในระยะเวลา 4 เดือนแรกของปี 
2556 (มกราคม–เมษายน) มีมูลค่าการค้ารวม 65,381.03 ล้านบาท แบ่งเป็นการนำเข้า มีมูลค่ารวม 
39,234.69 ล้านบาท ก๊าซธรรมชาติมีมูลค่ามากที่สุด 37 ,414.00 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 95.36  ของ
การนำเข้าสินค้าทั้งหมด การส่งออก มีมูลค่า 26 ,146.34 ล้านบาท และไทยขาดดุลการค้า 13,088.35 
ล้านบาท วิธีการค้าตามแนวชายแดน กระทำใน 2 รูปแบบคือ การค้าในลักษณะที่เป็นทางการและไม่เป็น
ทางการ ด้านการชำระเงิน การค้าชายแดนในพื้นที่ภาคเหนือตอนบนส่วนใหญ่ใช้วิธีการชำระเงินหลาย
รูปแบบ ได้แก่ การชำระเงินโดยใช้เงินสด ทั้งสกุลเงินบาทและเงินจ๊าด การชำระเงินนอกระบบหรือ
โพยก๊วน เป็นระบบการชำระเงินที่ไม่มีการถือเงินเพียงแจ้งไปยังโพยก๊วน (ตัวแทนที่อยู่ภายในประเทศที่
ต้องการส่งสินค้าไปให้) ให้โอนเงินไปให้แทน นิยมทำกันเฉพาะกลุ่มพ่อค้า/ผู้ค้าในพ้ืนที่เท่านั้น 

ผลจากการสัมภาษณ์ การสนทนากลุ่มย่อยกลุ่มตัวอย่างที่เป็นบุคลากรในองค์การของรัฐและ
เอกชน และผู้ประกอบการที่เกี่ยวข้องกับการค้าชายแดนสรุปได้ ดังนี้ ส่งเสริมความสัมพันธ์และสร้าง
ความสัมพันธ์ทางการค้าระหว่างไทยกับเมียนมาร์ในทุกระดับให้มีความใกล้ชิดกันมากยิ่งขึ้น หาแนวทาง
การค้าระหว่างประเทศในรูปแบบใหม่เพื่อขจัดปัญหาและอุปสรรคทางการค้าการลงทุนที่มีอยู่ในปัจจุบัน 
ควรมีการประสานกันความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและเอกชนให้มากขึ้น และส่งเสริมสนับสนุน      
นักธุรกิจไทยที่ไปลงทุนในประเทศเพื่อนบ้าน โดยภาครัฐอาจเข้าไปถือหุ้นในกิจการที่นักธุรกิจไทยไป
ดำเนินการเพ่ือสร้างความเชื่อถือและความมั่นใจ ส่งเสริมและแนะนำให้ผู้ประกอบการที่อยู่นอกระบบเข้า
มาอยู่ในระบบพิธีการที่ถูกต้องตามกฎหมายการพัฒนาระบบการให้บริการแบบเบ็ดเสร็จ (One Stop 
Service) ควรมีการประสานงานระหว่างหน่วยงานที ่เกี ่ยวข้องในระดับส่วนกลางให้มากขึ ้น จัดตั้ง
หน่วยงานของรัฐบาลในการทำหน้าที่ให้ความช่วยเหลือสนับสนุนแก่นักธุรกิจและนักลงทุนไทยในการเข้า
ไปทำธุรกิจในประเทศเพ่ือนบ้าน การจัดตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษในพื้นที่ หน่วยงานที่เกี่ยวข้องหลายฝ่ายควร
มีการผลักดันให้เกิดเป็นรูปธรรมโดยเร็ว แบ่งแยกกฎระเบียบด้านการค้าชายแดนและการค้าระหว่าง
ประเทศอย่างชัดเจน การส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสินค้าไทยให้ผู้บริโภคชาวเมียนมาร์จดจำและ
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ตระหนักถึงคุณภาพของสินค้า เนื่องจากปัจจุบันสินค้าไทยที่ได้รับความนิยมได้ถูกเลียนแบบปลอมแปลง
ยี่ห้อหรือทำให้เกิดความเข้าใจผิดแก่ผู้บริโภคเมียนมาร์  

ชิตวร วราศิริพงศ์ (2559) ศึกษาเรื่อง  วัฒนธรรมการค้าจีน : การศึกษาที่มาของแนวคิดและ
วิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาที่มาของแนวคิดและวิธีการปฏิบตัิ
ตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร ผลการศึกษา
พบว่าในการประกอบอาชีพการค้าและการเจรจาธุรกิจของนักธุรกิจชาวจีนตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน และ
จากการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน พบว่าวิธีการปฏิบัติตนในการ
เจรจาธุรกิจกับชาวจีนมีอยู่ 3 ด้านสำคัญ ได้แก่การใช้ภาษาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน มารยาทในการ
เจรจาธุรกิจกับชาวจีนและการรักษาหน้าตาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน วิธีการปฏิบัติตนในการเจรจา
ธุรกิจกับชาวจีนทั้งสามด้านข้างต้นเป็นไปเพื่อก่อให้เกิดการสร้า งความสัมพันธ์ทางธุรกิจระหว่างกันใน
ระยะยาว ทั้งยังเป็นไปเพื่อแสดงการเคารพและการให้เกียรติซึ่งกันและกัน นอกจากนี้การปฏิบัติตน
ระหว่างกันในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนได้ถูกต้องตามกาลเทศะยังเป็นเครื่องสะท้อนให้เห็นถึงการใส่ใจใน
การมีอยู่ของความแตกต่างทางด้านแนวคิด วัฒนธรรมและวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน 
เมื่อปฏิบัติตนระหว่างกันได้อย่างเหมาะสมแล้ว ก็จะส่งผลให้การเจรจาธุรกิจดำเนินไปอย่างราบรื่นและทำ
ให้สามารถบรรลุถึงความสำเร็จทางธุรกิจร่วมกันได้อย่างมีภราดรภาพ 

ชุติระ ระบอบ และคณะ  (2557) ศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์ความต้องการกำลังคนด้านธุรกิจจีน 
ของสถานประกอบการเพื่อรองรับการเปิดเขตการค้าเสรี อาเซียนและจีน มีวัตถุประสงค์เพื่อสำรวจ
สภาพการณ์และผลกระทบจากการเปิดเขตการค้าเสรีอาเซียน-จีนที่มีต่อความต้องการกำลังคนด้านธุรกิจ
จีน สำรวจความต้องการกำลังคนด้านธุรกิจจีนของสถานประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรม และศึกษา
ศักยภาพการผลิตกำลังคนด้านธุรกิจจีนรองรับการเปิดเขตการค้าเสรีอาเซียน-จีนของสถาบันการศึกษาใน 
ระดับอุดมศึกษา เพื่อกำหนดแนวทางเชิงกลยุทธ์การเตรียมความพร้อมของสถาบันการศึกษาในการผลิต
บัณฑิตทางด้านธุรกิจจีนที่มีคุณลักษณะสอดคล้องกับความต้องการของสถานประกอบการในปัจจุบัน โดย
ใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณจากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งทุติยภูมิและแหล่ง
ปฐมภูมิ และการสัมภาษณ์ กลุ่มตัวอย่างประกอบด้วย ผู้บริหารหรือตัวแทนสถานประกอบการจำนวน 
189 คน และการสัมภาษณ์เจ้าของสถานประกอบการ ผู ้บริหารหรือตัวแทนที่ประกอบธุรกิจกับจีน 
จำนวน 22 คน และตัวแทนสถาบันการศึกษาเกี่ยวกับหลักสูตรธุรกิจจีนอีก 3 คน รวมจำนวน 25 คน 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา การแจงแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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สรุปผลที่ได้จากการวิจัยพบว่า จุดอ่อนหรือปัญหาอุปสรรคสำคัญของผู้ประกอบการไทย เมื่อมีการเปิดเขต
การค้าเสรีอาเซียน-จีน คือ ขาดความรู้ความเข้าใจในเรื่องของตลาดอาเซียนและจีนร้อยละ 38.9 รองลงมา
ได้แก่ คู่แข่งขันทางธุรกิจมีศักยภาพและความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยี เหนือกว่า ร้อยละ 32.3 ความไม่
เข้มแข็งของเครือข่ายผู้ประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมของไทย ร้อยละ 17.7 ไม่มีประสบการณ์ทางธุรกิจ
ในประเทศอาเซียนและจีน ร้อยละ 9.1 ความจำเป็นเร่งด่วนของภาครัฐที่จะต้องดำเนินการเมื่อมีการเปิด
เขตการค้าเสรีอาเซียนและจีนคือ การพัฒนาศักยภาพ ทางด้านกำลังคนเข้าสู่ตลาด แรงงาน (�̅�= 1.49) 
รองลงมา ได้แก่ การพัฒนาประสิทธิภาพด้านระบบโลจิสติกส์ (�̅� = 1.44) การแก้ไขหรือปรับปรุงกฎหมาย
ที่เป็นอุปสรรคต่อการเปิดเขตการค้าเสรี (�̅�= 1.34) การเสริมสร้างและพัฒนาศักยภาพของสถาน
ประกอบการด้านการคุณภาพสินค้า (�̅� = 1.33)  

จิตนิภา หวังเชิดชูวงศ์  (2556) ศึกษาเรื่อง การส่งเสริมสินค้า/บริการของไทยที่มีศักยภาพเข้าสู่
ตลาดจีน โดยโครงการส่งเสริมผู้ประกอบการไทยไปดำเนินธุรกิจในต่างประเทศ วัตถุประสงค์เพื่อให้
ผู ้ประกอบการ SMEs ไทยสามารถดำเนินธุรกิจหรือจัดตั้งธุรกิจในจีนได้อย่างต่อเนื่อง ยั่งยืน มั่นคง 
ส่งเสริมและสนับสนุนการขยายโอกาสทางการค้าการลงทุนต่อยอดทางธุรกิจ และขยายส่วนแบ่งตลาดของ
สินค้าและบริการของไทยไปยังกลุ่มผู้บริโภคระดับกลางและระดับบนในจีน และทำให้ผู้ ประกอบการไทย
ทราบข้อมูลทางเศรษฐกิจการค้าการลงทุนในเชิงลึกจากทุกภาคส่วน ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อการเจรจา
ร่วมมือทางการค้า/การลงทุน การแสวงหาวัตถุดิบเพื่อเพิ่มมูลค่าการส่งออกและช่องทางการกระจาย
สินค้าและบริการไทยในตลาดจีน การศึกษาโดยใช้แนวคิดการตลาดของ Wendell R. Smith นักการ
ตลาดสหรัฐอเมริกาในเรื่องการแบ่งส่วนตลาด การแบ่งเมืองหลักและเมืองรองของรัฐบาลจีน ศึกษาจุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาสหรือปัจจัยสนับสนุนและปัจจัยความเสี่ยงในการเข้าสู่ตลาดของสินค้าและบริการที่สามารถ
แข่งขันได้ในตลาดจีนและต่อยอดธุรกิจได้โดยเฉพาะในหมวดสินค้าอาหาร อัญมณี สปาและผลิตภัณฑ์ 
การบริการด้านรักษาและสุขภาพ ระเบียบวิธีการศึกษา เป็นการศึกษารวบรวมข้อมูลของเมืองและมณฑล
ต่าง ๆ ของจีน เพ่ือกำหนดมณฑล/เมืองหลัก/เมืองรองที่มีศักยภาพและคัดเลือกสินค้าท่ีเป็นที่ต้องการของ
ตลาด จัดจ้างบริษัท Organizer เพื่อดำเนินโครงการประชาสัมพันธ์โครงการให้ผู้ประกอบการที่ต้องการ
เจาะตลาดจีนทราบถึงรายละเอียดโครงการและเกณฑ์ในการคัดเลือกผู้ประกอบการที่จะเข้าร่วมโครงการ
โดยคณะทำงานประกอบด้วย ที่ปรึกษาโครงการ ผู้แทนสำนักพัฒนาการตลาดระหว่างประเทศ ผู้แทนจาก
สำนักสินค้าส่งออก ทำการคัดเลือกผู้ประกอบการที่มีความพร้อมและมีศักยภาพในการเข้าสู่ตลาดจีน
จำนวน 12 บริษัท เพื่อเดินทางไปยังพื้นท่ีเป้าหมายเพ่ือดำเนินโครงการและเจรจาการค้า 
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ผลการศึกษาในภาพรวมพบว่า การจะส่งเสริมผลักดันสินค้าและบริการที่มีศักยภาพของไทยสู่
ตลาดจีนนั้น มีหลายรูปแบบและหลายวิธี ไม่มีสูตรสำเร็จตายตัวที่จะนำมาใช้ในตลาดจีนได้ โดยจะต้องมี
การศึกษาตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค เพ่ือให้ทราบถึงลักษณะของตลาดในแต่ละสินค้า ทำความรู้จักคุ้นเคย
กับผู้ประกอบการจีนให้มากขึ้น เนื่องจากวัฒนธรรมทางการค้าผู้ประกอบการจีนมักจะนิยมทำการค้ากับ
บุคคลที่ตนเองรู้จักและคุ้นเคยมากกว่า และหากภาครัฐสนับสนุนและรับรองก็จะได้รับความน่าเชื่อถือและ
มีโอกาสประสบความสำเร็จมากกว่า มีการตรวจสถานภาพของคู่ค้า ข้อมูลของคู่ค้าสำหรับศึกษาเพ่ือ
เตรียมการเจรจาล่วงหน้า การฝึกเทคนิคด้านการเจรจาการค้า และการเตรียมความพร้อมในด้านอื่น เช่น 
เอกสารเผยแพร่ ตัวอย่างสินค้า ราคาที่จะใช้เจรจา ควรสร้างความประทับใจในการเจรจาการค้า แสดง
ความจริงใจต่อกันเป็นสิ่งสำคัญ ดังคำกล่าวที่ว่า “เป็นเพื่อนกันก่อน แล้วค่อยทำการค้ากัน”  ภาษาจีนมี
ความสำคัญในการสนทนาและด้านเอกสาร นามบัตรต้องเป็นภาษาจีน สรุปผลจากการจัดกิจกรรมประสบ
ปัญหาหลักคือ การสื่อสารระหว่างกันให้เข้าใจตรงกัน ความรู้ความเข้าใจในตลาดจีนของผู้ประกอบ การ
ไทยมีน้อยมาก และมักใช้ประสบการณ์ที่เคยทำการค้ากับประเทศคู่ค้าอื่นมาเป็นแนวทางในการเจรจาทำ
การค้ากับจีนด้วย อาจทำให้เกิดความเข้าใจไม่ตรงกัน หรือเข้าใจกันไปคนละทาง คิดกันไปคนละอย่างได้
โดยง่าย สรุปปัญหาและข้อเสนอแนะ ได้แก่ การจัดเตรียมข้อมูลในเชิงลึกทางด้านการตลาด ข้อมูล
เกี่ยวกับคู่ค้า การตรวจสอบคุณสมบัติและการคัดเลือกผู้นำเข้าที่มีคุณภาพและความน่าเชื่อถือทางฝ่ายจีน 
การใช้ล่ามในการเจรจาที่ต้องมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าและระเบียบวิธีการปฏิบัติ การศึกษารายละเอียดที่
เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือการค้าร่วมกัน เช่น ภาษี ค่าใช้จ่ายในการขนส่ง รวมทั้งควรมีการฝึกอบรมเชิง
ปฏิบัติเกี่ยวเทคนิคการเจรจาต่อรองทางการค้าเพื่อไม่ให้เสียเปรียบและทำให้เกิดประสิทธิภาพในการ
ดำเนินธุรกิจยิ่งขึ้น 

ธีรภัท ชัยพิพัฒน์ (2556) ศึกษาเรื่อง การขยายตัวทางการค้าผ่านแดนระหว่างไทย -จีนตอนใต้ 
และการพัฒนาการขนส่งในลุ่มแม่น้ำโขงตอนบนภายใต้กรอบเขตการค้าเสรีอาเซียน-จีน วัตถุประสงค์เพื่อ
ศึกษา วิเคราะห์ และประเมินผลประโยชน์ ตลอดจนประเมินขีดความสามารถในการค้าระหว่างไทยกับ
จีนที่เกิดขึ้นจากการจัดทำเขตการค้าเสรีอาเซียน-จีน ระเบียบวิธีการวิจัยประกอบด้วย การเดินทาง
สำรวจเส้นทางการขนส่งสินค้าทางลำน้ำโขงเข้าสู่หยุนหนานและการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการที่เกี่ยวข้อง
กับการเดินเรือพาณิชย์ในไทยและจีน ตลอดจนผู้ที่เกี่ยวข้องกับการออกกฎระเบียบและใช้ระเบียบทั้ง
ภาครัฐและเอกชนของประเทศที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเสนอแนวทางในการพัฒนาระบบการขนส่งผ่านลำน้ำโขง
แบบองค์รวม จะสนองต่อการค้าชายแดนในอนาคต ผลการวิจัยพบว่า กรอบความร่วมมือเขตการค้าเสรี
อาเซียน-จีน รวมทั้งนโยบายการค้าและการขนส่งของจีนเป็นปัจจัยสนับสนุนให้แม่น้ำโขงเป็นเส้นทาง
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ยุทธศาสตร์การขนส่งทางน้ำที่สำคัญในการเป็นประตูการค้าของจีนตอนใต้ การขนส่งทางแม่น้ำโขง
ตอนบนยังคงมีบทบาทสำคัญเนื่องจากเป็นทางเลือกที่ดีที่สุดสำหรับการประหยัดต้นทุน ทั้งเวลาและ
ค่าใช้จ่าย จีนจึงให้ความสนใจและทุ่มงบประมาณในการพัฒนาลุ่มแม่น้ำโขงตอนบนเพื่อรองรับการเปิด
เสรีการค้าอาเซียน-จีน ทั้งนี้จีนมีความหวังจะเป็นผู้นำเส้นทางการเดินเรือพาณิชย์ในลุ่มแม่น้ำโขง
ตอนบนที่สำคัญทางภาคใต้ของประเทศ โดยให้มณฑลหยุนหนานเป็นประตูในการเข้าสู่อาเซียน นับเป็น
ปัจจัยที่สำคัญต่อการพัฒนาให้จังหวัดเชียงรายของไทย เป็นศูนย์กลางการเชื่อมโยงระหว่างจีนกับ
อาเซียน สำหรับข้อเสนอแนะ เนื่องจากจีนมีลักษณะของระบอบการปกครองแตกต่างจากไทยทำให้มี
ระบบตลาดไม่เหมือนประเทศอื่น โดยเป็นตลาดที่ถูกครอบงำโดยรัฐ ประกอบกับจีนจะกลายเป็น ผู้นำ
ทางเศรษฐกิจโลกเทียบเท่าสหรัฐอเมริกา จีนจึงใช้ยุทธศาสตร์มุ่งลงใต้ ผ่านลุ่มแม่น้ำโขงตอนบน ดังนั้น
กิจกรรมใด ๆ ทางเศรษฐกิจของไทยภายใต้เขตการค้าเสรีอาเซียน-จีน ต้องมีการศึกษา วางแผน และ
ดำเนินการเพื่อให้สอดคล้องกับระบบตลาด นโยบายทางเศรษฐกิจ และวัฒนธรรมทางธุ รกิจของจีนเป็น
สำคัญ ในปัจจุบันจีนมีกฎหมายที่ปกป้องการนำเข้าสินค้าเกษตรจากประเทศต่าง ๆ ในอาเซียน ทำให้จีน
มีอำนาจต่อรองทางการตลาดเพ่ิมมากขึ้นอีกด้วย 

ณัฐวัฒน์ โสมดี (2556) ศึกษาเรื่อง เส้นทางการค้าชายแดนไทย-จีนตอนใต้ ด้านงานหัตถกรรม 
10 สาขา ของภาคเหนือตอนบน ภายใต้กรอบเส้นทางเศรษฐกิจตามแนวเหนือ-ใต้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 
ศึกษาสภาพทั่วไป ข้อได้เปรียบ ข้อเสียเปรียบของเส้นทางการขนส่งสินค้าที่เชื่อมโยงจากไทย -จีนตอนใต้ 
(เส้นทาง R3A) ศึกษาต้นทุนในการขนส่งและค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ของสินค้างานหัตถกรรมในเส้นทาง
การค้าที่เชื่อมโยงจากไทย-จีนตอนใต้ และปัญหาอุปสรรค ผลกระทบที่เกิดขึ้นจากเส้นทางการค้าชายแดน
ไทย-จีนตอนใต้ที่มีต่อสังคม วัฒนธรรม ผู้ประกอบการงานหัตถกรรมช่าง 10 สาขาของจังหวัดเชียงใหม่
และภาคเหนือตอนบน ผู้ประกอบการลาว จีน เจ้าหน้าที่ศุลกากรเชียงของ เชียงแสน ผู้ประกอบการขนส่ง
สินค้า และคนในท้องถิ่น โดยใช้วิธีสุ่มแบบเจาะจง ตามวัตถุประสงค์ เครื่องมือวิจัย ได้แก่ แบบเก็บข้อมูล
ด้านเส้นทางการขนส่งสินค้าจากจังหวัดเชียงใหม่สู ่ตลาดจีนตอนใต้ และแบบสอบถามเกี่ยวกับปัญหา
อุปสรรคและผลกระทบจากเส้นทางการค้าชายแดนไทย -จีนตอนใต้ที่มีต่อเศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม 
ผลการวิจัยพบว่า เส้นทางการค้าชายแดนไทย-จีนตอนใต้เพื่อการขนส่งสินค้า งานหัตถกรรมของจังหวัด
เชียงใหม่และภาคเหนือตอนบนสู่ตลาดในเขตปกครองตนเองชนชาติไท สิบสองปันนา และเมืองคุนหมิง 
ในมณฑลยูนนาน เป็นเส้นทางขนส่งทางบก โดยเลือกใช้ทางหลวงคุนหมิง-กรุงเทพฯ (R3A) เป็นเส้นทาง
เชื่อมโยง มีต้นทางเริ่มจากอำเภอเชียงของ จังหวัดเชียงรายของไทย - บ่อแก้ว - หลวงน้ำทา – บ่อเต็น 
ของลาว - บ่อหาน - เชียงรุ่ง หรือจิ่งหง แคว้นสิบสอบปันนา และเดินทางผ่านเมืองยี่ซี นครคุนหมิง 
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มณฑลยูนนานของจีน สำหรับทางเดินเรือ ผ่านท่าเรือเชียงแสน อำเภอเชียงแสน จังหวัดเชียงราย ถึง
ท่าเรือกวนเหล่ย สิบสองปันนา และเข้าสู่จีนตอนใต้ ใช้ระยะเวลาประมาณ 18 ชั่วโมง ระยะทางประมาณ 
1,090 กิโลเมตร การขนส่งทางทางถนนและทางน้ำเป็นสองเส้นทางสำคัญที่จะขนส่งสินค้าเข้าสู่ตลาดจีน
ตอนใต้ โดยเส้นทาง R3A ผู้ประกอบการส่วนใหญ่หันมาให้ความสำคัญและใช้เส้นทางนี้มากขึ้น เพราะถือ
เป็นเส้นทางที่รวดเร็วและปลอดภัย ในส่วนปัญหาอุปสรรคและผลกระทบที่เกิดขึ้นจากเส้นทางการค้า   
ไทย-จีนตอนใต้ของผู้ประกอบการไทย-ลาว-จีน มีศักยภาพในการทำธุรกิจส่งออก โดยมีจุดอ่อนด้าน
วัตถุดิบ แรงงาน การต่อรองราคา โดยการเปิดเสรีการค้าภายใต้กรอบความตกลงอาเซียน -จีน ถือว่าเป็น
โอกาสที่ดีสำหรับผู้ประกอบการ ปัญหาที่ผู้ประกอบการไทย -ลาว-จีน กำลังประสบอยู่ ได้แก่ มาตรการ     
กีดกันทางการค้า ขั้นตอนการนำเข้าและส่งออกมีความซับซ้อนเกิดความล่าช้า สำหรับเส้นทาง R3A เป็น
เส้นทางขนส่งสินค้าและเป็นเส้นทางเศรษฐกิจสายสำคัญที่มีความสะดวกรวดเร็ว จุดอ่อนคือ การขนส่ง
สินค้ามีความล่าช้า ต้นทุนในการขนส่งสูง ด้านโอกาสจากการขยายการเติบโตทางเศรษฐกิจที่ส่งเสริม
ธุรกิจไทย-ลาว-จีน ตลอดจนด้านอุปสรรคและปัญหา ได้แก่ ความล่าช้าในการขนถ่ายสินค้า ปัญหาด้าน
การบริการของเจ้าหน้าที่ศุลกากร ปัญหาด้านขั้นตอนและระเบียบการนำเข้า ทั้งนี้ เส้นทางการค้าไทย-จีน
ตอนใต้ของผู้ประกอบการมีผลต่อสังคม วัฒนธรรม คือ ผลกระทบต่อวิถีชีวิตและชุมชนของคนในพื้นที่  
ระดับน้ำโขงที ่เปลี ่ยนไปจนกระทบวิถีชีวิตและอาชีพของผู ้คนสองฝั ่ง และเกิดการแลกเปลี ่ยนทาง
วัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมที่สามารถนำมาประยุกต์ใช้เพื่อให้เกิดประโยชน์บนพื้นฐานของความร่วมมือ
ร่วมกัน 
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9.  กรอบแนวคิดในการวิจัย  
รายงานวิจัยเรื่อง เครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่นกับโอกาสของ

ธุรกิจกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของประเทศจีน  กรอบแนวคิดการ วิจัย
ดัดแปลงจากงานวิจัยเรื ่อง “แนวทางการส่งเสริมความร่วมมือระหว่างภาครัฐและเอกชนในการเพ่ิม
ศักยภาพของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย” ของธวัชชัย เศรษฐจินดา (2560) 
กรรมการรองเลขาธิการ หอการค้าไทย หลักสูตรการป้องกันราชอาณาจักร รุ่นที่ 60 ดังนี้ 

 
ภาพที ่2.2  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

                                     ตัวแปรอิสระ                                                    ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

แนวทางส่งเสริมความร่วมมือ 

• ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
• องค์การภาครัฐ 
• องค์การภาคเอกชน 
• หน่วยงานระดับท้องถิ่น 
 

ลักษณะความร่วมมือธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมของไทยกับ
องค์การภาครัฐและเอกชนในระดบั
ท้องถิ่น 

ปัญหา อุปสรรคของวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมในการเข้าสู่
ตลาดทางตอนใต้ของจีน 

 

โอกาสของธุรกิจกลางและขนาด
ย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทาง
ตอนใต้ของจีน   
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บทที่ 3 

วิธีดำเนินการวิจัย 
 

 การวิจัยเรื่อง แนวทางส่งเสริมความร่วมมือธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยกับองค์การ 
ภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่นที่มีต่อโอกาสในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน  ใช้ระเบียบวิธีวิจัย
แบบผสมผสาน เก็บรวบรวมข้อมูลทั้งในเชิงปริมาณ จากการใช้แบบสอบถาม และเชิงคุณภาพจากการ
สัมภาษณ์ มีระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
           ประชากร 
           ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ผู้บริหาร
องค์การหรือหน่วยงานภาครัฐและเอกชนที่เก่ียวข้องกับการติดต่อทางการค้าระหว่างไทยและพ้ืนที่ทาง
ตอนใต้ของจีน  

กลุ่มตัวอย่าง 
           ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ผู้บริหาร
องค์การ หรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการติดต่อทางการค้าระหว่างไทยและพ้ืนที่ทางตอนใต้ของจีน ดังนี้ 

1. ผู้บริหารองค์การหรือหน่วยงานภาครัฐและเอกชนที่เกี่ยวข้องกับการติดต่อทางการค้า 
ระหว่างไทยและพ้ืนที่ทางตอนใต้ของจีนที่ได้จากการสัมภาษณ์ จำนวน 14 คน  
                การสัมภาษณ์ (ฝ่ายจีน 4 คน ฝ่ายไทย 10 คน) 

1)   คุณ Jianwei Sun ผู้บริหารสถานประกอบการจีนและตัวแทนรัฐบาลระดับท้องถิ่น 
ของจีน และประธานบริษัท GOODCHAINS SCM GROUP (จีน) 

2) คุณ Hang Jun ผู้บริหารบริษัท Chengdu International Trade (Thailand)  
Co.,Ltd. และผู้แทน รวมจำนวน 2 คน (จีน) 

3) คุณ Zhang Jun  รองประธานฝ่ายการขายและการตลาด บริษัท Pingpong Group  
จำกัด (จีน) 

4) ดร.ไพจิตร วิบูลย์ธนสาร รองประธานและเลขาธิการหอการค้าไทยในจีน  
อดีตอัครราชทูต (ฝ่ายการพาณิชย์) ณ กรุงปักก่ิง 
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5) คุณเกรียงศักดิ์ ประสงค์สุกาณจน์ ที่ปรึกษาด้านประสิทธิภาพ (นักวิเคราะห์ 
นโยบายและแผนผู้ทรงคุณวุฒิ) กรมสรรพากร กระทรวงการคลัง  
                  6)  ศาสตราจารย์ (พิเศษ) วิบูลย์ ตั้งกิตติภาภรณ์ ที่ปรึกษาสมาพันธ์ความร่วมมือและ
พัฒนาเศรษฐกิจการค้ายูนนานกับเอเชียตะวันออกเฉียงใต้และเอเชียใต้ ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน 
และประธานกรรมการบริหาร บริษัท ที่ปรึกษากฎหมายบริษัทฟาร์อีสต์ จำกัด 
                  7)  คุณพิทยสัณฑ์  เดชประสิทธิ์ ประธานคณะกรรมการกลุ่มการค้าชายแดนและค้าข้าม
แดนด้านจีนตอนใต้ สภาหอการค้าแห่งประเทศไทย และประธานบริษัท จิ๋วโจวอินเตอร์เนชั่นแนล จำกัด         
(เรือขนส่งทางแม่น้ำโขง ไทย-จีน) 
                  8)  คุณวรารัตน์ บุตรธิเดช คณะอนุกรรมการค้าชายแดนและค้าข้ามแดน ด้านจีนตอนใต้ 
สภาหอการค้าแห่งประเทศไทย 
                  9)  คุณกิตติศักดิ์ ปิยะพัฒนา Director: Deputy Managing Director  บริษัท แปซิฟิค
แปรรูปสัตว์น้ำ จำกัด 
                 10)  คุณคุณพิเชษฐ์ ฉันทเศรษฐ์ ประธานและกรรมการผู้จัดการบริษัท ไทยสมเด็จ           
โลจิสติกส์ จำกัด 
                 11)  คุณเอก ตั้งกิตติภาภรณ์  China: Cross border and E-commerce Manager 
บริษัท Prefreight Logistics จำกัด 

12)  คุณณิชา รัตนจินดา Chief Executive Officer (CEO) บริษัท Prefreight Logistics  
จำกัด 

13)  ผู้บริหารสถานประกอบการไทย ได้แก่ เจ้าของกิจการบริษัทส่งสินค้าออกนำเข้า 
กล้วยไม้และเครื่องมืออุปกรณ์ทางการแพทย์จากจีน  

2. ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ทีท่ำธุรกิจเป็นผู้ผลิต ผู้จัดหา ผู้จำหน่าย และ 
ผู้ให้บริการด้านการขนส่งและกระจายสินค้าได้จากการสำรวจโดยใช้แบบสอบถาม จำนวน 30 คน  
                     
เครื่องที่ใช้ในการวิจัย  

แบบสัมภาษณ์ 
เครือ่งมือที่นำมาใช้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งปฐมภูมิ โดยใช้แบบสัมภาษณ์ทั้งมีโครงสร้างและ

ไม่มีโครงสร้าง สำหรับแบบสัมภาษณ์มีโครงสร้างประกอบด้วยข้อคำถาม 5 ส่วน ได้แก่  
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์  

                      ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในการเข้าสู่ตลาด
ทางตอนใต้ของจีน 
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                ส่วนที่ 3 ลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การ
ภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 

          ส่วนที่ 4  วิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทาง 
ตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น   
                 ส่วนที่  5  ข้อคิดเห็นเสนอแนะ  

แบบสอบถาม 
        เครื่องมือที่นำมาใช้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งปฐมภูมิ โดยใช้แบบสอบถามปลายปิดและ

แบบสอบถามปลายเปิด ประกอบด้วยข้อคำถาม 6 ส่วน ได้แก่  
        ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป เป็นข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ที่เกี ่ยวกับ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษาสูงสุด ประสบการณ์ทำงานในสถานประกอบการปัจจุบัน ตำแหน่งงาน บทบาทหน้าที่และความ
รับผิดชอบ รวมจำนวน 6 ข้อ  

        ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการดำเนินงานธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ได้แก่  ระยะเวลาดำเนิน
ธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ ชนิดของสินค้าที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเป็นส่วนใหญ่  จุดเด่นของธุรกิจ มูลค่าเงินลงทุน
โดยประมาณ จำนวนพนักงานประจำ สถานทีต่ั้งสถานประกอบการหรือสาขา รวมจำนวน 7 ข้อ  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลสภาพปัญหาที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยประสบในการค้าขายกับ        
มลฑลทางตอนใต้ของประเทศจีน ได้แก่ ปัญหาสำคัญที่ประสบอยู่ ปัญหาด้านการตลาด ปัญหาด้านกฎระเบียบ
ทางการค้า/พิธีการศุลกากร ปัญหาด้านการผลิต ปัญหาด้านการติดต่อสื่อสาร/การเจรจาต่อรอง ปัญหาด้านการ
ลอกเลียนแบบสินค้า  ปัญหาด้านคู่แข่งขัน ปัญหาด้านการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ รวมจำนวน 8 ข้อ  
                 ส่วนที่ 4  ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับ
เครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น  ได้แก่ รูปแบบความร่วมมือในปัจจุบัน รูปแบบที่พึง
ประสงค์ด้านการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ การให้การส่งเสริ่มการดำเนินงาน ข้อมูลข่าวสารที่สำคัญสำหรับ
นำมาใช้ การเป็นสมาชิกเครือข่าย ประโยชน์ของการเข้าร่วมเป็นสมาชิกเครือข่าย รวม 6 ข้อ 

                       ส่วนที ่5  วิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอน
ใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น  มีลักษณะเป็นแบบ
ประเมินการวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน
เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่าของลิเคิร์ท (Likert Rating Scale)   ลักษณะเป็นคำถามความเห็น
เกี่ยวกบัระดับโอกาสของธุรกิจรวมจำนวน 25 ข้อ การให้คะแนนมีจำนวน 5 ระดับ ดังนี้ 
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ระดับ 5   หมายถึง  ระดับของโอกาสทางธุรกิจมากท่ีสุด 
ระดับ 4 หมายถึง  ระดับของโอกาสทางธุรกิจมาก 
ระดับ 3   หมายถึง  ระดับของโอกาสทางธุรกิจปานกลาง 
ระดับ 2 หมายถึง  ระดับของโอกาสทางธุรกิจน้อย 
ระดับ 1 หมายถึง  ระดับของโอกาสทางธุรกิจน้อยที่สุด  

            ส่วนที่ 6  ข้อคิดเห็นเสนอแนะ  
  การสร้างเครื่องมือวิจัย 

            ผู้วิจัยได้ดำเนินการสร้างเครื่องมือแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามสำหรับใช้ในการวิจัย โดย
ศึกษาจากเอกสารทางวิชาการและจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและ
เอกชนในระดับท้องถิ่นกับโอกาสของธุรกิจกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของ
ประเทศจีน โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

1)  ศึกษาเอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
2)  กำหนดกรอบแนวคิดในการสร้างเครื่องมือ 
3)  สร้างเครื่องมือจากกรอบแนวคิดและสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
4)  ผู้เชี่ยวชาญตรวจเครื่องมือวิจัย 
5)  การทดสอบความเชื่อมั่นของเครื่องมือวิจัย  

           6)  นำเครื่องมือวิจัย ได้แก่ แบบสอบถามที่แก้ไขปรับปรุงสมบูรณ์แล้วไปเก็บข้อมูลในพ้ืนที่ศึกษา 
การทดสอบเครื่องมือ 
 1)  การทดสอบความถูกต้องของเนื้อหา (Content Validity) และความเที่ยงตรงตามโครงสร้าง 

(Construct Validity) โดยวิธีการนำแบบสัมภาษณ์ไปเสนอผู้ทรงคุณวุฒิหรือผู้เชี่ยวชาญ เพื่อตรวจสอบ 
เพื ่อให้แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์มีเนื ้อหาครบถ้วน ถูกต้อง  ครอบคลุมและสอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ที่กำหนดไว้ ผู้ทรงคุณวุฒิหรือผู้เชี่ยวชาญ จำนวน 3 ท่าน  

2) การทดสอบความเชื ่อมั ่น (Reliability) โดยนำแบบสอบถามไปทดลอง (Pre-Test) กับ
กลุ่มเป้าหมายที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างแต่มีคุณลักษณะใกล้เคียงกัน จำนวน 10 ชุด เพื่อตรวจสอบว่าคำถาม
สามารถสื่อความหมายตรงตามความต้องการตลอดจนมีความเหมาะสมหรือไม่ มีความยากง่ายเพียงใดใน
การตอบคำถามแต่ละข้อ  
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 
แหล่งข้อมูล 
การวิจัยครั้งนี้เป็นลักษณะของการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research)  ในการเก็บรวบรวมข้อมูลมีแหล่งที่มาของข้อมูล ดังนี้  
แหล่งปฐมภูมิ (Primary Data)  
เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้จากแหล่งข้อมูลโดยตรง คือ การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและผู้

บริหารธุรกิจอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดย่อม ผู้บริหารหรือตัวแทนองค์การหรือหน่วยงานภาครัฐ
และเอกชนที่เก่ียวข้องกับการดำเนินธุรกิจ เป็นการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างและไม่มีโครงสร้าง  และการ
เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

แหล่งทุติยภูมิ (Secondary Data) 
เป็นข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์เอกสาร บทความ แผนงาน นโยบายที่เกี่ยวข้อง วิทยานิพนธ์    

สารนิพนธ์ วารสารทางวิชาการ เอกสารเผยแพร่ของหน่วยงานราชการ ได้แก่ องค์การหรือหน่วยงานใน
ระดับท้องถิ่นที่เก่ียวข้องกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่ดำเนินธุรกิจกับประเทศจีนทางตอนใต้  
          การเก็บรวบรวมข้อมูล 
           ในการเก็บรวบรวมข้อมูลสำหรับการวิจัย ผู้วิจัยได้ดำเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 
 1. ขอหนังสือนำจากคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติเพื ่อขอความ
อนุเคราะห์ผู้ทรงคุณวุฒิหรือผู้เชี่ยวชาญที่เกี่ยวข้อง ตรวจเครื่องมือวิจัยแบบสัมภาษณ์จำนวน 3 ท่าน 
 2. นำแบบสัมภาษณ์ที่ผ่านการตรวจจากผู้ทรงคุณวุฒิหรือผู้เชี่ยวชาญไปใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากประชากรหรือตัวอย่างที่ศึกษา 
 3. มีหนังสือนำจากคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ เพื ่อขอความ
อนุเคราะห์เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ ที่ได้จากข้อ 1-2 ไปเก็บข้อมูลจากบุคคลที่เป็นกลุ่มตัวอย่างที่เป็น
เป้าหมายของการวิจัย รวมทั้งการทดลองใช้เครื่องมือจากกลุ่มเป้าหมายที่ไม่ใช่ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
(Try Out)   

4.  นำแบบสัมภาษณ์ท่ีได้รับการอนุมัติให้เก็บข้อมูลได้ไปเก็บข้อมูลด้วยตนเอง จนได้จำนวน
ครบถ้วนตามที่กำหนดไว้ 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
   การสัมภาษณ์ 

 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวมโดยใช้แบบสัมภาษณ์ ผู้วิจัยได้ดำเนินการดังนี้ 
(1)  การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป และข้อมูลเกี่ยวกับผู้บริหารธุรกิจอุตสาหกรรมขนาดกลาง

และขนาดย่อม รวมทั้งผู้บริหารหรือตัวแทนองค์การหรือหน่วยงานภาครัฐและเอกชนที่เกี่ยวข้องกับติดต่อ
ทางการค้ากับจีนทางตอนใต้ นำเสนอในรูปแบบคำอธิบายและพรรณนาลักษณะของข้อมูล 

 (2)  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใน
การเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน นำเสนอในรูปแบบตารางและพรรณนาลักษณะของข้อมูล 

 (3)  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น ใช้วิธีการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา  เพ่ือ
ตีความสรุปผลการวิจัย 

       (4)  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของ 
ไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับ
ท้องถิ่น  ใช้วิธีการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา เพื่อตีความสรุปผลการวิจัย 

แบบสอบถาม 
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยนำข้อมูลที่รวบรวมมาวิเคราะห์สถิติเบื้องต้น  

เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่าของลิเคิร์ท (Likert Rating Scale)   รวมจำนวน 25 ข้อ การให้
คะแนนการให้ความสำคัญเก่ียวกับโอกาส 5 ระดับ ดังนี้ 

ค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21 –  5.00 หมายถึง   ระดับของโอกาสทางธุรกิจมากท่ีสุด 
  ค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41 – 4.20  หมายถึง   ระดับของโอกาสทางธุรกิจมาก 
  ค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61 – 3.40 หมายถึง   ระดับของโอกาสทางธุรกิจปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.80 – 2.60 หมายถึง   ระดับของโอกาสทางธุรกิจน้อย 
  ค่าเฉลี่ยระหว่าง 0.00 – 1.79 หมายถึง   ระดับของโอกาสทางธุรกิจน้อยที่สุด 

การแปลความหมายและสรุปผล 
ในการวิจัยผู้วิจัยได้แปลความหมายผลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ   

แต่ละขั้นตอนของการวิจัย โดยพรรณนาคุณลักษณะของข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ หลังจากนั้น จึง
สรุปผลการศึกษาเพื่อดูความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัยที ่กำหนดไว้ในลักษณะของการ
นำเสนอข้อมูลเป็นเชิงพรรณนาประกอบกับตารางแบบทางเดียว ตารางสองทางและตารางหลายทาง 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 

           การวิจัยเรื่อง แนวทางส่งเสริมความร่วมมือธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยกับองค์การ
ภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่นที่มีต่อโอกาสในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน ข้อมูลที่ได้จากการ
สัมภาษณ์ ผู้บริหารธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ผู้บริหารองค์การ หรือหน่วยงานภาครัฐและเอกชนที่
เกี่ยวข้องทั้งฝ่ายจีนและไทย และแบบสอบถามผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยที่
ค้าขายกับทางตอนใต้ของจีน สรุปผลการศึกษาจำแนกตามวัตถุประสงค์ออกเป็น 5 ส่วนดังนี้ 
  ผลจากการสัมภาษณ์ 
      ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์  
      ผู ้ให้สัมภาษณ์ประกอบด้วยผู ้บริหารระดับสูงของหน่วยงาน/องค์การภาครัฐและเอกชนที่
เกี่ยวข้องกับการค้าทางตอนใต้ของจีน จำนวน 14 คน ประกอบด้วยผู้แทนฝ่ายจีน จำนวน 4 คน และฝ่าย
ไทยจำนวน 10 คน โดยมีส่วนเกี่ยวข้องทั้งในฐานะเป็นตัวแทนของรัฐบาลท้องถิ่นทางตอนใต้ของจีน 
ผู ้ประกอบการธุรกิจ และผู ้บริหารทางด้านการตลาดและการขายบริษัทจีนในไทย สำหรับฝ่ายไทย
ประกอบด้วย ผู ้แทนจากหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน และองค์การความร่วมมื อต่าง ๆ รวมทั้ง
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่เป็นผู้ผลิต ผู้จำหน่าย และผู้ให้บริการด้านการขนส่ง
หรือโลจิสติกส์ที่ค้าขายกับทางตอนใต้ของจีน  
  ผู้ให้สัมภาษณ์ฝ่ายจีน 
  ส่วนที่ 2 ปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาด
ทางตอนใต้ของจีน 
  1.  ประธานบริษัท Chengdu International Trade (Thailand) จำกัด ให้ความเห็นจากการ
สัมภาษณ์ว่า ลักษณะของปัญหาและอุปสรรคสำหรับการนำเข้าสินค้าจากจีนเข้ามาในไทยและการส่ง
สินค้าจากไทยไปจีนจะมีลักษณะที่แตกต่างกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการนำสินค้าจากจีนเข้ามาในไทย  เช่น 
อาหารเครื่องดื่ม เป็นเรื่องที่ยุ่งยากและใช้เวลานานสำหรับผู้ประกอบการชาวจีน ในบางกรณีอาจมีการใช้
วิธีนอกระบบ ดังจะเห็นได้จากในปัจจุบันสินค้าจากจีนเข้ามาจำนวนมากมีทั้งถูกต้องตามระเบียบและที่
หลีกเลี่ยง หน่วยงานภาครัฐของไทยที่เกี่ยวข้องจะต้องยึดหลักกฎหมายและมีการตรวจสอบอย่างเข้มงวด 
เพ่ือป้องกันการหลีกเลี่ยงแบบผิดกฎหมาย 
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      ในการส่งสินค้าไทยเข้าสู ่ตลาดจีน เนื ่องจากตลาดจีนเป็นตลาดที ่ใหญ่และมีสินค้าที่
หลากหลายทุกประเภทที่มีจำหน่ายอยู่ ในไทยแล้ว ดังนั้น สินค้าจากไทยไปจีนจะต้องเป็นสิ่งที่จีนไม่
สามารถผลิตได้หรือหากผลิตได้ก็มีคุณภาพไม่เท่าเทียมกับไทย ส่วนใหญ่จะเป็นประเภทอาหารหรือของกิน 
ผลไม้อบแห้ง รวมทั้งอาหารทะเล ตลาดจีนมักจะนิยมสินค้าจากญี่ปุ่นและเกาหลี แต่ไม่เป็นลักษณะการซื้อ
ขายโดยตรง เป็นการที่บริษัทญี่ปุ่นและเกาหลีเข้ามาตั้งฐานการผลิตในไทยหรือประเทศใกล้เคียงและผลิต
สินค้าส่งไปขายที่จีน เนื่องจากจีนถูกสหรัฐอเมริกากีดกันทางด้านการค้า ทำให้เป็นโอกาสที่ไทยจะเป็น
แหล่งผลิตของผู้ประกอบการจีนและส่งสินค้านั้นกลับไปสู่ตลาดจีน สินค้าที่ผู้บริโภคช าวจีนต้องการคือ
สินค้าท่ีเกิดจากนวัตกรรมเลียนแบบได้ยาก  ผลิตภัณฑ์ที่เกิดจากช่างฝีมือ หรือการบริการ ที่ตลาดจีนยังมี
ความต้องการสูง 
  2.  ประธานบริษัท Goodchains SCM Group จำกัด ให้ความเห็นจากการสัมภาษณ์ว่า ลูกค้า
ชาวจีนชอบสินค้าไทยเพียงแต่ไม่เข้าใจว่าจะเข้าถึงสินค้าไทยได้อย่างไร จะหาสินค้าได้จากแหล่งใด เพราะ
รูปแบบการซื้อสินค้าของผู้บริโภคชาวจีนเปลี่ยนแปลงไป การนำเสนอสินค้าแบบ Offline ยังนับว่ามี
ความสำคัญ เช่น การร่วมออกคูหาในงานแสดงสินค้า การเข้าร่วมกิจกรรมทางธุรกิจกับหน่วยงานทาง
ธุรกิจทั้งทางฝ่ายไทยและฝ่ายจีน การทำ Road Show เพื่อแนะนำสินค้าให้เป็นที่รู ้จัก สำหรับปัญหา
อุปสรรคก็คือ ผู้บริโภคชาวจีนไม่รู้จักผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทย สอดคล้องกับ
ความเห็นของรองประธานฝ่ายการขายและการตลาดบริษัท Pingpong Group จำกัด ที่ว่าทั้งสองฝ่ายต้อง
มีการจับคู่ทางธุรกิจ (Business Matching) ไทยยังนำเสนอตัวเองไม่ดีพอ  
  ส่วนที่ 3  ศึกษาลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่าย
องค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 

1.  ประธานบริษัท Chengdu International Trade (Thailand) จำกัด ให้ความเห็นจากการ
สัมภาษณ์ว่าความสัมพันธ์ในลักษณะเครือข่ายหรือเข้าร่วมกับกิจกรรมกับหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนที่
เกี ่ยวข้องยังนับเป็นสิ่งที่มีความสำคัญสำหรับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทย
รวมทั้งผู้ประกอบการธุรกิจชาวจีน สอดคล้องกับความเห็นของรองประธานฝ่ายการขายและการตลาด
บริษัท Pingpong Group จำกัด ในจีนหากเป็นธุรกิจที่ภาครัฐเข้ามาหุ้นด้วยในลักษณะการเป็นรัฐวิสาหกิจ 
ก็จะได้รับความสนับสนุนจากทางการจีนอย่างเต็มที่ เช่น บริษัทของจีนที่จะค้าขายในตลาดต่างประเทศ 
หากข้ึนทะเบียนกับทางการจีนแล้ว จะได้รับสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการประชาสัมพันธ์เผยแพร่สินค้าร้อยละ 
80 การที่บริษัทของจีนจะเข้ามาสร้างคลังสินค้าในไทยเพื่อรองรับสินค้าจากผู้ประกอบการในจีนที่จะเข้า
มาค้าขายในไทย ทางการจีนจะให้เงินสนับสนุนงวดแรกเป็นเงิน 10 ล้านหยวน โดยเฉพาะผู้ประกอบการ
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ธุรกิจจากมณฑลเสฉวน สำหรับการสิ ่งสินค้าออกจากจีนไปยังประเทศใดก็ตาม  ทางการจีนจะคืน
ภาษีมูลค่าเพิ่ม ร้อยละ 11 ในจีนภาษีมูลค่าเพิ่มจะกำหนดไว้ที่ร้อยละ 17 ทางด้านการจัดการโลจิสติกส์ 
ทางการมณฑลเสฉวนจะให้สิทธิพิเศษสำหรับสินค้าส่งออก จากเมืองเฉิงตูไปต่างประเทศ โดยให้เงินเหมา
จำนวน 200,000 หยวน (ประมาณ 1 ล้านบาท) ต่อเที ่ยวในการขนส่ง สำหรับทางรถไฟ จะให้เงิน
สนับสนุน 10,000 หยวน/ตู้รถไฟ หรือคิดเป็นเงินไทยเท่ากับ 50,000 บาท 

2.  ประธานบริษัท Goodchains SCM Group จำกัด  ให้สัมภาษณ์ว่า ผู้ประกอบการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมจะต้องก้าวเข้าสู่การขายในรูปแบบใหม่ โดยอาศัยเครือข่ายความร่วมมือกับหน่วยงาน
ของภาครัฐและเอกชนในการเข้าร่วมกิจกรรมต่าง ๆ ผู้บริโภคชาวจีนยังไม่รู้จักสินค้าของไทยดี เนื่องจาก
การซื้อสินค้าของชาวจีนมักจะอาศัยเครือข่ายออนไลน์เป็นส่วนใหญ่ สอดคล้องกับความเห็นของรอง
ประธานฝ่ายการขายและการตลาดบริษัท Pingpong Group จำกัด ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจของไทย
จะต้องเข้าร่วมเครือข่ายความร่วมมือกับธุรกิจที่ใช้รูปแบบการขายแบบออนไลน์โดยเฉพาะในจีน เช่น 
Taobao WeChat Weibo Tencent โดยจะต้องนำเสนอสินค้าที่ผู ้บริโภคชาวจีนต้องการ เน้นการให้
คำอธิบายหรือการสร้างเนื้อหา (Content) ให้เป็นที่น่าสนใจ รวมทั้งคุณภาพหรือสิ่งที่ต้องการจะให้
ผู้บริโภคทราบและจดจำแบรนด์ได้ จะเป็นสิ่งที่ทำให้ขยายขอบเขตทางด้านการตลาดให้กว้างขวางยิ่งขึ้น 
โดยเฉพาะการขายผ่านออนไลน์ 

แนวทางส่งเสริมความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับองค์การภาครัฐ 
ภาคเอกชนและหน่วยงานระดับท้องถิ่นจากการสัมภาษณ์สรุปประเด็นสำคัญดังนี้ 

1. ภาครัฐควรให้การส่งเสริมและสนับสนุนเพื่อให้เกิดความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อมอย่างจริงจังและต่อเนื่อง เริ่มตั้งแต่การกำหนดนโยบายและแนวทางปฏิบัติที ่เหมาะสมและ
สอดคล้องกับสภาพการดำเนินธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไป 

2. การประชาสัมพันธ์ให้ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเห็นความสำคัญของการได้รับ 
ประโยชน์จากการสร้างความสัมพันธ์และความร่วมมือระหว่างกันในลักษณะของเครือข่ายความร่วมมือ
ระหว่างผู้ประกอบการธุรกิจกับองค์การหรือหน่วยงานของภาครัฐ 
  ส่วนที่ 4  วิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทาง
ตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 

1.  ประธานบริษ ัท Chengdu International Trade (Thailand)  จำก ัด ให ้ส ัมภาษณ ์ว่ า 
เนื่องจากจีนถูกประเทศสหรัฐอเมริกากีดกันหรือแซงชั่นทางการค้า ทำให้ต้องแสวงหาตลาดการค้าใหม่ 
เช่น ตลาดของไทย แต่การเจาะตลาดไทยไม่ใช่เรื่องง่าย เนื่องจากความต้องการของตลาดไทยมีความ
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อ่ิมตัว จึงต้องแสวงหาสินค้าใหม่ที่ยังไม่มีในไทย หรือนำเข้าสินค้าที่มีราคาถูกกว่าของไทยเพราะได้เปรียบ
ทางด้านต้นทุน สำหรับการค้าขายกับไทยจะต้องกระทำผ่านประเทศที่สาม คือ ลาว และเวียดนาม ทำให้มี
ปัจจัยที่ไม่แน่นอนเข้ามาเกี่ยวข้องและส่งผลกระทบต่อการค้าขายกับไทย อาทิ กฎระเบียบปฏิบัติเกี่ยวกับ
การค้าผ่านแดน กรรมวิธีการตรวจสินค้า การเก็บภาษีศุลกากร จีนมีความได้เปรียบในเชิงของการแข่งขัน
ในการนำสินค้าจากจีนเข้ามาในไทย รวมทั้งการส่งสินค้าจากไทยส่งไปสู่ตลาดจีน ในปัจจุบันพบว่าการ
นำเข้าสินค้าจากจีนส่วนใหญ่มักจะเป็นผู้ประกอบการชาวจีนมากกว่านักธุรกิจไทย เนื่องจากมีความรู้
ทางด้านแหล่งผลิตในจีนดีกว่า และการนำเข้าสินค้าจากจีนเข้ามาโดยผ่านระบบและกลไกที่จีนจัดเตรียม
ไว้ล่วงหน้า เช่น การจัดตั้งคลังสินค้าและศูนย์กระจายสินค้าขนาดใหญ่ของจีนในไทยเพ่ือรองรับสินค้าจาก
จีน และมีการตั้งร้านสะดวกซื้อของจีนในไทยเพื่อเป็นแหล่งระบายสินค้าจากคลังหรือศูนย์กระจายสินค้า
ดังกล่าว ขณะเดียวกัน นักธุรกิจจากจีนได้เข้ามามีหุ้นส่วนในบริษัททางด้านโลจิสติกส์การขนส่งสินค้า
ขนาดกลางและขนาดย่อมของไทย หรือเข้ามาซื้อกิจการ ทำให้จีนมีบทบาทครอบคลุมตลอดโซ่อุปทาน
ทางธุรกิจในการนำเข้าสินค้าจากจีน ขณะเดียวกัน ในการส่งสินค้าไปยังตลาดจีน ก็มีการเข้ามาซื้อแหล่ง
ผลิตสินค้าทางด้านการเกษตรในไทยที่สามารถผลิตผลไม้ที่นิยมของผู้บริโภคของชาวจีน และนำส่งไป
จำหน่ายเองโดยผ่านคนกลางหรือล้ง ซึ่งเป็นผู้ผูกขาดเกี่ยวกับราคาสินค้า ทำให้นักธุรกิจจากจีนเข้ามามี
บทบาทสำคัญในระบบเศรษฐกิจและการค้าของไทย 

2. ประธานบริษัท Goodchains SCM Group จำกัด  ให้ข้อคิดเห็นจากการสัมภาษณ์ว่า  
โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยนำเสนอสินค้า
ที่ต้องการให้ผู้บริโภคชาวจีนได้รู้จักผ่านทางการขายออนไลน์ที่เป็นแอพพลิเคชั่นที่ลูกค้าชาวจีนนิยม 
สอดคล้องกับความเห็นของรองประธานฝ่ายการขายและการตลาดบริษัท Pingpong Group จำกัด โดย
เน้นสินค้าที่มีความแปลกใหม่ที่ตลาดจีนต้องการ ด้วยการสร้างนวัตกรรมทั้งในด้านผลิตภัณฑ์ รูปแบบ
กระบวนการผลิตสินค้าและบริการแบบใหม่ นอกจากนี้ควรเข้าร่วมเครือข่ายโดยผ่านระบบและกลไกของ
หน่วยงานภาครัฐและเอกชน ศึกษาการเปลี่ยนแปลงในรูปแบบความนิยมบริโภคของลูกค้าชาวจีนอย่าง
ต่อเนื่อง เพื่อปรับเปลี่ยนสินค้าและบริการให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด และเน้นรูปแบบการ
จัดการโลจิสติกส์และการขนส่งโดยผ่านตัวแทนบริษัทท่ีน่าเชื่อถือและมีความเชี่ยวชาญในการจัดส่งสินค้า 
  ส่วนที่ 5 ข้อคิดเห็นเสนอแนะ (ไม่มี) 
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  ผลจากการสัมภาษณ์ 
  ผู้ให้สัมภาษณ์ฝ่ายไทย 
  ส่วนที่ 2 ปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาด
ทางตอนใต้ของจีน 

1. รองประธานและเลขาธิการหอการค้าไทยจีน ให้คำสัมภาษณ์ว่า การค้าขายกับจีนต้องมี 
หลายมิติ ได้แก่ ขนาดของพื้นที่ สภาพภูมิประเทศ ความหลากหลายแตกต่างและหลากหลายทางด้าน
วัฒนธรรม การดำเนินธุรกิจกับจีนต้องเข้าใจถึงองค์ประกอบในมิติต่าง ๆ อย่างรอบด้าน รวมถึงพฤติกรรม
ของผู้บริโภคชาวจีนในแต่ละมณฑลหรือเมือง หากธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยไม่ศึกษาข้อมูล
อย่างรอบคอบและลึกซึ้งอาจทำให้ประสบกับความล้มเหลวของการดำเนินธุรกิจในระยะยาวได้   สำหรับ
ปัญหาและอุปสรรคที่สำคัญอีกประการหนึ่งก็คือ การปกป้องนักลงทุนธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของ
ไทย พ่อค้าจีนมีบางส่วนค่อนข้างไม่ซื่อตรง เข้าใจยาก จุดอ่อนของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมไม่คิดจะปกป้องแบรนด์สินค้าก่อน โดยมักจะไม่ให้ความสำคัญ  

2,  ที่ปรึกษาด้านประสิทธิภาพ (นักวิเคราะห์นโยบายและแผนทรงคุณวุฒิ กรมสรรพกร  
 กระทรวงการคลังให้สัมภาษณ์สรุปได้ดังนี้  ในการดำเนินธุรกิจการค้ากับจีน ผู้ประกอบการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมของไทยส่วนมากยังขาดความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับรูปแบบและกฎเกณฑ์ทางการค้า
ในการนำสินค้าเข้าสู่ตลาดจีน ทำให้ต้องเสียโอกาสหรือเสียเปรียบทางการค้ากับผู้ประกอบการชาวจีน 
ทั้งนี้เนื่องจากผู้ประกอบการไทยไม่ได้ให้ความสำคัญกับปัจจัยที่เกี่ยวข้องเท่าที่ควร ผู้ประกอบการธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยจะค้าขายกับจีนจำเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับ
ภาษีท่ีเกี่ยวข้องกับการลงทุนในประเทศจีน  

3. ปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อมของไทยในทัศนะของที่ปรึกษา 
สมาพันธ์ความร่วมมือและพัฒนาเศรษฐกิจการค้ายูนนานกับเอเชียตะวันออกเฉียงใต้และเอเชียใต้ 
ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีนมีดังนี้ ปัจจุบันสินค้าจากจีนเข้ามาในไทยจำนวนมากซ่ึงจะมีต้นทุนถูกทำ
ให้สินค้าไทยเสียเปรียบสาเหตุเนื่องจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการนำสินค้าเข้าจากต่างประเทศของไทย 
เช่น ทางด้านภาษี ทางด้านการตรวจสอบคุณภาพ ทางด้านการนำเข้า มีลักษณะที่เอื้ออำนวยประโยชน์
ให้กับพ่อค้าชาวจีนแบบไม่ถูกต้อง การจ่ายค่าตอบแทนให้กับเจ้าหน้าที่ในหน่วยงานที่ เกี่ยวข้องฝ่ายไทย  
ทำให้สินค้าจากจีนสามารถเข้ามาได้โดยง่ายและมีต้นทุนต่ำหากเป็นการติดต่อค้าขายระหว่างกันเป็นไป
อย่างถูกต้องและอยู่ในระบบ จะส่งผลทำให้ผู้ประกอบการธุรกิจของไทยไมส่ามารถท่ีจะแข่งขันกับสินค้าที่
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นำเข้าจากจีน รัฐบาลจำเป็นที่จะต้องเข้ามาแก้ไขในประเด็นต่าง ๆ เหล่านี้อย่างจริงจังส่งผลต่อภาพลักษณ์
ของประเทศในระยะยาว  

4.  ประธานคณะกรรมการกลุ่มการค้าชายแดนและค้าข้ามแดนด้านจีนตอนใต้ สภาหอการค้า
แห่งประเทศไทย ให้คำสัมภาษณ์เกี่ยวการค้าจีน-ไทย สรุปได้ว่าการส่งสินค้าจากไทยไปสู่ตลาดจีนจะ
ค่อนข้างยุ่งยากกว่าการส่งสินค้าจากจีนเข้ามาในไทย เช่น การขอรับรองคุณภาพอาหารและสินค้าใน
รูปแบบ อย. หรือ มอก. จะมีกฎระเบียบค่อนข้างที่จะเข้มงวดมีความซับซ้อนและใช้ระยะเวลานาน 
สำหรับปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมหรือ SMEs ในการส่งสินค้า
ไปขายที่ตลาดจีนโดยสังเขป ได้แก่ 

1)  ผู้ประกอบการไทยไม่กล้าลงทุนล่วงหน้าในบางเรื่องโดยเห็นว่ากระทำในภายหลังก็ได้ 
โดยเฉพาะในประเด็นที่เกี่ยวกับการปฏิบัติตามกฎระเบียบของทางการจีน เช่น การขอลิขสิทธิ์ทางการค้า 
โดยจะเน้นการหาคู่ค้าทางธุรกิจก่อน ทำให้ต้องเสียเวลาในภายหลังและก่อให้เกิดการเสียโอกาสทาง   
การค้า 

2)  การรวมกลุ่มของผู้ประกอบการไทยยังไม่เข้มแข็งเท่าท่ีควร ทำให้ขาดอำนาจใน 
การต่อรอง และขาดข้อมูลที่จำเป็นและเก่ียวข้องกับการค้า ขาดการร่วมเครือข่ายความร่วมมือหรือ     
เข้าร่วมกิจกรรมกับองค์การหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่นยังมีไม่มาก 

3)  การเข้าถึงแหล่งลูกค้าเป้าหมายยังไม่มีประสิทธิภาพเท่าที่ควร การขายสินค้าผ่านช่องทาง 
ออนไลน์ยังไม่ได้รับความสนใจจากลูกค้าเนื่องจากยังขาดสื่อกลางเชื่อมโยงกับลูกค้าชาวจีนโดยตรงผ่าน
แพลตฟอร์มในแอบพลิเคชั่นที่ได้รับความนิยมจากกลุ่มลูกค้าชาวจีน เช่น Taobao WeChat Weibo 
Tencent  
      4)  การบรรจุภัณฑ์สินค้าของผู้ประกอบการไทยยังขาดความเหมาะสมและสอดคล้องกับ
ความต้องการของตลาดจีน โดยทั่วไปการออกแบบบรรจุภัณฑ์สินค้ามักจะเป็นไปตามความต้องการของ
ผู้ผลิตโดยไม่ตอบสนองต่อรสนิยมของผู้บริโภคชาวจีน  รวมทั้งการทำเนื้อหาในการตลาดออนไลน์ก็ยังไม่
สอดคล้องกับความต้องการของตลาดจีน 

5) ผู้ประกอบการไทยยังขาดการเข้าร่วมกิจกรรมกับองค์การหรือหน่วยงานทางการค้าทั้งใน 
ระดับท้องถิ่นและระดับประเทศ ที่มีการจัดกิจกรรมที่เป็นประโยชน์เกี่ยวข้องกับการค้าขายระหว่างไทย
กับจีน เช่น การเข้าร่วมออกงานแสดงสินค้า (Trade Fair) การจับคู่ธุรกิจ (Business Matching) ที่มีการ
จัดเป็นประจำในพ้ืนที่มณฑลเสฉวน นครคุนหมิง หรือมณฑลยูนนาน 
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6) ผู้ประกอบการจะต้องปรับตัวในการเข้าสู่ยุคธุรกิจดิจิทัลหรือเน้นทางด้านการตลาดผ่าน 
สื่อออนไลน์เป็นสำคัญ เนื่องจากเป็นการตลาดสมัยใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพในการเข้าถึงลูกค้าหรือผู้บริโภคได้
ดีกว่าการตลาดแบบดั้งเดิม การพัฒนาทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศทำให้รูปแบบธุรกิจเปลี่ยนแปลงและ
พัฒนาอย่างรวดเร็ว สามารถเข้าถึงลูกค้าได้อย่างกว้างขวางโดยใช้ระยะเวลาสั้นและประหยัดต้นทุน
ค่าใช้จ่ายทางธุรกิจ 

5.  คณะอนุกรรมการค้าชายแดนและค้าข้ามแดนด้านจีนตอนใต้ สภาหอการค้าแห่งประเทศไทย 
ให้ความเห็นสอดคล้องกับผู้บริหารฝ่ายจีนที่ว่าการส่งสินค้าจากไทยไปจีนมักค่อนข้างจะยุ่งยากมากกวา่ที่
นำสินค้าจากจีนเข้ามาขายในไทย ทั้งนี้เนื่องจากปัจจัยสำคัญด้านกฎเกณฑ์ ระเบียบปฏิบัติของทางการจีน
ที่เข้มงวด รวมทั้งการกีดกันทางการค้าเพื่อปกป้องสินค้าหรือผู้ประกอบการชาวจีนในท้องถิ่น ดังนั้น จึง
นับเป็นสิ ่งที ่มีความจำเป็นที ่ผู ้ประกอบการหรือนักธุรกิจไทยจะต้องเรียนรู ้และทำความเข้าใจกับ
กฎระเบียบดังกล่าวให้ชัดเจน อีกทั้งในแต่ละมณฑลก็จะมีแนวทางปฏิบัติที่แตกต่างกัน ควรที่จะขอความ
ช่วยเหลือด้านข้อมูลข่าวจากองค์การหน่วยงานของไทยในจีน เช่น สถานกงสุลใหญ่ของไทยในแต่ละ
มณฑล สภาธุรกิจในท้องถิ่น ศูนย์บริการข้อมูลธุรกิจไทยในจีน 

นอกจากนี้ ควรสร้างแบรนด์สินค้าที่มีชื่อเสียงของไทยให้เป็นที่รู้จักยอมรับกันอย่างแพร่หลาย  
เนื่องจากสินค้าของไทยยังคงมีความโดดเด่นเฉพาะไม่สามารถลอกเลียนแบบหรือทำขึ้นให้คล้ายคลึงได้ 
เช่น ผลผลิตทางด้านการเกษตร ผลไม้แปรรูปอบแห้งที่ใช้วัตถุดิบของไทยที่มีคุณภาพ และสินค้าอื่น ๆ ที่
ต่างประเทศพยายามผลิตขึ้นให้คล้ายคลึงกับสินค้าไทย แต่เนื่องจากสภาพภูมิประเทศและภูมิอากาศของ
ไทยทำให้ผลผลิตมีความแตกต่างจากประเทศอื่น มีรสชาดดีเป็นที่นิยมของผู้บริโภคในตลาดต่างประเทศ 
ดังนั้นสิ่งที่ผู้ประกอบการไทยจะต้องให้ความสำคัญก็คือ การสร้างแบรนด์สินค้าไทยให้เป็นที่รู้จักของ
ผู้บริโภคในตลาดจีนเกี่ยวกับความแตกต่างในเรื่องคุณภาพของสินค้า จุดอ่อนที่สำคัญของผู้ประกอบการ
ธุรกิจของไทยในการส่งสินค้าไปจำหน่ายในจีนก็คือ ความกล้าเสี่ยงในด้านการลงทุนและการไม่ดำเนินการ
เกี่ยวกับระเบียบปฏิบัติในการขอรับการรับรองสินค้าที่เข้าไปจำหน่าย โดยมักจะเน้นในด้านการหาคู่ค้า
ก่อน ทำให้เป็นการเสียโอกาสทางธุรกิจ ในการติดต่อค้าขายกับจีนผู้ประกอบการไทยควรให้ความสำคัญ
กับระเบียบปฏิบัติทางการค้าในผลิตภัณฑ์สินค้าหรือกระบวนการทางธุรกิจก่อนอื่น เช่น การขอรับรอง
คุณภาพสินค้า การขอรับรองในรูปแบบต่าง ๆ ตามข้อกำหนดของสินค้าในแต่ละประเภท เนื่องจาก
ค่อนข้างจะใช้ระยะเวลานานและมีข้ันตอนที่ยุ่งยาก  
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จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคของการนำเข้าสินค้าจากจีนมาไทย 
(1) การนำเข้าสินค้าจากจีนมาไทยมีท้ังการดำเนินงานโดยผู้ประกอบการไทยและ 

ผู้ประกอบการจากจีน สินค้าที่จำหน่ายในตลาดของไทยปัจจุบันมีอยู่มากมายและหลากหลาย การนำเข้า
สินค้าจึงมีการแข่งขันกันอย่างเข้มข้น การนำสินค้าจากจีนมาไทยค่อนข้างจะสะดวกและง่ายกว่าการส่ง
สินค้าไปจำหน่ายในจีน ในทัศนะของผู ้ประกอบการชาวจีนเห็นว่ามีระเบียบค่อนข้างยุ ่งยากและใช้
เวลานาน จึงก่อให้เกิดการหลีกเลี่ยงในหลายลักษณะ 

(2) จากการที่การนำเข้าสินค้าจากจีนเข้ามาในไทยมีขั้นตอนและใช้เวลา ผู้ประกอบการ 
ชาวจีนโดยความสนับสนุนจากรัฐบาลทั ้งในส่วนกลางและในระดับท้องถิ ่น เข้ามาร่วมลงทุนกับ
ผู้ประกอบการไทย การเป็นหุ้นส่วนหรือพันธมิตรทางการค้า การส่งชาวจีนเข้ามาในไทยในลักษณะที่เป็น
นักศึกษาหรือนักท่องเที่ยวเพื่อเข้ามาสำรวจลู่ทางการค้าในไทย ตลอดจนการเข้าซื้อกิจการต่าง ๆ ใน       
โซ่อุปทานทางธุรกิจ เช่น การซื้อโรงงานอุตสาหกรรมของไทยขนาดกลางและขนาดเล็กที่มีปัญหา การซื้อ
บริษัทด้านการจัดการโลจิสติกส์และการขนส่ง การจัดตั้งศูนย์กระจายสินค้าในไทย รวมทั้งความพยายาม
ตั้งร้านค้าสะดวกซื้อขนาดเล็กในไทยเพื่อรองรับสินค้าจากจีนทั้งอาหาร เครื่องดื่ม เครื่องปรุงรส ซุปเปอร์
มาเก็ตจีน ได้แก่ หวังจงหวัง  ลิ้ม เฮียง ฮะ หอเจี๊ยะ ผู้ค้าปลีกและขายส่งสำหรับร้านอาหารจีน ห้าง        
ซามาเนียพลาซ่า ร้านเหล่านี้จะกระจายไปยังจังหวัดต่าง ๆ ในไทย ตลอดจนศูนย์การค้าขนาดใหญ่ทั้งใน
กรุงเทพมหานครและต่างจังหวัด อันส่งผลกระทบต่อการค้าปลีกและค้าส่งของผู้ประกอบการขนาดกลาง
และขนาดเล็กของไทย 

(3) การนำเข้าสินค้าในอีกลักษณะหนึ่งคือการสั่งสินค้าออนไลน์ เช่น Aliexpress  
Alibaba Taobao Tmall และ JD โดยใช้วิธีการจัดการโลจิสติกส์การขนส่งสินค้าทั้งทางอากาศ ทางเรือ 
หร ือทางถนน โดยเฉพาะส ินค ้าผ ่านแดนในจ ังหว ัดทางภาคเหน ือ ภาคตะว ันตก และภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือของไทย ในลักษณะของการใช้บริการบริษัทโลจิสติกส์ขนส่งสินค้าที่เป็นของชาวจีน
หรือที่ชาวจีนร่วมหุ้นด้วยเป็นเครือข่าย และนำมาจัดเก็บในคลังสินค้าหรือศูนย์กระจายสินค้าที่นักธุรกิจ
ชาวจีนจัดตั้งขึ้นในไทยโดยได้รับความสนับสนุนจากรัฐบาลจีนผ่านทางมณฑลต่าง ๆ ทางตอนใต้และทาง
ตะวันตก  

6.  ผู้บริหารระดับสูงบริษัท แปซิฟิคแปรรูปสัตว์น้ำ จำกัด ให้คำสัมภาษณ์ว่า ปัญหาและอุปสรรค 
สำหรับการเข้าไปค้าขายกับจีนภาพรวมก็คือ ในระยะเวลาที่ผ่านมาจีนในขณะนั้นยังไม่มีความเจริญเติบโต
ทางเศรษฐกิจเหมือนปัจจุบัน รายได้ของชาวจีนค่อนข้างต่ำ การทำให้สินค้าเป็นที่รู้จักสำหรับผู้บริโภคยังมี
ขอบเขตจำกัด บริษัทจึงต้องอาศัยความสัมพันธ์ในลักษณะการแนะนำ บอกต่อ การสร้างเครือข่ายทาง
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ธุรกิจนับเป็นสิ่งสำคัญ รวมทั้งการขอความสนับสนุนจากหน่วยงานของทางราชการและเอกชน ปัญหา
ความรู้ความเข้าใจในกฎเกณฑ์ ระเบียบปฏิบัติ และความรู้เกี่ยวกับกลุ่มตลาดเป้าหมาย 

7. ประธานบริษัท ไทยสมเด็จโลจิสติกส์ จำกัด ให้คำสัมภาษณ์เก่ียวกับปัญหาอุปสรรคของธุรกิจ 
ขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดจีน ดังนี้  
                (1)  ปัญหาทั้งในด้านกฎระเบียบข้อบังคับ และการเลือกปฏิบัติของหน่วยงานท้องถิ่นของจีน 
สินค้าไทยไปยังตลาดจีนมีช่องทางมากมาย โดยเฉพาะทางด้านการจัดการโลจิสติกส์ การขนย้ายสินค้าที่
ถูกต้องและไม่ถูกต้อง สินค้าที่ขายผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ สินค้าเกษตร อุตสาหกรรม เครื่องจักร 
เครื่องใช้ เครื่องสำอาง อุปกรณ์การสื่อสาร จีนเป็นฐานการผลิตสินค้าที่ใหญ่และส่งเข้าสู่ตลาดเหมือนเช่น
ตลาดอี้อู (YiWu) ที่เอกชนร่วมทุนกับภาครัฐ กระบวนการทั้งหมดทั้งด้านการผลิต การเคลื่อนย้าย และ
การจำหน่ายจะแตกต่างจากไทย  

(2) การค้าชายแดน มีกระบวนการควบคุมที่ค่อนข้างเข้มงวดมาก เช่น ทุเรียน ถ้ารัฐบาลจีน 
จำกัดการนำเข้าก็ไปไม่ได้ การกำหนดมาตรฐานเกี่ยวกับสินค้าก็นับเป็นสิ่งสำคัญทั้งนี้เพื่อป้องกันสินค้า
จากแหล่งภายนอกทะลักเข้าสู่ตลาดจีน ทำให้มีการดำเนินงานที่เป็นสีเทาไม่ตรงตามกฎระเบียบที่กำหนด 
มีการเลือกปฏิบัติ การจัดการโลจิสติกส์นับเป็นฮาร์ดแวร์ ส่วนพิธีการศุลกากรเป็นซอฟต์แวร์ จุดอ่อนอยู่
ทางฝ่ายเรา ภาครัฐจะต้องให้ความเอาใจใส่ เช่น การขนส่ง พิธีการนำเข้าส่งออก การกำหนดค่าธรรมเนียม
ที่เหมาะสม โดยเฉพาะทางฝ่ายจีนพัฒนาทางด้านโลจิสติกส์การขนส่งเพ่ือประโยชน์ของผู้ประกอบการจีน
เอง การเปิดเส้นทางรถไฟด่วนจากนครคุนหมิงมายังลาวก็เช่นกัน เป็นการลงทุนของทางการจีนเพ่ือ
ผลประโยชน์ในการขนส่งสินค้า สำหรับการขนส่งทุเรียนจากไทยไปจีนจากท่าเรือมาบตาพุดไปยังจังหวัด
หนองคาย และท่านาแร้ง  ปัจจัยสำคัญคือตู้คอนเทนเนอร์ และความร่วมมือของหน่วยงานรัฐในพื้นที่ใน
การขนส่งสินค้าทั้งขบวน จะหยุดแค่ชายแดนไทย-ลาว เพื่อเปลี่ยนหัวลาก โดยมีจีนเป็นฝ่ายควบคุม
ทั้งหมดจากลาวไปจีน 

(3)  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยกำลังจะถูกควบคุมเริ่มตั้งแต่กระบวนการผลิต  
การจัดซื้อโดยผ่านล้งที่เป็นคนกลางที่ใช้ชื่อบริษัทของไทย โดยฝ่ายจีนจะใช้กลยุทธ์การร่วมทุนหรือเป็น  
Sub-contract จากบริษัทจีนโดยมีรัฐบาลจีนอยู่เบื้องหลัง ใช้ชื่อเป็นบริษัทของไทยและจ้างคนไทยทำงาน
แทนก่อน แนวทางแก้ไขก็คือ จะต้องเร่งรัดพัฒนาทางด้านเทคโนโลยี นักธุรกิจจีนรุ่นใหม่มีความจริงใจ
น้อย ไม่เหมือนสมัยก่อนที่เป็นพันธมิตรกันไว้ใจได้ ถ้าขาดความซื่อสัตย์และจริงใจต่อกันในการทำธุรกจิก็
จะเป็นสิ่งที่ยุ่งยาก ขณะนี้ไทยกำลังโดนล้อมโดยประเทศเพ่ือนบ้านทางธุรกิจ สินค้าท่ีนำเข้ามายังไทยจาก
เมียนมาร์และลาวจะมาสิ้นสุดที่ชายแดนติดกับไทย แตกต่างจากไทยสามารถขนส่งสินค้าเข้าไปในลาวได้ 
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การขนส่งสินค้ากับประเทศเพื่อนบ้านต้องอาศัยโลจิสติกส์การขนส่งของไทย ทั้งในด้านเทคนิคการขับรถ
พวงมาลัยซ้ายขวา ความชำนาญเส้นทาง และเจ้าหน้าที่ของรัฐ 

8. ผู้บริหารระดับสูงบริษัท Prefreight Logistics จำกัด ทั้ง 2 คน ให้คำสัมภาษณ์สอดคล้องกัน 
เกี่ยวกับปัญหาอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทย และการจัดการ        
โลจิสติกส์และการขนส่ง ดังนี้  ถึงแม้บนเส้นทาง R3A จะมีสิ่งอำนวยความสะดวกทางการค้า เช่น พิธีสาร
การขนส่งผลไม้ระหว่างไทยกับจีนผ่านประเทศที่ 3 บนเส้นทาง R3A แต่ในทางปฏิบัติ พิธีสารนี้ก็มีผล
ผูกพันเฉพาะไทยและจีน ในขณะที่ลาวยังไม่เห็นประโยชน์จากการที่จะให้รถบรรทุกสินค้าวิ่งผ่านจากไทย
ไปสู่จีน และจากจีนสู่ไทยโดยไม่มีการทำธุรกรรมที่เกิดประโยชน์ในทางเศรษฐกิจในลาว  จากเหตุผล
ดังกล่าวทำให้ในทางปฏิบัติ สินค้าเม่ือข้ามชายแดนจากไทยเข้าสู่ลาว จะต้องถูกขนถ่ายจากรถบรรทุกไทย
ขึ้นรถบรรทุกลาว และอีกครั้งที่ชายแดน ลาว-จีน ที่สินค้าต้องถูกขนถ่ายจากรถบรรทุกลาวขึ้นรถบรรทุก
ของผู้ประกอบการชาวจีน ทำให้เกิดการเสียเวลา การขนส่งล่าช้า เกิดการแตกหักเสียหายบอบช้ำของ
สินค้าที่ขนส่ง โดยเฉพาะสินค้าผักผลไม้ซึ่งเน่าเสียและบอบช้ำง่าย ทำให้ต้นทุนต่อเที่ยวการขนส่งเพิ่มขึ้น
อีกในราว 600 หยวน หรือ 3,000 บาท โดยไม่จำเป็น ที่สำคัญกว่านั้นทางการลาวก็ไม่เห็นความจำเป็นใน
การบำรุงรักษาเส้นทางที่ตนเองไม่ได้ใช้ประโยชน์ ดังนั้น สภาพถนน R3A ในช่วงเวลาที่ผ่านมา จึงเป็น
ถนนที่ขาดการซ่อมบำรุง  

9. ผู้บริหารระดับสูงบริษัท ส่งสินค้าออกและนำเข้ากล้วยไม้และเครื่องมืออุปกรณ์ทาง 
การแพทย์จากจีน ให้คำสัมภาษณ์เกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรค ได้แก่ การลอกเลียนแบบสินค้าไทยของจีน
เป็นสิ่งที่มีทั ่วไป ฉะนั้นผู้ประกอบการไทยจะต้องพัฒนาสินค้าให้มีความแปลกใหม่อยู่เสมอ  ปัญหา
เกี่ยวกับการจัดการโลจิสติกส์ ในการขนส่งมีการดำเนินงานใน มี 2 ลักษณะ ได้แก่ การขนส่งผู้โดยสาร (มี
การเดินรถปกติ) และการขนส่งสินค้า (อยู ่ในระหว่างการทดลองเดินรถ) คนละขบวนกับการขนส่ง
ผู้โดยสาร ปัญหาอุปสรรคการขนส่งทางรถไฟ ประกอบด้วย ประการแรก อยู่ในระหว่างการคำนวณความ
คุ้มค่าของการขนส่ง ประการที่สอง ระยะเวลาในการผ่านด่านใช้เวลานาน ประการที่สาม มีจุดเชื่อมต่อ
ชายแดน เช่น จากไทยไปลาว และจากลาวไปจีน ประการที่สี่ เส้นทางรถไฟใช้ร่วมกับเส้นทางรถยนต์ 
จะต้องหยุดรอภายหลังจากการขนส่งด้วยรถยนต์ก่อน และประการสุดท้าย รถไฟไทยยังไม่มีศักยภาพ
เพียงพอ สำหรับปัญหาอุปสรรคการขนส่งทางรถยนต์ ประการแรก ไทยขนส่งสินค้าไป ต้องหยุดรอที่ผ่าน
เพื่อเปลี่ยนรถ ไม่สามารถเข้าไปในลาวได้ ประการที่สอง บางครั้งสินค้าเกิดการเน่าเสีย เนื่ องจากใช้
ระยะเวลารอคอยนาน และประการสุดท้าย ถึงแม้จะมีสะพานมิตรภาพไทยลาว หากและกระบวนการ
ขนส่งหรือเคลื่อนย้ายมีขั้นตอนและยุ่งยาก 
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  ส่วนที่ 3  ศึกษาลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่าย
องค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 

1. รองประธานและเลขาธิการหอการค้าไทยจีน ให้คำสัมภาษณ์ในประเด็นเกี่ยวกับลักษณะ 
ความร่วมมือระหว่างธุกริจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับ
ท้องถิ่น สรุปไดด้ังนี้ 
                1)  หากจะลงทุนในจีน หากเราเก่ง สนใจจะลงทุนอะไร ก็จะต้องอาศัยเครือข่ายของภาครัฐ 
ของไทยเชื่อมโยงความสัมพันธ์กับหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนของจีนในแต่ละพ้ืนที่ เช่น มหานครเซี่ยงไฮ้ 
จะเน้นการพัฒนาเกี่ยวกับอุตสาหกรรมโลกอนาคต วัสดุใหม่ (ถ้าผู้ประกอบการของไทยไปนำเสนอสินค้า
หรือบริการที่เป็นเทคโนโลยีระดับต่ำ ก็จะไม่สอดคล้องกับความต้องการของการพัฒนาเมืองหลัก ให้หันไป
นำเสนอที่เมืองระดับรองแทน) ฉะนั้นต้องดูว่าอยากพัฒนาอะไร เช่น ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ (เหมาะ
สำหรับคนยุคใหม่ เน้นการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ เช่น อาคารอัจฉริยะ ประหยัดพลังงาน) หรือธุรกิจสีเขียว 
(อาคารที่พักต้องปล่อยออกซิเจนแทนคาร์บอนไดออกไซด์ ใช้วัสดุยุคใหม่ ทางการเซี่ยงไฮ้ยินดีให้ เงิน
สนับสนุน) สำหรับมณฑลเมืองรอง อาจยอมรับในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมจะเข้าไปลงทุนธุรกิจในจีนต้องมีอัตลักษณ์เฉพาะ เช่น รูปแบบ การใช้สอย ประโยชน์จากการใช้ หรือ 
มหานครเซี่ยงไฮ้อยากพัฒนาไปสู่การเป็นเมืองระดับโลก จะเห็นได้ว่าเปิดรับให้ธุรกิจร้านอาหารจาก
ต่างประเทศเข้าไปลงทุน เพื่อความเป็นนานาชาติ ดังนั้น แทบทุกประเทศในโลกเข้าไปทำธุรกิจเปิด
ร้านอาหารในจีน จีนมีนโยบายเปิดกว้างสำหรับธุรกิจทั่วไปที่สอดคล้องกับความต้องการของแต่ละเมือง
หรือมณฑล และให้ความสนับสนุนอย่างเต็มที่ ไม่ใช่ลักษณะการลงทุนในรูปแบบที่เป็นสัดส่วน 51/49 แต่
จะเปิดกว้างโดยจำกัดเฉพาะอุตสาหกรรมที ่เก ี ่ยวกับความมั ่นคงเท่ากัน ทำให้เป็นโอกาสดีของ
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยที่จะเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับหน่วยงานหรือสมาคม
ทางการค้าของไทยในการเป็นผู้นำเข้าไปเจรจาทางการค้ากับทางการจีนในแต่ละเมืองหรือมณฑล สำหรับ
ธุรกิจบริการของไทยที่น่าสนใจ ได้แก่ ธุรกิจประเภทนวดสมุนไพร สปา  

2) ลักษณะความร่วมมือของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยกับหน่วยงานของทาง 
ราชการหรือเอกชนจะทำให้มีความได้เปรียบในการเจรจาหรือติดต่อทางการค้า เนื่องจากได้รับการ
รับประกันจากทางการไทย ทำให้นักธุรกิจจีนเกิดความน่าเชื่อถือ และยินดีที่จะทำธุรกิจด้วย คนจีนเป็น
มนุษย์มีความต้องการที่หลากหลาย มองหาสินค้าและบริการที่ตอบโจทย์ เมื่อคนจีนรวยขึ้น มองหา        
แบรนด์หรือความมีอัตลักษณ์ที่ซ่อน สำหรับแบรนด์สินค้าไทยในตลาดจีนมีพลังความแข็งแกร่งค่อนข้าง
น้อย ถ้าเจาะลึกและย่อยลงไปจะได้เห็น เช่น บริษัทการบินไทยไม่สามารถรองรับผู้โดยสารชาวจีนได้
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ในช่วงที่มีความต้องการการท่องเที่ยวสูง ธุรกิจ B to B เช่น บริษัทมิตรผล B to C เช่น ดอกบัวคู่ รังนก
พร้อมดื่ม มิสทีน 

3)  ในอีกลักษณะหนึ่ง การทำธุรกิจในรูปแบบ Cross Border Trade ทำให้สามารถค้าขาย 
ได้สะดวกและรวดเร็วขึ้น เป็นการเอื้อประโยชน์สำหรับการทำธุรกิจโดยเฉพาะแบบออนไลน์ โดยมี
คลังสินค้าในบริเวณสนามบินที่เรียกว่า คลังสินค้าทัณฑ์บน สำหรับเก็บรวบรวมสิ นค้าก่อนแยกย่อยส่ง
ให้กับลูกค้า เงื ่อนไขต่าง ๆ เกี่ยวกับการจัดเก็บ การขนส่ง และกระจายสินค้า จะไม่เข้มงวดหรือมี
รายละเอียดเช่นเดียวกับการทำธุรกิจทั่วไป ปัจจุบันสัดส่วนธุรกิจ Offline และ Online คิดเป็น 60/40 
สินค้าแบบ Offline ส่วนใหญ่จะเป็นการค้าขายกับผู้บริโภคในเมืองรอง สำหรับ Online เน้นการสร้าง    
อัตลักษณ์ในผลิตภัณฑ์หรือสินค้า เช่น Taobao (เป็นสินค้าประเภททั่ว ๆ ไป ไม่มีแบรนด์ ส่วน Tmall 
เป็นสินค้าที่เน้นแบรนด์เป็นหลัก) 

2.  ที ่ปรึกษาด้านประสิทธิภาพ (นักวิเคราะห์นโยบายและแผนทรงคุณวุฒิ  กรมสรรพกร 
กระทรวงการคลัง) ให้คำสัมภาษณ์ ดังนี้ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยจะมีแนวทางในการสร้าง
เครือข่ายทั้งแบบโดยตรงจากการอาศัยผู้แนะนำทั่วไป ครอบครัว หรือผู้ประกอบการธุรกิจประเภท
เดียวกัน นอกจากนี้ ส่วนหนึ่งยังอาศัยความสนับสนุนช่วยเหลือจากหน่วยงานของภาครัฐหรือเอกชน เช่น 
กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ หอการค้าไทย สถานกงสุลไทยในจีน รวมทั้งหน่วยงานที่เกี่ยวข้องใน
ระดับท้องถิ่น รวมทั้งหน่วยงานที่ปรึกษาทั้งทางด้านการค้า การลงทุน กฎหมายที่เกี่ยวข้อง ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมส่วนใหญ่จะเข้าร่วมกิจกรรมกับหน่วยงานของภาครัฐ เช่น การเข้าร่วม
ออกคูหาแสดงสินค้าที่ประเทศจีนและไทย การเข้าร่วมกิจกรรมจับคู่ทางธุรกิจ การดูงานทางการค้า การ
ร่วมเดินทางกับคณะผู้แทนทางการค้าของไทย 

3.  ที่ปรึกษาสมาพันธ์ความร่วมมือและพัฒนาเศรษฐกิจการค้ายูนนานกับเอเชียตะวันออกเฉียงใต้
และเอเชียใต้ ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน ให้สัมภาษณ์มีประเด็นสำคัญโดยสรุป ดังนี้ 

     1)  การสร้างเครือข่ายทางการค้าของ SMEs ไทย ในการเข้าสู่ตลาดจีน กระทำได้หลาย
รูปแบบ เช่น ติดต่อกับกงสุลไทยในจีนโดยตรง การอาศัยองค์การหรือหน่วยงานของไทยในต่างประเทศ 
สมาคมต่างประเทศ การสร้างเครือข่ายในลักษณะส่วนตัว การจ้างมืออาชีพในการศึกษาความเป็นไปได้ 
รวมทั้งองค์การหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาด้านการเจาะตลาด SMEs ของไทยไม่สามารถที่จะ
ดำเนินการเองได้ทั้งหมด เพราะต้นทุนสูง  
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      2)  ความร่วมมือกับเครือข่ายมีความสำคัญต่อ SMEs ในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน
เป็นอย่างมาก  นับเป็นสิ่งที่มีความจำเป็นสำหรับ SMEs ในการที่จะต้องมีความสัมพันธ์ในลักษณะ
เครือข่ายสำหรับการทำธุรกิจกับจีน ทั้งนี้เนื่องจากเหตุผลดังนี้ 
            (1) การดำเนินธุรกิจ SMEs ภายในประเทศจะมีศักยภาพมากกว่าการทำธุรกิจใน
ต่างประเทศ เนื่องจากมีต้นทุนต่ำ ทั้งในด้านแรงงาน วัตถุดิบ การบริหารจัดการ หากทำธุรกิจภายนอก
ประเทศจะต้องเพิ ่มต้นทุนทั ้งในด้านแรงงาน การปฏิบัติตามกฎระเบียบหรือกฎเกณฑ์ทางการค้า         
การจัดการโลจิสติกส์และการขนส่ง การเรียนรู้วัฒนธรรมของผู้บริโภคในแต่ละท้องถิ่น การจัดการ
การตลาดและช่องทางการกระจายสินค้า เปรียบเสมือนเดินในเส้นทางสายใหม่ทางธุรกิจ รัฐบาลจีนได้
ตระหนักถึงความสำคัญในเรื่องนี้ จึงได้ให้ความช่วยเหลือและสนับสนุนทั้งทางด้านการเงิน และการ
เอ้ืออำนวยประโยชน์ในรูปแบบต่าง ๆ หากแต่การให้เงินสนับสนุนจะผิดต่อกฎระเบียบขององค์การค้าโลก 
(WTO) ดังนั้นจึงกระทำในรูปแบบของการสร้างแพลตฟอร์ม (Platform) การจัดกิจกรรม (Events) การ
จัดการด้านการตลาดและประชาสัมพันธ์ การเอ้ืออำนวยสะดวกด้านการจัดการโลจิสติกส์และการกระจาย
สินค้า การจัดตั้งศูนย์กระจายสินค้าของจีนในต่างประเทศเพื่อสนับสนุนนักธุรกิจหรือสินค้าจากจีนในไทย 
เมื่อนักธุรกิจจีนมีกำไรแล้วจึงค่อยจ่ายตอบแทนคืนให้กับรัฐบาล 
  ในขณะเดียวกันเมื่อรัฐบาลส่วนกลางของจีนให้ความสนับสนุนแก่ธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมในการค้าขายกับต่างประเทศแล้ว ยังกำหนดให้ผู้บริหารของแต่ละมณฑลทางตอนใต้ของจีน 
เช่น ยูนนาน เฉิงตู ให้ใช้กลยุทธ์เชิงรุกเดินทางเจรจาทางการค้ากับประเทศเพ่ือนบ้านรวมทั้งไทย เพ่ือเป็น
หัวหอกให้กับนักธุรกิจจีน ทำให้ธุรกิจของจีนมีความเข้มแข็งและเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่ อง มีลักษณะเป็น
เครือข่ายที่เชื่อมโยงความสัมพันธ์ระหว่างกัน 
                    (2)  การดำเนินธุรกิจแต่โดยลำพังเป็นสิ่งที่กระทำได้ยาก การสร้างเครือข่ายเป็นลักษณะ
ของการสร้างความสัมพันธ์นับเป็นปัจจัยสำคัญที่เอื้อต่อการดำเนินธุรกิจ การสร้างเครือข่ายอาจเป็นใน
ลักษณะความสัมพันธ์ส่วนตัวหรือผ่านองค์การหรือหน่วยของรัฐหรือเอกชนในระดับท้องถิ่น เช่น สมาคม
การค้า องค์การปกครองส่วนท้องถิ่น ได้แก่ การเข้าร่วมกิจกรรมกับสมาพันธ์ผู้ให้บริการทางด้านโลจิสติกส์
ที่มีการจัดกิจกรรมการสำรวจเส้นทางค้าขายไทย-ลาว การนำผู้ประกอบการทั้งฝ่ายจีน ฝ่ายลาว และฝ่าย
ไทยมาทำความรู้จักกันทั้งต้นน้ำ กลางน้ำ และปลายน้ำ การเข้าร่วมงานแสดงสินค้า การจับคู่นักธุรกิจทั้ง
ฝ่ายไทยและฝ่ายจีน ลักษณะของความร่วมมือในรูปแบบเครือข่าย เช่น กับองค์การหรือหน่วยงานทาง
การค้า กงสุลไทยในจีน สมาคม และการสร้างความสัมพันธ์ในลักษณะครอบครัว 
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          (3)  การให้ความสำคัญกับทรัพย์สินทางปัญญา ก่อนที่จะเข้าไปทำธุรกิจในจีนจำเป็นที่
ผู้ประกอบการ SMEs ไทยจะต้องทำการจดทะเบียนทรัพย์สินทางปัญญา เช่น ลิขสิทธิ์ เครื่องหมายการค้า 
และสิทธิบัตร สำหรับลิขสิทธิ์ (Copyright) ไม่จำเป็นต้องจดหรือขึ้นทะเบียนที่ไทย โดยแสดงหลักฐานการ
เผยแพร่ การคุ้มครองโดยประเทศที่เป็นสมาชิกของกรุงบอร์น เพื่อเป็นหลักฐานว่าไม่มีการเผยแพร่แล้ว 
สำหรับเครื่องหมายการค้า (Trademark) จะต้องจดทะเบียนที่จีน โดยใช้หลักฐานที่จดทะเบียนแล้วที่ไทย 
และสิทธิบัตร (Patent) เช่น สิ ่งประดิษฐใหม่ ที ่จดทะเบียนแล้วในไทย หลังจากนั ้น จึงต้องจดใน
ต่างประเทศ  กล่าวคือ จะจดทะเบียนที่ใดก็ได้แต่คุ้มครองทั่วประเทศ ในประเด็นนี้ ผู้ประกอบการ SMEs 
ไทยมักจะไม่ยอมลงทุน เพราะเกรงว่าจะทำให้เป็นการเพิ่มต้นทุนทางธุรกิจ แต่ในความเป็นจริงแล้วมี
ค่าใช้จ่ายไม่สูงมาก 
          (4)  ในประเด็นที่เกี่ยวกับการเสริมสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจในลักษณะของการเป็น
หุ้นส่วนธุรกิจ การร่วมทุน มีข้อพิจารณาก็คือ ลักษณะของความร่วมมือและความสัมพันธ์จะมีหลายระดับ
ขึ้นอยู่กับขนาดของธุรกิจ เช่น ธุรกิจขนาดเล็กร่วมกับธุรกิจขนาดเล็กก็จะไม่มีกำลัง ถ้าเป็นธุรกิจขนาดใหญ่
กับธุรกิจขนาดเล็กก็จะเสียเปรียบหรือถูกครอบงำ ดังนั้น จะทำอย่างไรจึงไม่ทำให้เกิดการได้เปรียบ
เสียเปรียบ ได้แก่ ประการแรก การมีความคุ้มครองทางด้านทรัพยสินทางปัญญา ประการที่สอง การมี
สูตรหรือเทคนิคที่เป็นความลับไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ ประการที่สาม จุดแข็งคือสิ่งที่จีนไม่มี แต่ไทย
มี เช่น ผลผลิตเกี่ยวกับผลไม้ที่จีนไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ เนื่องจากปัจจัยทางด้านภูมิศาสตร์ หาก
ผู้ประกอบการไทยไม่มีภูมิคุ ้มกันก็จะไม่สามารถเข้าร่วมได้ จะต้องทำให้จีนมองเห็นคุณค่าธุรกิจของ
ผู้ประกอบการไทย 

4.  ประธานคณะกรรมการกลุ่มการค้าชายแดนและค้าข้ามแดนด้านจีนตอนใต้ สภาหอการค้า 
แห่งประเทศไทย ให้คำสัมภาษณ์สรุปได้ดังนี้  การให้ความสำคัญกับการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจของ
ผู้ประกอบการ SMEs นับเป็นปัจจัยสำคัญที่จะทำให้ธุรกิจมีความเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว การสร้าง
เครือข่ายกระทำได้ทั้งโดยทางตรงและทางอ้อมโดยผ่านทางองค์การหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่นและ
ระดับประเทศ เพื่อสร้างสายสัมพันธ์ทางธุรกิจที่มั่นคงก่อให้เกิดความไว้วางใจระหว่างกันนับเป็นหัวใจ
สำคัญของการดำเนินธุรกิจ 
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 5.  คณะอนุกรรมการค้าชายแดนและค้าข้ามแดน ด้านจีนตอนใต้ สภาหอการค้าแห่งประเทศไทย 
ให้คำสัมภาษณ์ดังนี ้

กลยุทธ์ที่ทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จในการส่งออกและนำเข้าผลไม้ไทยไปจีน ได้แก่ 
     1)  การสร้างเครือข่าย ธุรกิจเริ่มต้นการสร้างเครือข่ายกับนักธุรกิจชาวจีนในหลากหลาย 

รูปแบบ ได้แก่ การที่ครอบครัวส่งบุตรหลานไปเรียนที่ประเทศจีน เพื่อซึมซับทั้งทางด้านภาษาจีนที่ใช้ใน
การติดต่อสื่อสารที่จะเป็นประโยชน์สำหรับการติดต่อค้าขายกับนักธุรกิจชาวจีน การเรียนรู้ทางด้าน
วัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี พฤติกรรมของชาวจีนในการบริโภคสินค้า ทำให้สามารถสร้างความรู้
จักคุ้นเคยกับชาวจีน โดยเฉพาะอย่างยิ่งวัฒนธรรมในสถาบันการศึกษาที่มีการปลูกฝังให้มีการรวมกลุ่ม
นักศึกษากับอาจารย์สร้างความสนิทสนมคุ้นเคยเป็นเครือข่ายสัมพันธ์ระหว่างกัน ทำให้เป็ นการสร้าง
เครือข่ายขึ้นในจีนและขยายตัวออกไปอย่างกว้างขวาง อนึ่ง ในทางกลับกัน จีนก็ได้ส่งบุตรหลานและคน
รู้จักมาเรียนที่ไทย ซึ่งนอกจากจะเป็นการสะดวกในเรื่องการขอวีซ่าแล้ว ยังเข้ามาดูช่องทางติดต่อทางการ
ค้าในไทยอีกด้วย รวมทั้งการแต่งงานกับชาวไทยเพื่อให้ได้สัญชาติไทยและเริ่มต้นธุรกิจในหลายรูปแบบ 
เช่น การเข้ามามีหุ้นส่วนทางการค้ากับนักธุรกิจไทย การซื้อกิจการสถานประกอบการผลิตสินค้าที่ได้ รับ
ความนิยมของผู้บริโภคชาวจีน รวมทั้งการซื้อกิจการหรือมีหุ้นส่วนและการสร้างเครือข่ายในโซ่อุปทานทาง
ธุรกิจ เช่น บริษัทหรือสถานประกอบการทางด้านโลจิสติกส์การขนส่ง   
               2)  บริษัทให้ความสำคัญกับการสร้างความสัมพันธ์หรือมีเครือข่ายกับองค์การหรือหน่วยงาน
ที่เกี่ยวข้องกับการดำเนินธุรกิจทั้งทางด้านฝ่ายไทย ได้แก่ หอการค้าจังหวัด สภาอุตสาหกรรมจังหวัด 
หน่วยงานในระดับอำเภอหรือจังหวัด องค์การปกครองส่วนท้องถิ่น สำหรับทางฝ่ายจีน ได้แก่ องค์การ
การค้าในระดับท้องถิ่น ระดับเมือง จนถึงระดับมณฑล ทั้งนี้เพ่ือที่จะได้รับทราบข้อมูลอันจะเป็นประโยชน์
ต่อการดำเนินธุรกิจ การได้รับคำแนะนำทางด้านกฎเกณฑ์และระเบียบปฏิบัติต่าง ๆ ให้มีความรู้ความ
เข้าใจในข้อห้าม ข้อบังคับที่แต่ละท้องถิ่นของจีนมีความแตกต่างกัน รวมทั้งขนบธรมเนียมประเพณีที่จะ
เอ้ือประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจร่วมกัน 
               3)  ปัจจุบันรัฐบาลจีนได้ให้ความสำคัญกับการค้าชายแดนโดยเฉพาะมลฑลทางตะวันตกและ
มณฑลทางตอนใต้และนโยบายมุ่งกระจายความเจริญสู่พ้ืนที่ที่ไม่ออกทะเล เช่น นโยบาย One Belt One 
Road นโยบาย Go to West การพัฒนาระบบเศรษฐกิจทั้งในระดับประเทศและระดับท้องถิ่น และได้ให้
ความสนับสนุนแก่ผู้ประกอบการธุรกิจชาวจีนในรูปแบบต่าง ๆ เช่น การสนับสนุนด้านการเงิน การอำนวย
ความสะดวกทางการค้า ภาษี การจัดการด้านโลจิสติกส์และการขนส่ง เช่น อัตราค่าขนส่งสินค้าราคาต่ำ
ของผู้ประกอบการจีนในเส้นทางรถไฟคุนหมิง-เวียงจันทร์ การโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้าที่ผู้ผลิตชาวจีน



90 

 

ผลิตขึ้น การนำนักท่องเที่ยวซื้อสินค้าตามศูนย์กระจายสินค้าของแต่ละมณฑล การสนับสนุนด้านการเงิน
ในการขนส่งสินค้าของนักธุรกิจจีนที่ได้รับการส่งเสริมจากรัฐบาลในแต่ละมณฑล เช่น มณฑลเฉิงตู มณฑล
ยูนนาน ที่ผู้บริหารของแต่ละมลฑลจะให้แข่งขันในการพัฒนาเศรษฐกิจในพื้นที่ของตน มีการให้เงินและ
ความช่วยเหลือในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อนำรายได้เข้าสู่มลฑลตามแนวทางที่รัฐบาลส่วนกลางกำหนดไว้ 

      สำหรับผู้ประกอบการชาวจีนที่รัฐบาลเข้ามามีหุ้นส่วนด้วย (รัฐวิสาหกิจ) ก็จะได้รับการ
ส่งเสริมและสนับสนุนจากทางราชการเป็นอย่างมากในทุกรูปแบบ เช่น การลงทุนในด้านการผลิตบรรจุ
ภัณฑ์สินค้า (Packaging) การสนับสนุนนักลงทุนชาวจีนเข้ามาลงทุนทางธุรกิจในโซ่อุปทานสินค้าทางด้าน
การเกษตร เช่น มันสำปะหลัง ทุเรียน มังคุด ในลักษณะผู้ร่วมค้า และการเข้ามาเป็นพันธมิตรหรือหุ้นส่วน
ทางด้านบรรจุภัณฑ์ โดยผู้ประกอบการชาวไทยจะมีเงินทุนน้อยกว่าทุนจากการสนับสนุนของรัฐบาลจีน 
ทำให้สามารถเป็นการเพิ่มยอดขายสินค้าและการกระจายสินค้าไปยังจีนได้ ง่ายและสะดวกขึ้น แต่ละ
มณฑลของจีนจะมีทุนหรือการให้ความสนับสนุนช่วยเหลือที่แตกต่างกัน และแข่งขันกันในแต่ละมณฑลใน
การทำเป้าหมายรายได้ ทำให้เครือข่ายธุรกิจจีนในไทยมีความเข้มแข็งและเติบโตอย่างต่อเนื่อง อีกทั้ง
เนื่องจากจีนเป็นตลาดผู้บริโภคที่ใหญ่และสินค้าเป็นที่ต้องการจำนวนมาก ผู้ประกอบการไทยมีเงินทุนไม่
เพียงพอที่จะขยายกิจการจึงต้องอาศัยนักลงทุนชาวจีนเข้ามาเป็นหุ้นส่วนด้วย หากผู้ประกอบการไทยไม่
ปรับตัวก็จะต้องเผชิญกับการแข่งขันจากนักลงทุนชาวจีนในอนาคต 

      ปัจจุบันจีนมีเครือข่ายทางธุรกิจที่ขยายตัวอย่างกว้างขวางและครบวงจรในโซ่อุปทานทาง
ธุรกิจ เช่น เข้ามาลงทุนโดยตรงหรือร่วมกับผู้ประกอบการหรือเกษตรกรไทย ลงทุนทางด้านการผลิต การ
แปรรูป การบรรจุภัณฑ์ การสร้างคลังสินค้าและกระจายสินค้า การขยายเครือข่ายทางด้านการจัดการ     
โลจิสติกส์และการขนส่ง ทั้งนี้โดยรัฐบาลกลางของจีนและส่วนราชการในระดับมณฑลหรือท้องถิ่นให้ความ
สนับสนุน มีการส่งผู้บริหารของรัฐบาลท้องถิ่นในระดับมณฑลเข้ามาเจรจาทางการค้ากับนักธุรกิจหรือ
ผู้ประกอบการไทย จัดตั้งศูนย์กระจายสินค้าจากจีนขนาดใหญ่ขึ้นที่จังหวัดสมุทรปราการโดยมีผู้บริหาร
รัฐบาลท้องถิ่นในระดับมณฑลของจีนมาร่วมพิธีเปิด เพื่อเป็นแหล่งกลางกระจายสินค้าจากจีนในไทย มี
การเริ่มลงทุนในธุรกิจร้านค้าสะดวกซื้อที่มีสินค้าของจีนจำหน่าย ร่วมลงทุนในสถานที่พักตากอากาศที่มี
ชื ่อเสียงของจังหวัดชลบุรี สำหรับรองรับนักท่องเที่ยวจากจีน และสินค้าจากจีนได้มีการพัฒนาและ
ยกระดับคุณภาพได้เทียบเท่ากับสินค้าของประเทศยุโรปและสหรัฐอเมริกา 
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6.  ผู้บริหารระดับสูงบริษัท แปซิฟิคแปรรูปสัตว์น้ำ จำกัด ให้คำสัมภาษณ์สรุปได้ดังนี้  

1)  โดยข้อเท็จจริงแล้วในความเห็นของผู้ให้สัมภาษณ์จีนไม่มีความแตกต่างจากประเทศอ่ืน  
นอกจากเป็นประเทศใหญ่มีอำนาจในการบริโภคมาก สินค้าที่ได้รับความนิยมมักจะเน้นในด้านคุณภาพ 
ราคา รวมทั้งคำแนะนำจากผู้ที่เคยใช้หรือบริโภคสินค้าของไทย สินค้าไทยส่วนใหญ่ผู้บริโภคชาวจีนมักจะ
รู้จักและคุ้นเคยเป็นอย่างดี เช่น สินค้าอุปโภคบริโภค เครื่องใช้ เครื่องสำอาง สมุนไพร ดังนั้น เครื่องหมาย
การค้าหรือแบรนด์นับเป็นปัจจัยสำคัญในการทำธุรกิจในตลาดจีน 

2) ลักษณะความร่วมมือกับเครือข่ายต่าง ๆ มักจะเป็นรูปแบบของการเข้าเป็นสมาชิกของ 
หน่วยงานหรือสมาคมการค้าทางธุรกิจ เช่น กรมส่งเสริมการค้า สภาหอการค้าแห่งประเทศไทย รวมทั้ง
หน่วยงานในระดับท้องถิ่น มีการเข้าร่วมกิจกรรมทั้งในทางธุรกิจและสังคม เช่น การร่วมแนะนำสินค้าใน
งานแสดงสินค้าเพื่อเผยแพร่อัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์สินค้า การเจรจาจับคู่ทางธุรกิจ การออก Road 
Show ร่วมกับทางราชการ ที่จัดขึ้นเป็นระยะอย่างต่อเนื่อง 
  7.  ประธานบริษัท ไทยสมเด็จโลจิสติกส์ จำกัด ให้คำสัมภาษณ์ ดังนี้ ความร่วมมือที่จำเป็นของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ ่นเป็นสิ ่งที่ มี
ความสำคัญสำหรับการดำเนินธุรกิจ ธุรกิจไม่สามารถดำเนินการด้วยตนเองได้โดยลำพัง เพราะมีปัจจัยที่
เกี่ยวข้องหลายประการ เช่น ด้านกฎหมาย ด้านพิธีการศุลกากร ด้านพฤติกรรมของผู้โภคชาวจีน ด้าน
สภาพของตลาดจีนในแต่ละพื้นที่มีความหลากหลายและแตกต่างกัน มีวิธีปฏิบัติที่ไม่เหมือนกัน ดังนั้น
ความร่วมมือกับหน่วยงานหรือองค์การของภาครัฐและเอกชนในท้องถิ ่นจึงเป็นสิ ่งที ่มีความสำคัญ 
เนื่องจากจะต้องมีการขนส่งและโลจิสติกส์สินค้าไปยังผู้บริโภคในตลาดจีนโดยผ่านรูปแบบการขนส่งใน
ลักษณะที่แตกต่างกัน มีค่าใช้จ่ายและต้นทุนไม่เหมือนกัน 

ข้อมูลที่เกี่ยวข้องทางธุรกิจเป็นสิ่งที่จำเป็นสำหรับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อมของไทยที่จะต้องรับทราบข้อมูลที่ถูกต้องและเชื่อถือได้ หน่วยงานของภาครั ฐและเอกชนที่ให้
ความช่วยเหลือและให้คำแนะนำข้อมูล เช่น กรมการค้าต่างประเทศ สถานกงสุลไทยในจีน หอการค้าไทย
และหอการค้าจังหวัด สภาอุตสาหกรรมจังหวัด กรมพัฒนาธุรกิจการค้า ศูนย์ข้อมูลเพื่อธุรกิจไทย-จีน   
เป็นต้น  ผู้ประกอบการไทยควรเข้าไปมีส่วนร่วมในการร่วมมือกับหน่วยงานต่าง ๆ ดังกล่าว หรือเข้าร่วม
เครือข่ายทางธุรกิจร่วมกัน 
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          8.  ผู้บริหารระดับสูงบริษัท Prefreight Logistics จำกัด ทั้ง 2 คน ให้คำสัมภาษณ์สรุปได้ดังนี้  
การเชื่อมโยงเส้นทางการค้าไปยังตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านลาว คำถามท่ีสำคัญคือ ทำอย่างไรจะให้
ลาวซึ่งมีตลาดขนาดเล็กเนื่องจากประชากรน้อยและยังมีกำลังซื้อในพ้ืนที่ไม่สูงนักได้ประโยชน์จากเส้นทาง
นี้ และประโยชน์ดังกล่าวจะไม่ตกเฉพาะกับลาว หากแต่ผู้ประกอบการในไทยและจีนก็ได้รับประโยชน์ด้วย 
สำหรับการวิเคราะห์การใช้ประโยชน์จากเส้นทางเชื่อมโยงไทย ลาวไปยังตลาดทางตอนใต้ของจีน โดยผู้ให้
สัมภาษณ์อ้างถึงข้อมูลของศูนย์อาเซียนศึกษา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย และ กระทรวงการท่องเที่ยวและ
กีฬา จัดทำโครงการวิจัยเพื่อการพัฒนาและส่งเสริมการท่องเที่ยวเชื่อมโยงเส้นทาง R3A ไทย  ลาว และ
จีน เพราะเชื่อมั่นว่า การท่องเที่ยวที่ได้รับการพัฒนาอย่างถูกต้องจะทำให้การใช้ประโยชน์ถนน R3A 
เกิดขึ้นอย่างยั่งยืน และทุกฝ่ายได้ประโยชน์ควรมีความร่วมมือระหว่างกัน โดยข้อเสนอเบื้องต้นดังนี้ 

1. ความปลอดภัย (Safety)  
ความปลอดภัยในการเดินทางท่องเที่ยว โดยต้องคำนึงถึงมิติทางด้านกฎหมาย กฎระเบียบและ

การบังคับใช้ อาทิ ป้องกันและปราบปรามการทุจริตและมิจฉาชีพที่จะเกิดขึ้นกับนักท่องเที่ยว มาตรฐาน
ด้านความปลอดภัยและสุขอนามัย กฎจราจรและการบังคับใช้ มีความสำคัญอย่างยิ่ง เพราะในอดีต 
เส้นทาง R3A คือเส้นทางที่นักท่องเที่ยวจีนนิยมขับรถเข้ามาท่องเที่ยว และไม่ทราบกฎจราจรทำให้
ชาวบ้านเดือดร้อนทั้งในไทยและลาว แต่เมื่อบังคับใช้กฎจราจรอย่างเข้มงวดเกินจำเป็นและไม่ทำความ
เข้าใจกับนักท่องเที่ยว ก็ทำให้นักท่องเที่ยวจีนหายไปเกือบหมด จนผู้ประกอบการไทยและลาวขาดรายได้ 
การพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานทางการเงิน เช่น การประกันภัยและการประกันชีวิต การประกันสุขภาพ ก็มี
ความสำคัญอย่างยิ่ง  

2. ความสามารถเข้าถึงได้ (Accessible)  
หน่วยงานจะต้องพัฒนาให้นักท่องเที่ยวสามารถเข้าถึงสถานที่และบริการทางการท่องเที่ยวได้

อย่างสะดวก เริ ่มตั ้งแต่สื ่อและการบริหารจัดการสื ่อ อาทิ ป้ายบอกเส้นทาง  Online Platform 
Applications เพื ่อบอกแผนที ่การเดินทาง และประชาสัมพันธ์กิจกรรมการท่องเที ่ยวและสถานที่
ท่องเที่ยวต่างๆ  การเข้าถึงความแตกต่างของภาษา ระบบการชำระเงิน, การตรวจลงตรา (Visas) และพิธี
การตรวจคนเข้าเมือง (Immigration and Border Protocol) โครงสร้างพื้นฐาน (โรงแรม ร้านอาหาร 
ร้านค้า) การเชื่อมโยงเส้นทาง และการบริการเชื่อมโยงระบบขนส่งสาธารณะจากเมืองหลัก ไม่ว่าจะเป็น 
รถประจำทาง เรือ รถตู้ แท็กซี่  
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3. ยึดประโยชน์ร่วมกัน (Positive Sum)  
ทุกฝ่าย ต้องได้ประโยชน์ร่วมกัน (ทั ้งในประเทศ ต่างประเทศ และในทุกระดับทั ้งภายใน/

ต่างประเทศ) ต้องไม่ให้ใครรู้สึกเป็นแค่ทางผ่านและถูกทิ้งให้ไม่ได้รับประโยชน์จากการพัฒนา (Left-out) 
การท่องเที่ยวต้องเป็นการเดินทางทั้ง 2 ทิศทาง (2-Way Tourism) ไม่ใช่แค่ต้อนรับและส่งเสริมให้คนจีน
มาเที ่ยวที่ไทยเท่านั ้น หากแต่ต้องส่งเสริมให้ทั ้งคนไทยและลาวได้มาท่องเที ่ยวในทั ้ง 3 ประเทศ 
กฎระเบียบและความร่วมมือเรื่องการประกอบธุรกิจท่องเที่ยวในแต่ละประเทศที่ชัดเจนและบังคับใช้ได้
จริง ระบบแบ่งปันผลประโยชน์ระหว่างประเทศและระหว่างภาคส่วนในท้องถิ่น ทั้งในภาครัฐและเอกชนที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจท่องเที่ยว  

4. จำนวนนักท่องเที่ยว (Volume) 
ปริมาณนักท่องเที ่ยวที่มากพอ เพื ่อให้การส่งเสริมการท่องเที ่ยวเกิดการประหยัดต่อขนาด 

(Economies of Scale) หรือทำให้ต้นทุนต่อหน่วยลดลง เนื่องจากมีปริมาณนักท่องเที่ยวที่จะมาถัวเฉลี่ย
ต้นทุนที่เป็นต้นทุนคงที่ ดังนั้น การจะหวังพ่ึงเฉพาะนักท่องเที่ยวจีนเพียงชาติเดียวคงไม่พอ ต้องส่งเสริมให้
นักท่องเที่ยวไทย ลาว และประเทศที่สาม ทั้งจากอาเซียนทั่วโลก มาเที่ยวในเส้นทางนี้ (ปัจจุบัน เน้น
ส่งเสริมและบริการเฉพาะนักท่องเที่ยวจีน ไทย เท่านั้น)  

5. การจัดแผนท่องเที่ยว (Travel with Theme) 
ต้องส่งเสริมแผนการท่องเที ่ยวรูปแบบใหม่ๆ ที ่เพิ ่มมูลค่า หรือเพิ ่มค่าใช้จ่ายต่อหัวของ

นักท่องเที่ยว อาทิ MICE (Meetings, Incentive Travel, Conventions, Exhibitions หรือบางครั้ง C 
หมายถึง Conferencing และ E หมายถึง Events หมายถึงธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการจัดประชุมบริษัทข้าม
ชาติ การท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล การประชุมนานาชาติ และการจัดนิทรรศการ)  

9.  ผู้บริหารระดับสูงบริษัท ส่งสินค้าออกและนำเข้ากล้วยไม้และเครื่องมืออุปกรณ์ทางการแพทย์
จากจีน ให้คำสัมภาษณ์สรุปได้ดังนี้ 

เป็นธุรกิจของครอบครัวเริ่มต้นเมื่อประมาณ 20 ปีทีผ่่านมา จากธุรกิจขนาดเล็กจนพัฒนามาเป็น
ธุรกิจขนาดกลาง สินค้าส่งออกหลักได้แก่ รากกล้วยไม้สำหรับจีนนำเป็นวัตถุดิบที่ใช้ทำยา โดยบริษัทสั่งซื้อ
วัตถุดิบคือกล้วยไม้จากแหล่งกล้วยไม้ต่าง ๆ ทั่วประเทศ และรวบรวมส่งให้กับผู้ผลิตที่ประเทศจีน ในตอน
แรกเริ่มเป็นการซื้อขายผ่านคนกลางชาวจีนไม่สามารถติดต่อผู้ซื้อได้โดยตรง ต้องเผชิญกับปัญหาต่าง ๆ 
เช่น สินค้าเน่าเสียเนื่องจากกระบวนการจัดส่ง ไม่สามารถต่อรองราคาได้ แต่ในขณะนั้นกฎระเบียบต่าง ๆ 
ยังมีไม่มาก ต่อมาจึงได้พัฒนาเข้าสู่มาตรฐานสินค้า โดยเป็นผู้ส่งออกเจ้าเดียวของไทย สินค้ามีทั้งกล้วยไม้
สดและกล้วยไม้อบแห้ง 
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ในส่วนที ่เป็นความร่วมมือในลักษณะเครือข่าย บริษัทได้เข้าร่วมเป็นสมาชิกของกระทรวง
อุตสาหกรรม และกระทรวงพาณิชย์ โดยร่วมกิจกรรมที่ทางราชการจัดขึ้น เช่น การออกงานแสดงสินค้า 
การติดต่อหน่วยงานราชการ เช่น สำนักงานกงสุลใหญ่ของไทยในจีน ในการติดต่อหาแหล่งรับซื้อ สำหรับ
การนำเข้า เป็นธุรกิจดั้งเดิมของครอบครัวโดยนำเข้าเครื่องมืออุปกรณ์ทางการแพทย์จากจีน ในลักษณะ 
OEM  

แนวทางส่งเสริมความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับองค์การภาครัฐ 
ภาคเอกชนและหน่วยงานระดับท้องถิ่นจากการสัมภาษณ์สรุปประเด็นสำคัญดังนี้ 

1)  ส่งเสริมให้เกิดประโยชน์อย่างเป็นรูปธรรมให้ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ในการเข้าร่วมความสัมพันธ์ในลักษณะเครือข่ายทั้งระหว่างผู้ประกอบการธุรกิจด้วยกัน และระหว่าง
ผู้ประกอบการธุรกิจกับหน่วยงานของภาครัฐและเอกชนที่เกี่ยวข้อง 

2)  การจัดกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันเพื่อดึงดูดใจผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
เห็นประโยชน์ที่จะได้รับที่จะส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน เช่น การจับคู่
ทางธุรกิจ (Business Matching) การร่วมออกงานแสดงสินค้า (Trade Fair) รวมทั้งการจัดฝึกอบรมและ
สัมมนาทางวิชาการ เช่น ความรู้เกี่ยวกับตลาดจีน กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง พฤติกรรมผู้บริโภคชาวจีน 
รวมทั้งภาษาจีนที่ใช้ในทางธุรกิจ 

3) ประชาสัมพันธ์ให้ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเห็นความสำคัญกับการสร้าง 
ความสัมพันธ์หรือมีเครือข่ายกับองค์การหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการดำเนินธุรกิจทั้งทางด้านฝ่ายไทย 
ได้แก่ หอการค้าจังหวัด สภาอุตสาหกรรมจังหวัด หน่วยงานในระดับอำเภอหรือจังหวัด องค์การปกครอง
ส่วนท้องถิ่น ทั้งนี้เพื่อที่จะได้รับทราบข้อมูลอันจะเป็นประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจ การได้รับคำแนะนำ
ทางด้านกฎเกณฑ์และระเบียบปฏิบัติต่าง ๆ ให้มีความรู้ความเข้าใจในข้อห้าม ข้อบังคับที่แต่ละท้องถิ่น
ของจีนมีความแตกต่างกัน รวมทั้งขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีจะเอ้ือประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจร่วมกัน 

 
  ส่วนที่ 4   โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้
ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 
  1.  รองประธานและเลขาธิการหอการค้าไทยจีน ให้คำสัมภาษณ์ในประเด็นเกี่ยวกับโอกาสของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความ
ร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ ่น   ดังนี้ ในการเลือกคู ่ค ้าหรือซัพพลายเออร์ 
ผู ้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  จะต้องมีการเตรียมการให้ดี โดยมีข้อพิจาณาได้แก่ 
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ประการแรก ความเป็นมืออาชีพ ต้องรอบคอบและมีการไปเยี่ยมชมแหล่งผลิตหรือโรงงานในจีน มิฉะนั้น
อย่าเพิ่งจ่ายเงิน ก่อนตัดสินใจทำธุรกิจร่วมกันจะมีการสร้างภาพให้เกิดความไว้วางใจ ความเชื่อใจที่ไม่มี
การตรวจสอบจะทำให้เกิดความผิดพลาดขึ้นในภายหลัง สำหรับบริษัทขนาดใหญ่ที่ไปลงทุนจีน เช่น 
บริษัทเครือเจริญโภคภัณฑ์หรือซีพี จะมีการว่าจ้างคนจีนที่มีประสิทธิภาพกว่าคนไทยเป็นผู้ดำเนินการให้ 
นอกจากนี้ การทำธุรกิจออนไลน์กับจีน ควรจะมีคนไทยฝังตัวอยู่ในจีน หรือคนจีนที่มีความสามารถ เข้าใจ
วิธีคิด จะช่วยได้มาก การหาคนจีนเหล่านี ้จะต้องยึดหลักผลประโยชน์ร่วมกัน หรืออาจติดต่อผ่าน
หน่วยงาน/องค์การภาคเอกชน เช่น หอการค้าไทย 

2. ที่ปรึกษาด้านประสิทธิภาพ (นักวิเคราะห์นโยบายและแผนทรงคุณวุฒิ) กรมสรรพกร  

กระทรวงการคลัง ให้คำสัมภาษณ์เกี่ยวกับโอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่

ตลาดทางตอนใต้ของจีนสรุปได้ดังนี้ 

1)  สภาพการณ์แข่งขันทางธุรกิจในปัจจุบันมีแนวโน้มรุนแรงยิ่งขึ้น ผู้ประกอบการธุรกิจแต่ 

เพียงลำพังไม่สามารถท่ีจะมีศักยภาพที่เพียงพอในการสร้างความได้เปรียบในเชิงของการแข่งขันได้ การจัด

กลุ่มธุรกิจที่รวมตัวเข้าด้วยกันจะเป็นพลังสำคัญในการมีอำนาจในการเจรจาหรือต่อรองทางการค้า รวมทั้ง

การสามารถสร้างความเข้มแข็งให้กับธุรกิจอุตสาหกรรมได้ 

2) รัฐบาลจีนได้ให้ความสำคัญแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของตนจึง 

สนับสนุนในรูปแบบต่าง ๆ ทั้งในการกำหนดนโยบายจากส่วนกลางจนถึงระดับมณฑลและเมืองต่าง ๆ ทั้ง

ในรูปแบบตัวเงินและมิใช่ตัวเงิน การอำนวยความสะดวกในการจัดการโลจิสติกส์และการขนส่งสินค้า การ

จูงใจให้นักธุรกิจจีนมีศักยภาพในเชิงของการแข่งขันเพื่อนำรายได้เข้าประเทศ รวมทั้งกำหนดให้ผู้บริหาร

ของแต่ละมณฑลกำหนดแนวทางเชิงรุกในการสร้างตลาดจีนในต่างประเทศ และสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ

สำหรับผู้ประกอบการชาวจีนที่ไปลงทุนในต่างประเทศ  

3. ที่ปรึกษาสมาพันธ์ความร่วมมือและพัฒนาเศรษฐกิจการค้ายูนนานกับเอเชียตะวันออก 
เฉียงใต้และเอเชียใต้ ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน ให้คำสัมภาษณ์ในประเด็นเกี่ยวกับลักษณะ 
ความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับ
ท้องถิ่น ดังนี้ 
                1)  สินค้าจากไทยเข้าสู่จีน 
       สำหรับโอกาสของผู้ประกอบการ SMEs ของไทยในการเข้าสู่ตลาดจีนมีข้อพิจารณา ได้แก่ 
มาตรการที่ไม่ใช่ภาษี การนำสินค้าเข้าสู่ตลาดจีนควรที่จะให้ฝ่ายจีนมารับสินค้าที่ไทยจะสะดวกกว่า และ
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ทำข้อตกลงในลักษณะ FOB (กรณีสินค้ามีมาตรฐานและมีความคุ้มครอง) ในทางกลับกัน CIF (กรณีสินค้า
ไม่มีมาตรฐานและไม่มีความคุ้มครอง) 
        FOB เป็นคำย่อของ Free on Board เป็นข้อตกลงในการขนส่งระหว่างประเทศที่ทำให้
ภาระหน้าที่ของผู้ซื้อถูกต้องเมื่อผู้ขายบรรทุกสินค้าลงเรือบรรทุก (จุดโอนความเสี่ยง) ในขณะนั้น FOB ยัง
โอนความรับผิดจากผู้ขายไปยังผู้ซื้อด้วย (จุดโอนต้นทุน) ภายใต้สัญญา FOB ผู้ขายจะต้องชำระค่าขนส่ง 
ค่าประกันสินค้า ค่าประกันการซื้อ และค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมอ่ืนๆ 

       CIF คืออะไร “ต้นทุน การประกันภัย และการขนส่งสินค้า (หรือ Cost, Insurance and 
Freight: CIF)” มีจุดโอนความเสี่ยงเดียวกันกับ FOB: ออนบอร์ด อย่างไรก็ตาม ความรับผิดชอบจะโอน
จากผู้ขายไปยังผู้ซื้อเมื่อสินค้ามาถึงที่ท่าเรือปลายทางสุดท้าย (จุดโอนต้นทุน) ภายใต้สัญญา CIF ความ
รับผิดชอบของผู้ซื้อคือการเลือกและชำระค่าขนส่ง ค่าประกันภัย และค่าขนส่งอ่ืนๆ 

 2)  สินค้าเข้าจากจีนเข้าสู่ไทย 
องค์การตรวจสอบและรับรองแห่งชาติจีน (China Certification & Inspection Group: CCIC) 

เป็นองค์การข้ามชาติที่ดำเนินการ “ตรวจสอบประเมิน รับรอง และทดสอบสินค้า” ตั้งขึ้นในปี 2523 

CCIC เป็นองค์การตรวจสอบรับรองที่ใหญ่ที่สุดในจีน เป็นหน่วยงานบุคคลที่สามแห่งเดียวที่ได้รับอนุญาต

ให้ใช้คำว่า “แห่งชาติจีน” ในชื่อองค์การ มีคณะกรรมการกำกับดูแลและบริหารทรัพย์สินแห่งรัฐภายใต้

รัฐสภาจีนเป็นผู้ถือหุ้นใหญ่ บริหารงานและกำกับดูแลโดยสำนักงานกำกับดูแลการตลาดแห่งชาติจีนและ

ด่านศุลกากรจีน เครือข่ายบริการครอบคลุมถึง 34 ประเทศ หน่วยงานสาขามากกว่า 400 แห่งทั่วโลก 

ห้องปฏิบัติการกว่า 200 แห่ง มี 2 สัญลักษณ์ใหญ่ ได้แก่ CCIC และ CQC ทำให้ได้รับการยอมรับอย่าง

กว้างขวางในตลาดและกลุ่มลูกค้าจีน 

บริษัท ซี ซี ไอ ซี (ประเทศไทย) จำกัด เป็นหน่วยงานสาขาขององค์การ CCIC ทีก่่อตั้งขึ้นในไทย  

ก่อตั้งเมื่อปี 2530 ปัจจุบันมีพนักงานประมาณ 100 คน เป็นหน่วยงานสำคัญที่ช่วยส่งเสริมให้การค้า

ระหว่างจีนกับไทยเป็นไปอย่างราบรื่น  จุดมุ่งหมายคือการ “สร้างโลกให้มีความน่าเชื่อถือยิ่งขึ้น” บริษัท

เป็นที่ยอมรับจากหน่วยงานรัฐบาลไทยให้ดำเนินการตรวจสอบสินค้ามาตรฐานสำหรับส่งออก และยัง

ได้รับการมอบหมายจากองค์การควบคุมคุณภาพ ตรวจสอบและกักกันแห่งชาติจีน (AQSIQ) ให้ตรวจสอบ

สินค้าขยะรีไซเคิลก่อนส่งออก ขณะเดียวกันได้ร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและองค์การต่างๆทั้งในประเทศ

และต่างประเทศไม่ว่าจะเป็นกระทรวงพาณิชย์ กระทรวงอุตสาหกรรม กระทรวงเกษตร ห้องปฏิบัติการ

กลางแห่งประเทศไทย ด่านศุลกากรจีน สำนักงานกำกับดูแลการตลาดแห่งชาติจีน ได้รับความไว้วางใจ
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จากบริษัทและผู้บริโภค นอกจากไทยแล้ว ขอบเขตกิจการของบริษัทยังครอบคลุมถึงประเทศในทวีป

เอเชียตะวันออกเฉียงใต้และกลุ่มประเทศโอเชียเนีย 

การนำสินค้าจากจีนเข้ามาในไทยหากเป็นสินค้าอุปโภคบริโภคจำเป็นต้องขอเอกสารรับรองจาก
องค ์การอาหารและยา (อย.) ส ินค ้าอ ุตสาหกรรมก ็จะต้องม ีการขอเอกสารร ับรองมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (มอก.)  การนำเข้าสินค้าจากจีน ตามกฎหมายนั้นได้ระบุให้ สินค้าบางประเภท 
ต้องยื่นคำขอนำเข้า ณ ด่านอาหารและยา สำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ก่อนนำเข้าทุก
ครั้ง เพ่ือป้องกันอันตรายที่อาจเกิดขึ้นจากการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ไม่ปลอดภัย เนื่องจากสินค้าบางประเภท เป็น
สินค้าที่ถูกกำหนดมาอย่างเข้มงวด การมีหนังสือรับรองการอนุญาตนำเข้าจาก อย. จะเป็นหลักฐานที่
แสดงให้เห็นว่า สินค้านั้นได้ผ่านขั้นตอนการตรวจสอบมาอย่างรัดกุม สามารถดำเนินการนำเข้าได้อย่าง
ถูกต้องตามกฎหมายตามขั้นตอนต่อไป สินค้าที่ผู้นำเข้าต้องขอใบอนุญาต อย. ก่อนการนำเข้าสินค้าจาก
จีน  ได้แก่ อาหาร ยา วิตามิน อาหารเสริม เครื่องสำอาง เครื่องมือแพทย์ และวัตถุอันตราย  
 โอกาสของสินค้าไทยในตลาดจีน 

1. สินค้าไทยที่สามารถเข้าสู่ตลาดจีนได้นั้นจะต้องมีปัจจัยสำคัญ ได้แก่ ลักษณะเด่นที่เป็น 
เอกลักษณ์ไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ เช่น ผลไม้บางประเภทของไทยที่ได้รับความนิยม สินค้าท่ีผลิต
ขึ้นมาจากการสร้างสรรค์ทางความคิด งานแกะสลัก สินค้าหัตถกรรม 

2. สินคา้ดังกล่าวตามข้อ 1 จะต้องได้รับความคุ้มครองตามกฎหมาย เช่น ลิขสิทธิ์ ทรัพย์สินทาง 
ปัญญา สิทธิบัตร เพื่อป้องกันในอนาคต 

3. สินค้าประเภทบริการ เช่น สปา นวด  
สินค้าจากจีนในตลาดไทย 
1. สินค้ามีความหลากหลายครอบคลุม 
2. สินค้ามีจำนวนมาก 
3. สินค้าต้องการเข้ามาในตลาดของไทย เพ่ืออาศัยเป็นฐานการผลิตหรือกระจายสินค้าไปยัง 

ประเทศที่พัฒนาแล้วที่แซงซั่นการค้ากับจีน 
4. สินค้านั้นต้องการส่งต่อไปยังประเทศอ่ืนที่มีข้อตกลงทางการค้า หรือ FTA กับไทย 
ด้วยเหตุดังกล่าวข้างต้นทำให้จีนมองเห็นคุณค่าในการส่งสินค้าเข้ามาในไทยและเพ่ือให้เป็น

ตัวกลางส่งต่อสินค้านั้นไปยังประเทศอ่ืนที่ไม่ต้องการซื้อสินค้าจากจีนโดยตรงรวมทั้งการพ่ึงพาเครื่องหมาย
ทางการค้าในรูปแบบต่าง ๆ จากไทย ดังนั้น จึงต้องการให้ไทยช่วยในเรื่องของตลาด และในเรื่องของ FTA 

 

http://www.fda.moph.go.th/Pages/HomeP_D2.aspx
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4. ประธานคณะกรรมการกลุ่มการค้าชายแดนและค้าข้ามแดนด้านจีนตอนใต้ สภาหอการค้า 
แห่งประเทศไทยให้คำสัมภาษณ์ในประเด็นเกี่ยวกับลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น ดังนี้ 

สภาหอการค้าแห่งประเทศไทย โดยคณะกรรมการกลุ่มการค้าชายแดนและค้าข้ามแดนด้านจีน
ตอนใต้ สำนักงานจังหวัด สำนักงานพาณิชย์จังหวัด หอการค้าจังหวัด เป็นหน่วยงานระดับท้องถิ่นของไทย
ที่มีบทบาทสำคัญในการส่งเสริมและสนับสนุนผู้ประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดย่อม
ในการค้าขายกับจีนโดยผ่านประเทศเพ่ือนบ้าน แก้ไขปัญหาอุปสรรคด้านการค้าชายแดน การค้าผ่านแดน
และโลจิสติกส์ ได้มีการจัดประชุมร่วมกันเป็นระยะ โดยระหว่างวันที่ 20-22 เมษายน 2566 ได้มีการ
ร่วมกันที่จังหวัดเชียงราย ภายใต้กิจกรรมการเชื่อมโยงตลาดและสร้างโอกาสทางการค้าในเขตเศรษฐกิจ
พิเศษ และการเพิ่มมูลค่าทางการค้าชายแดนภาคเหนือ โครงการสร้างความเข้มแข็งเศรษฐกิจฐานรากด้วย
เศรษฐกิจมูลค่าสูงภาคเหนือ รัฐบาลได้ให้ความสำคัญในการสนับสนุนให้เกิดการเชื่อมโยงและส่งเสริม
ขยายมูลค่าทางเศรษฐกิจการค้าของประเทศ อาทิ การจัดตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษ การสร้างรถไฟความเร็ว
สูง การขยายรถไฟรางคู่ และการสร้างสนามบินนานาชาติแห่งใหม่ เพื่อขยายโอกาสทางการค้าและการ
ส่งออกของไทยสู่จีนและตลาดโลก ยกระดับการแข่งขันในจังหวัดภาคเหนือที่เชื่อมโยงการค้าชายแดนและ
การค้าผ่านแดนกับประเทศเพื่อนบ้านและพื้นที่ในมณฑลทางตอนใต้ของจีน นอกจากนี้ ยังมีการทบทวน
ความเข้าใจและแนวปฏิบัติตามกรอบข้อตกลงการเปิดเสรีทางการค้าที่บรรลุข้อตกลงระหว่างกันใ ห้มี
ประสิทธิภาพในระดับพื้นที่ชายแดนที่ติดต่อกัน ตลอดจนเพื่อทบทวนความเข้าใจตามเจตนารมณ์ของ
กรอบความร่วมมือระดับภูมิภาคต่าง ๆ เช่น กรอบความร่วมมืออนุภูมิภาคลุ่มน้ำโขง กรอบความร่วมมือ
แม่น้ำล้านช้าง แม่น้ำโขง ข้อตกลงการเดินเรือพาณิชย์ในแม่น้ำโขงตอนบน 4 ประเทศ ได้แก่ ไทย ลาว 
เม ียนมาร ์และจ ีนตอนใต้  ตามกรอบ  The Joint Committee on Coordination of Commercial 
Navigation on the Lancang-Mekong River among China, Laos, Myanmar and Thailand: JCCN 
วัตถุประสงค์เพ่ือเป็นกรอบแนวทางในการพัฒนาการขนส่งทางน้ำระหว่างประเทศในแม่น้ำล้านช้าง-แม่น้ำ
โขง ให้เป็นไปตามข้อตกลงระหว่างประเทศสมาชิก ตามเป้าหมายการปรับปรุงร่องน้ำเพื่ออำนวยความ
สะดวกในการเดินเรือ ความปลอดภัย ลดความเสี่ยงต่ออุบัติเหตุ และผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม โดย
แผนพัฒนาการเดินเรือแบ่งเป็น 2 ระยะ ระยะที่ 1 ครอบคลุมพื ้นที ่แม่น้ำโขงระหว่างชายแดนจีน-       
เมียนมาร์ (หลักกิโลเมตรที่ 243) ถึงนครหลวงพระบาง ของลาว ระยะทางประมาณ 631 กิโลเมตร และ
ระยะที่ 2 ครอบคลุมพื้นที่แม่น้ำโขงระหว่างเมือซือเหมาในจีนถึงชายแดนจีน-เมียนมาร์ (หลักกิโลเมตรที่ 
243) ระยะทาง 250 กิโลเมตร รวมระยะทางทั้งหมดประมาณ 890 กิโลเมตร โดยมีแนวทางในการพัฒนา
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โครงสร้างพื้นฐาน ได้แก่ การพัฒนาท่าเรือ พัฒนาร่องน้ำทางเดินเรือ เครื่องหมายช่วยการเดินเรือ พัฒนา
ระบบสนับสนุนการเดินเรือ การค้นหาช่วยเหลือผู้ประสบภัย ต่อเรือช่วยเหลือกู้ภัย การอบรมคนประจำ
เรือและบุคลากรบนฝั่ง จัดทำระบบสารสนเทศ 

อนึ่ง จังหวัดเชียงรายนับเป็นพื้นที่ที่มีระยะทางใกล้จีนมากที่สุด เพียงระยะทางประมาณ 200 
กิโลเมตร จากชายแดนอำเภอเชียงของ ถึงชายแดนสิบสองปันนา ผ่านแขวงบ่อแก้ว และแขวงหลวงน้ำทา 
สาธารณรัฐประชาชนลาว โดยมีสะพานมิตรภาพไทย -ลาว แห่งที่ 4 เป็นประตูการค้า การลงทุน การ
ท่องเที่ยวและโลจิสติกส์ที่สำคัญ  

5.  คณะอนุกรรมการค้าชายแดนและค้าข้ามแดน ด้านจีนตอนใต้ สภาหอการค้าแห่งประเทศไทย 
ให้คำสัมภาษณ์สรุปได้ดังนี้ 

จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคของการส่งสินค้าจากไทยไปจีน 
1)  จากการที่จีนสามารถผลิตสินค้าได้แทบทุกชนิดหรือประเภท ดังนั้น การส่งสินค้าจากไทย 

โดยที่เป็นสินค้าทั่วไปมักจะไม่ประสบความสำเร็จ ยกเว้นสินค้าที่ชาวจีนผู้บริโภคมีความนิยมส่วนใหญ่จะ
เป็นสินค้าประเภทเกษตรกรรมพืช ผัก และผลไม้ นับเป็นจุดแข็งของไทยเป็นประเทศที่มีชื่อเสียงในรสชาด
ของผลไม้ไทยและเป็นที่รู้จักมีชื่อเสียงไปทั่วโลก ผลไม้สด ได้แก่ ทุเรียน ลำไย มังคุด มะพร้าว เนื่องจาก
สภาพภูมิประเทศและภูมิอากาศของไทยแตกต่างจากพื้นที่ในประเทศอื่น รวมทั้งผลไม้แปรรูปชนิดต่าง 
และยังมีอาหารทะเลแช่แข็งซึ่งเป็นโอกาสของสินค้าจากไทยที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคชาวจีนมณฑล
ทางตะวันตกและทางใต้ที่ไม่ติดกับทะเล 

2) สินค้าท่ีประสบความสำเร็จในการส่งไปขายกับจีนส่วนใหญ่มักจะเป็นในรูปวัตถุดิบที่หา 
ได้ยากมากกว่า เช่น รากกล้วยไม้ที่จีนนำไปผสมเป็นสมุนไพรสำเร็จรูป ผลไม้สด ผลไม้อบแห้ง หรือสินค้า
ประเภทวัสดุก่อสร้างที่สามารถเข้าไปขายในจีนตอนใต้ได้ เพราะอยู่ใกล้กับพรมแดนไทยโดยผ่านทาง
ประเทศเพ่ือนบ้าน เนื่องจากเป็นสินค้าที่มีคุณภาพดีและได้รับการยอมรับ รวมทั้งสินค้าที่ได้รับความนิยม
จากผู้บริโภคชาวจีน เช่น ผลิตภัณฑ์จากยางพารา สมุนไพร เครื่องรางของขลังที่ชาวจีนชื่นชอบ ยังมีสินค้า
หลายชนิดที่เป็นที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคชาวจีนซึ่งนับเป็นโอกาสของผู้ประกอบการธุรกิจจากไทย 

3) กลยุทธ์ที่ประสบความสำเร็จในการส่งสินค้าไปขายกับจีนต้องมีการสร้างนวัตกรรมหรือ 
รูปแบบใหม่อยู่ตลอดเวลา โดยไม่คิดว่าผู้บริโภคชาวไทยและชาวจีนจะต้องมีความคล้ายคลึงกันในทุกเรื่อง  
มีการปรับเปลี่ยนส่วนผสมของวัตถุดิบในสินค้าประเภทเครื่องอุปโภคหรือบริโภคอย่างต่อเนื่องเพ่ือป้องกัน
การเลียนแบบหรือการผลิตแทนกันได้ ผู้ประกอบการไทยจะต้องวิเคราะห์ตลาดผู้บริโภคชาวจีนอย่าง
ลึกซึ้ง มีความรู้ความเข้าใจในขนบธรรมเนียมหรือวัฒนธรรมการบริโภคของชาวจีน สินค้าจากไทยหลาย
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รายที่ไม่ประสบความสำเร็จอาจเป็นเนื่องจากการออกแบบบรรจุภัณฑ์ไม่ตรงกับรสนิยมของชาวจีน การ
สร้างเนื้อหาประชาสัมพันธ์ไม่มีลักษณะเด่นหรือไม่ตรงกับความต้องการ  

4) ช่องทางการตลาดสินค้าไทยในจีนจะต้องพยายามสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์ทั้ง 
กับผู้ประกอบการหรือนักธุรกิจชาวจีนและองค์การหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่น นับเป็นปัจจัยสำคัญ 
ผู้ประกอบการไทยหลายรายที่ไม่สามารถเจาะเข้าถึงตลาดจีนที่เป็นผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้ อาจเกิดจาก
ขาดการเข้าร่วมกิจกรรมกับองค์การหรือหน่วยงานต่าง ๆ ทำให้ขาดข้อมูลสำหรับช่องทางการตลาดเข้าสู่
จีนที่ไม่มีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ การเข้าถึงตลาดจีนจำเป็นต้องอาศัยคนกลางซึ่งเป็นนักธุรกิจจีนที่ทราบ
ถึงช่องทางการตลาดได้เป็นอย่างดี สำหรับแฟลตฟอร์มการซื้อสินค้าออนไลน์ที่ได้รับความนิยมของ
ผู้บริโภคชาวจีนเฉพาะกลุ่ม เช่น Taobao, TikTok ใน Google Play จำเป็นที่ผู ้ประกอบการไทยต้อง
ศึกษา หรืออาจเป็นเครือข่ายกับองค์การหรือหน่วยงานทางการค้าในระดับท้องถิ่นทั้งของไทยและจีนที่จะ
ได้รับคำแนะนำที่ถูกต้องเก่ียวกับการทำธุรกิจกับจีน 

6.  ผู้บริหารระดับสูงบริษัท แปซิฟิคแปรรูปสัตว์น้ำ จำกัด ให้คำสัมภาษณ์สรุปได้ดังนี้ 
     1)  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่จะเข้าสู่ตลาดจีนจะต้องให้ความสำคัญในประเด็น 

ต่าง ๆ ได้แก่ ประการแรก จะต้องทำการศึกษาในเรื่องกฎระเบียบทางการค้าหรือธุรกิจให้เข้าใจอย่าง
ชัดเจน ไม่เหมือนกับของไทย เนื่องจากแต่ละพื้นที่ของจีนจะมีความแตกต่างกัน ประการที่สอง จะต้อง
ศึกษาวัฒนธรรมการบริโภคสินค้าของชาวจีน มีกลุ่มตลาดเป้าหมายที่ชัดเจน ว่าใครคือผู้ที่ต้องการสินค้า
จากเรา ประการที่สาม การสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักคุ้นเคยของชาวจีน ซึ่งถ้าเป็นสินค้าใหม่อาจจะต้องใช้
ระยะเวลาพอสมควร และใช้ช่องทางการตลาดที่เหมาะสมและสามารถเข้าถึงลูกค้าชาวจีนได้ ประการที่สี่ 
ศึกษาปัญหาอุปสรรค ความสำเร็จและความล้มเหลวของธุรกิจก่อนหน้าให้เข้าใจเพ่ือที่จะป้องกันและแก้ไข
ได้ทันท่วงที เช่น การจดทะเบียนเครื่องหมายการค้า หรือจดลิขสิทธิ์เพื่อป้องกันการลอกเลียนแบบที่จะ
ส่งผลเสียให้เกิดกับธุรกิจอย่างมากติดตามมา และประการที่ห้า จะต้องอาศัยหน่วยงานทั้งของทางราชการ
และเอกชนสนับสนุน โดยเฉพาะหน่วยงานในพื้นที่หรือท้องถิ่นของไทยที่สามารถให้ความรู้ความเข้าใจใน
สิ่งที่ควรรู้สำหรับผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่จะเข้าไปทำธุรกิจในตลาดจีน 

2) การร่วมมือเป็นเครือข่ายนับเป็นสิ่งสำคัญของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เนื่องจาก 
ธุรกิจไม่สามารถดำเนินการให้สำเร็จได้แต่โดยลำพัง จำเป็นต้องอาศัยความสนับสนุนและส่งเสริมใน
รูปแบบต่าง ๆ ทั้งจากหน่วยงานหรือองค์การของภาครัฐและเอกชน ที่เห็นได้ชัดก็คือข้อมูลเกี่ยวกับตลาด
จีนและผู้บริโภคชาวจีนในแต่ละพ้ืนที่ แนวทางปฏิบัติในการติดต่อค้าขายกับจีน ความรู้เกี่ยวกับการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ที่ทันสมัยและสอดคล้องกับความนิยมของผู้บริโภคชาวจีน และคำแนะนำข้อควร
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ระวังในการติดต่อทางธุรกิจกับชาวจีน การร่วมเป็นเครือข่ายเปรียบเสมือนเป็นการรวมกลุ่มธุรกิจ
อุตสาหกรรมประเภทเดียวกันหรือต่างประเภทย่อมจะเกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่างกัน ข้อเสนอแนะ
ที่ได้จะเป็นประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจทั้งปัจจุบันและอนาคต 

3) แม้จีนจะเป็นผู้ผลิตและส่งออกสัตว์น้ำมีชีวิตและผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแช่แข็งมาก 
ที่สุดในโลก แต่บางมณฑลของจีนเช่น มณฑลเสฉวนก็ยังมีความต้องการนำเข้าจากต่างประเทศ เนื่องจาก
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภค กลุ่มคนรุ่นใหม่ของจีนเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
ตามสไตล์ตะวันตก ผู้บริโภคกลุ่มนี้เป็นกลุ่มเป้าหมายสำคัญของผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแข่แข็งของไทย โดย
เห็นว่าอาหารทะเลนำเข้าต่างจากอาหารทะเลที่ผลิตได้ในจีนทั้งทางด้านความหลากหลายของประเภท
และรสชาติ คุณภาพมาตรฐานและความปลอดภัย หากผู้บริโภคกลุ่มนี้เคยเข้ามาท่องเที่ยวในไทยและได้
สัมผัสรสชาติอาหารไทยด้วยแล้วก็จะยิ่งนิยมบริโภคสินค้าของไทย จึงนับเป็นโอกาสที่ดีของสินค้า
ผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแช่แข็งของไทยที่จะเข้าสู่ตลาดจีน นอกจากนี้ ราคาเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแช่แข็งของกลุ่มผู้บริโภคชาวจีนโดยทั่วไป การแข่งขันของสินค้าผลิตภัณฑ์อาหาร
ทะเลแข่งแข็งนำเข้าของจีนยังไม่สูงนัก ปัจจุบันยังไม่มีประเทศใดเป็นผู้นำตลาดที่ชัดเจน และความ
ต้องการอาหารทะเลของจีนมีความหลากหลายอย่างไรก็ตาม ผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแช่แข็งที่ส่งออกมา
จากกลุ่มประเทศเอเซียจะมีขีดความสามารถในการแข่งขันในตลาดจีนที่ดีกว่า เนื่องจากราคาอยู่ในเกณฑ์
ต่ำเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแช่แข็งท่ีนำเข้าจากกลุ่มประเทศตะวันตก 

4) ความร่วมมือด้านเศรษฐกิจเป็นหัวใจของความสัมพันธ์ไทย–จีน โดยความสัมพันธ์ 
ดังกล่าวมีความเข้มข้นขึ้นจากการบังคับใช้ความตกลงการค้าเสรีอาเซียน–จีนตั้งแต่ปี 2553 และการ
ยกระดับความตกลงดังกล่าว ตลอดจนการเปิดใช้เส้นทาง R3A เส้นทาง R8 R9 และ R12 เชื ่อมต่อ
ระหว่างภาคเหนือ/ตะวันออกเฉียงเหนือของไทยกับจีนตอนใต้ผ่านลาวและเวียดนาม การก่อสร้างเส้นทาง
รถไฟความเร็วสูงเชื่อมไทย-ลาว-จีน และการมีความร่วมมือ 3 ฝ่ายไทย-จีน-ญี่ปุ่นในการก่อสร้างเส้นทาง
รถไฟความเร็วสูงเชื่อมสามสนามบินและการพัฒนาเมืองอัจฉริยะในเขตระเบียงเศรษฐกิจภาคตะวันออก
ของไทย (EEC) รวมทั้งการมีกลไกคณะกรรมการร่วมว่าด้วยการค้า การลงทุน และความร่วมมือทาง
เศรษฐกิจระหว่างไทย–จีน นับเป็นนโยบายระดับประเทศในการพัฒนาเครือข่ายความร่วมมือทางการไทย
กับจีน 

    5)  ทางด้านการจัดการโลจิสติกส์และการขนส่ง บริษัทส่วนใหญ่ขนส่งสินค้าไปตลาดจีน 
โดยทางเรือเป็นหลัก ดังนั้น ผู้ประกอบการควรมีความรู้ความเข้าใจในกฎเกณฑ์และเอกสารต่าง ๆ ที่
เกี ่ยวข้อง เช่น CFR (CNF) และ CIF เป็นเทอมขนส่งที่กำหนดให้ผู ้ส่งออกต้องส่งสินค้าจนถึงท่าเรือ
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ปลายทาง โดย CFR (CNF) นั้น ผู้ส่งออกไม่ต้องรับผิดชอบค้ำประกัน แต่ CIF ผู้ส่งออกต้องทำประกัน และ
ผู้นำเข้าแค่รอให้สินค้ามาถึงท่าเรือ แล้วก็ไปออกขนเท่านั้น ทำให้สะดวกในการจัดการ หรืออาจใช้บริการ
ของผู้ให้บริการในด้านนี้เป็นการเฉพาะซึ่งจะมีความความรู้ความชำนาญและความเชี่ยวชาญมากกว่า 
 7. ประธานบริษัท ไทยสมเด็จโลจิสติกส์ จำกัด ให้สัมภาษณ์สรุปได้ดังนี้ 
  โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่าย
ความร่วมมือมีดังนี้ 

1)  ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยจะต้องมีการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับ 
ตลาดจีนในทุกมิติโดยอาศัยการเข้าร่วมเครือข่ายทางธุรกิจกับหน่วยงานหรือองค์การที่ เกี่ยวข้อง จะทำให้
สามารถติดตามข้อมูลข่าวสารและการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ทำให้เป็นประโยชน์ต่อการปรับตัวทางธุรกิจ 

2) หน่วยงานระดับท้องถิ่นของไทย เช่น องค์การปกครองส่วนท้องถิ่น หน่วยงานเอกชน  
รวมทั้งหน่วยงานของภาครัฐในจังหวัดที่มีพรมแดนติดกับประเทศเพ่ือนบ้านที่สามารถเชื่อมโยงเข้าสู่ตลาด
ทางตอนใต้ของจีน สามารถให้ความสนับสนุนช่วยเหลือผู้ประกอบการธุรกิจของไทยรวมทั้งการแก้ไข
ปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนให้ลุล่วงได้ด้วยดี 

3) การสร้างแบรนด์สินค้าให้ผู้บริโภคชาวจีนรู้จักนับเป็นสิ่งที่มีความสำคัญสำหรับ 
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทย เนื่องจากตลาดจีนมีการแข่งขันสูง สินค้าจากไทย
ต้องเป็นสินค้าที่ผู้บริโภคชาวจีนต้องการ จึงต้องเน้นความเป็นอัตลักษณ์เฉพาะตัวของสินค้าที่เป็นการ
ลอกเลียนแบบได้ยาก เช่น สินค้าช่างฝีมือ สมุนไพรไทย ผลไม้และผลไม้แปรรูปที่เป็นวัตถุดิบมีเฉพาะใน
ไทย รวมทั้งธุรกิจให้บริการ เช่น สปา 

8. ผู้บริหารระดับสูงบริษัท Prefreight Logistics จำกัด ให้คำสัมภาษณ์สรุปได้ดังนี้ 
สำหรับโอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน

นั้น การมีส่วนร่วมกับการให้ความร่วมมือในเครือข่ายของหน่วยงานภาครัฐและเอกชนจึงนับเป็นสิ่งสำคัญ
ดังนี้ 

1. ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสามารถนำเสนอความต้องการเก่ียวกับการแก้ปัญหาและ 
อุปสรรคในการประกอบการธุรกิจผ่านระบบและกลไกหน่วยงานที่เก่ียวข้องได้รับทราบ 

2. มีส่วนร่วมในการรับฟังข้อมูลข่าวสารอันจะเป็นประโยชน์ต่อการประกอบการให้สามารถ 
พัฒนาหรือปรับตัวสอดคล้องกับความต้องการของตลาด 
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9. ผู้บริหารระดับสูงบริษัท ส่งสินค้าออกและนำเข้าเครื่องมืออุปกรณ์ทางการแพทย์จากจีน) ให้ 
คำสัมภาษณ์สรุปได้ดังนี้ 

ผู้ให้สัมภาษณ์มีข้อแนะนำสำหรับผู้ประกอบการไทย ดังนี้ ประการแรก การเข้าร่วมเครือข่ายกับ
ทางราชการนับเป็นสิ่งที่มีความจำเป็นในการค้าขายกับตลาดจีนทางตอนใต้ในรูปแบบต่าง ๆ เช่น การร่วม
ออกงานแสดงสินค้า การจับคู่ธุรกิจ การติดต่อกับหน่วยงานท้องถิ่นที่เกี่ยวข้อง ประการที่สอง ต้องเน้น
สินค้าที่จะนำไปจำหน่ายให้ชัดเจนว่า สินค้าของเราผู้ซื้อคือใคร หรือจะขายสินค้าให้กับใคร กลุ่มลูกค้าคือ
ประเภทใด 
   สำหรับโอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 
จำเป็นต้องอาศัยความร่วมมือจากทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนทั้งจากลาวและจีนในการร่วมกันแก้ไข
ปัญหาและอุปสรรคต่าง ๆ และพัฒนาขีดความสามารถในการเชื่อมโยงความสัมพันธ์ทางธุรกิจเพ่ื อให้
เป็นไปตามนโยบายของภาครัฐทั้งในไทย ลาว และจีน 
 

ผลจากแบบสอบถาม 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที ่4.1 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามเพศ 
เพศ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ชาย 14 46.66 

2. หญิง 16 53.34 

รวม 30 100.00 

 

จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากที่สุด จำนวน 16 คน คิดเป็น    
ร้อยละ 53.34 สำหรับเพศชายมีจำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 46.66  
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ตารางที ่4.2 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามอายุ 

 
อาย ุ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 1 3.33 
2. 21-30 ป ี 4 13.33 

3. 31-40 ปี 14 46.67 

4. 41-50 ปี 9 30.00 
5. 51 ปีขึ้นไป 2 6.67 

รวม 30 100.00 

 

จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุ 31-40 ปี มากท่ีสุด จำนวน 14 คน คิดเป็น    
ร้อยละ 46.67 รองลงมาอายุ 41-50 ปี จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 และน้อยที่สุดต่ำกว่าหรือ
เท่ากับ 20 ปี จำนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.33 

 

ตารางที ่4.3 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

 
ระดับการศกึษาสูงสุด จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ปวช./ปวส. 9 30.00 

2. ปริญญาตรี 16 53.33 
3. ปริญญาโทหรือสูงกว่า 5 16.67 

รวม 30 100.00 

จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี มากท่ีสุด 
จำนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 53.33 รองลงมาปวช./ปวส. จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 และ
น้อยที่สุดปริญญาโทหรือสูงกว่า จำนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.67   
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ตารางที ่4.4 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามประสบการณ์ทำงานใน 
               สถานประกอบการปัจจุบัน 
 

ประสบการณ์ทำงานในสถาน
ประกอบการปัจจุบนั 

จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ต่ำกว่า 1 ปี - 0.00 
2. 1-3 ปี 7 23.33 

3. 3-5 ปี 10 33.33 

4. เกินกว่า 5 ปีขึ้นไป 13 43.34 
รวม 30 100.00 

จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม มีประสบการณ์ทำงานในสถานประกอบการปัจจุบัน
เกินกว่า 5 ปีขึ้นไป มากที่สุด จำนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 43.34 รองลงมา 3-5 ปี จำนวน 10 คน คิด
เป็นร้อยละ 33.33 ไม่มีผู้ตอบแบบสอบถามมีประสบการณ์ทำงานในสถานประกอบการน้อยกว่า 1 ปี  

 

ตารางที ่4.5 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามตำแหน่งงาน 

 
ตำแหน่งงาน จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ผู้บริหารระดับสูง 2 6.67 
2. ผู้บริหารระดับกลาง 16 53.33 

3. ผู้บริหารระดับต้น 12 40.00 

รวม 30 100.00 

 

จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีตำแหน่งงาน ผู้บริหารระดับกลาง มากท่ีสุด 
จำนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 53.33 รองลงมา ผู้บริหารระดับต้น จำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.00 และน้อยที่สุดผู้บริหารระดับสูง จำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.67 
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ตารางที ่4.6 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามบทบาทหน้าที่และความรับผิดชอบ 
 

บทบาทหนา้ที่และความรับผิดชอบ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. การผลิต 3 10.00 

2. การขาย 8 26.67 
3. การบริหารจัดการ 14 46.67 

4. การเงิน 1 3.33 

5. การบริการ 4 13.33 
รวม 30 100.00 

 

จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีบทบาทหน้าที่และความรับผิดชอบ การบริหาร
จัดการ มากที่สุด จำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 46.67 รองลงมา การขาย จำนวน 8 คน คิดเป็น    
ร้อยละ 26.67 และน้อยที่สุด การเงิน จำนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.33 

 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับการดำเนินงานธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
 

ตารางที ่4.7 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามระยะเวลาดำเนินงานธุรกิจ 
 

ระยะเวลาดำเนนิงานธรุกิจ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. 1-3 ปี 3 10.00 

2. 4-6 ป ี 4 13.34 
3. 7-9 ปี 7 23.33 

4. เกินกว่า 10 ปีขึ้นไป 16 53.33 

รวม 30 100.00 

จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระยะเวลาดำเนินงานธุรกิจ เกินกว่า 10 ปีขึ้นไป 
มากที่สุด จำนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 53.33 รองลงมา 7-9 ปี จำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.33 
และน้อยที่สุด 1-3 ปี จำนวน 3 คน คดิเป็นร้อยละ 10.00 
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ตารางที ่4.8 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามประเภทของธุรกิจ 
 

ประเภทของธรุกิจ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. การผลิต 3 10.00 

2. ตัวแทนจำหน่าย 10 33.33 
3. การให้บริการทางธุรกิจ 8 26.67 

4. รับจัดเก็บสินค้า 2 6.67 

5. การขนส่ง 7 23.33 
รวม 30 100.00 

จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามดำเนินธุรกิจประเภท ตัวแทนจำหน่าย มากที่สุด 
จำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 รองลงมา การให้บริการทางธุรกิจ จำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.67 และน้อยที่สุด รับจัดเก็บสินค้า จำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.67 

 

ตารางที ่4.9 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามชนิดของสินค้าที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ 
                เป็นสว่นใหญ่ 

ชนิดของสินค้าที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. อาหาร 5 16.67 

2. เครื่องดื่ม 2 6.67 
3. เสื้อผ้า เครื่องแต่งกาย 3 10.00 

4. ของประดับตกแต่ง 1 3.33 
5. ของใช้ทั่วไป 4 13.34 

6. เฟอร์นิเจอร์ 2 6.67 

7. เครื่องครัว 3 10.00 
8. สมุนไพร 2 6.67 

9. สินค้าเกษตรกรรม 8 26.67 

4. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) - 0.00 
รวม 30 100.00 
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จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบดำเนินธุรกิจในสินค้าที่เก่ียวข้องกับธุรกิจคือ สินค้า
เกษตรกรรม  มากที่สุด จำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 26.67 รองลงมา อาหาร จำนวน 5 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.67 และน้อยที่สุด ของประดับตกแต่ง จำนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.33 

 

ตารางที ่4.10 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามจุดเด่นของธุรกิจ 
จุดเดน่ของธรุกิจ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. คุณภาพของสินค้า 9 30.00 

2. ภาพลักษณ์ขององค์การ 4 13.34 

3. ประสิทธิภาพให้บริการ 5 16.67 
4. มีเครือข่ายครอบคลุมกว้างขวาง 2 6.67 

5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) - 0.00 

รวม 30 100.00 
จากตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีจุดเด่นของธุรกิจคือ คุณภาพของสินค้า มากท่ีสุด 

จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา ประสิทธิภาพการให้บริการ จำนวน 5 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 16.67 และน้อยที่สุด มีเครือข่ายครอบคลุมกว้างขวาง จำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.67 
 

ตารางที ่4.11 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามมูลค่าการลงทุนโดยประมาณ 
มูลค่าการลงทุนโดยประมาณ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ต่ำกว่า 5 ล้านบาท 6 20.00 
2. 5-10 ล้านบาท 9 30.00 

3. 11-15 ล้านบาท 10 33.33 

4. เกินกว่า 15 ล้านบาทขึ้นไป 5 16.67 
รวม 30 100.00 

 

จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีมูลค่าการลงทุนโดยประมาณ 11-15 ล้านบาท 
มากที่สุด จำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 รองลงมา 5-10 ล้านบาท จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.00 และน้อยที่สุด เกินกว่า 15 ล้านบาทข้ึนไป จำนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.67 
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ตารางที ่4.12 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามจำนวนพนักงานประจำของสถาน
ประกอบการ 

จำนวนพนักงานประจำ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ต่ำกว่า 5 คน 5 16.67 
2. 5-10 คน 15 50.00 

3. 11-15 คน 7 23.33 

4. เกินกว่า 16 คน 3 10.00 
รวม 30 100.00 

จากตารางที่ 4.12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีจำนวนพนักงานประจำในสถานประกอบการคือ    
5-10 คน มากท่ีสุด จำนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมา 11-15 คน จำนวน 7 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.33 และน้อยที่สุด เกินกว่า 16 คน จำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 

 

ส่วนที่  3  ข้อมูลสภาพปัญหาที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยประสบในการค้าขายกับ 
มลฑลทางตอนใต้ของประเทศจีน  

ตารางที ่4.13 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามปัญหาสำคัญที่ธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมของไทยประสบมากที่สุดในการค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของประเทศจีน 

 

ปัญหาสำคัญท่ีธุรกิจประสบ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ด้านการตลาด 4 13.33 
2. ด้านกฎระเบียบปฏิบัติทางการค้า 7 23.33 

3. ด้านการผลิต 3 10.00 
4. ด้านการติดต่อสื่อสาร/การเจรจาต่อรอง 5 16.67 

5. ด้านการลอกเลียนแบบสินค้า         2 6.67 

6. ด้านคู่แข่งขันทางการค้า 3 10.00 
7. ด้านการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐของไทย  6    20.00 

รวม 30 100.00 
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จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าปัญหาสำคัญท่ีธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมของไทยประสบมากที่สุดคือ ด้านกฎระเบียบทางการค้า มากท่ีสุด จำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.33 รองลงมา การสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐของไทย จำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 และ
น้อยที่สุด การลอกเลียนแบบสินค้า จำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.67 

ตารางที ่4.14 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามปัญหาด้านการตลาดในการ
ติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน 

ปัญหาด้านการตลาด จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. สินค้าไม่เป็นที่รู้จักแพร่หลาย 5 16.67 
2. มีคู่แข่งขันทางการตลาดมาก 4 13.33 

3. กลยุทธ์การตลาดไม่มีประสิทธิภาพ 6 20.00 
4. สินค้าไม่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคชาวจีน 2 6.67 

5. ปัญหาด้านนี้มีน้อย         13 43.33 

รวม 30 100.00 
 
จากตารางที่ 4.14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าปัญหาด้านการตลาดมีน้อย มากท่ีสุด 

จำนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 43.33 รองลงมา กลยุทธ์การตลาดไม่มีประสิทธิภาพ จำนวน 6 คน คิดเป็น
ร้อยละ 20.00 และน้อยที่สุด สินค้าไม่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภค จำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.67 

ตารางที ่4.15 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามปัญหาด้านกฎระเบียบทาง
การค้า/พิธีการศุลกากรในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน 

ปัญหาด้านกฎรเบียบทางการค้า/พิธีการ
ศุลกากร 

จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. มีข้ันตอนยุ่งยากซับซ้อน 8 26.67 

2. ใช้ระยะเวลานาน 6 20.00 

3. กฎระเบียบไม่เอ้ืออำนวยต่อธุรกิจ 4 13.33 
4. ประสิทธิภาพของเจ้าหน้าที่ 9 30.00 

5. ปัญหาด้านนี้มีน้อย         3 10.00 

รวม 30 100.00 
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จากตารางที่ 4.15 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าปัญหาด้านกฎระเบียบทางการค้า/พิธีการ
ศุลกากรในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ ประสิทธิภาพของเจ้าหน้าที่ มากที่สุด จำนวน 9 
คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา มีขั้นตอนยุ่งยากซับซ้อน จำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 26.67 และ
น้อยที่สุด ปัญหาด้านนี้มีน้อย จำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 

ตารางที ่4.16 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามปัญหาด้านการผลิตในการ
ติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน 

ปัญหาด้านการผลิต จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ขาดแคลนวัตถุดิบ 6 20.00 
2. ขาดการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ 7 23.33 

3. การกำหนดมาตรฐานการผลิตสูง 4 13.33 
4. กำลังการผลิตมีน้อย 10 33.34 

5. ปัญหาด้านนี้มีน้อย         3 10.00 

รวม 30 100.00 
จากตารางที่ 4.16 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าปัญหาด้านการผลิตคือ กำลังการผลิตมีน้อย 

มากที่สุด จำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.34 รองลงมา ขาดการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ จำนวน 7 คน 
คิดเป็นร้อยละ 23.33 และน้อยที่สุด ปัญหาด้านนี้มีน้อย จำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 

 
ตารางที ่4.17 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามปัญหาด้านการ

ติดต่อสื่อสาร/การเจรจาต่อรองในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน 
ปัญหาด้านการติดต่อสื่อสาร/การเจรจา

ต่อรอง 
จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ความรู้ภาษาจีนน้อย 9 30.00 

2. ขาดทักษะด้านการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ 6 20.00 

3. ขาดความเข้าใจในวัฒนธรรมของจีน 3 10.00 
4. ขาดประสิทธิภาพการสื่อสารทางการตลาด 4 13.33 

5. ปัญหาด้านนี้มีน้อย         8 26.67 

รวม 30 100.00 
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จากตารางที่ 4.17 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามปัญหาด้านการติดต่อสื่อสาร/การเจรจา
ต่อรองในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ ความรู้ภาษาจีนมีน้อย มากที่สุด จำนวน 9 คน คิด
เป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา ปัญหาด้านนี้มีน้อย จำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 26.67 และน้อยที่สุด ขาด
ความเข้าใจในวัฒนธรรมของจีน จำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 
 

ตารางที ่4.18 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามปัญหาด้านการ
ลอกเลียนแบบสินค้าในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน 

ปัญหาด้านการลอกเลียนแบบสินค้า จำนวน (คน) ร้อยละ 
1. ไม่เขา้ใจกฎหมายทางธุรกิจของจีน 5 16.67 

2. ขาดการศึกษาข้อมูลตลาดจีนอย่างลึกซึ้ง 7 23.33 

3. ไม่มีการเตรียมการป้องกันล่วงหน้า 8 26.67 
4. ไม่ให้ความสำคัญกับปัญหาเท่าท่ีควร 6 20.00 

5. ปัญหาด้านนี้มีน้อย         4 13.33 
รวม 30 100.00 

 
จากตารางที่ 4.18 พบว่า ปัญหาด้านการลอกเลียนแบบสินค้าในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอน

ใต้ของจีนคือ ไม่มีการเตรียมการป้องกันล่วงหน้า มากท่ีสุด จำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 26.67 รองลงมา 
ขาดการศึกษาข้อมูลตลาดจีนอย่างลึกซึ้ง จำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.33 และน้อยที่สุด ปัญหาด้านนี้
มีน้อย จำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.33 

 
ตารางที ่4.19 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามปัญหาด้านคู่แข่งขันทาง  

การค้าในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน 
ปัญหาด้านคู่แข่งขันทางการค้า จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. คู่แข่งขันในตลาดจีนมีจำนวนมาก 9 30.00 

2. ไม่ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคชาวจีนที่ลึกซึ้ง 5 16.67 

3. ไม่สามารถแข่งขันดา้นตน้ทุน 7 23.33 
4. การใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจขาดประสิทธิภาพ 4 13.33 

5. ปัญหาด้านนี้มีน้อย         5 16.67 
รวม 30 100.00 
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จากตารางที่ 4.19 พบว่า ปัญหาด้านคู่แข่งขันทางการค้าในการติดต่อค้าขายกับตอนใต้ของจีนคือ 
คู่แข่งขันในตลาดจีน มากท่ีสุด จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา ไม่สามารถแข่งขันด้าน
ต้นทุน จำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.33 และน้อยที่สุด การใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจขาดประสิทธิภาพ 
จำนวน 4 คน คิดเปน็ร้อยละ 13.33 

 
ตารางที ่4.20 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามปัญหาด้านการสนับสนุน

จากหน่วยงานภาครัฐของไทยในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน 
ปัญหาด้านการสนบัสนุนจากหน่วยงาน

ภาครัฐของไทย 
จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ขาดการสนับสนุนอย่างต่อเนื่อง 12 40.00 

2. ไม่เข้าใจปัญหาของผู้ประกอบการลึกซึ้ง 4 13.33 
3. ความรู้เกี่ยวกับตลาดจีนมนี้อย 5 16.67 

4. ผู้ปฏิบัติงานไม่มีประสิทธิภาพ 7 23.33 

5. ปัญหาด้านนี้มีน้อย         2 6.67 
รวม 30 100.00 

 
จากตารางที่ 4.20 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามปัญหาด้านการสนับสนุนจากหน่วยงาน

ภาครัฐของไทยในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ ขาดการสนับสนุนอย่างต่อเนื่อง มากที่สุด 
จำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมา ผู้ปฏิบัติงานไม่มีประสิทธิภาพ จำนวน 7 คน คิดเป็น   
ร้อยละ 23.33 และน้อยที่สุด ปัญหาด้านนี้มนี้อย จำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.67 
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ส่วนที่  4  ลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐ 
      และเอกชนในระดับท้องถิ่น 
  

ตารางที ่4.21 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามรูปแบบความร่วมมือ
ระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนระดับท้องถิ่นในปัจจุบัน 

รูปแบบความร่วมมือในปัจจุบัน จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ภาครัฐเป็นผู้นำภาคเอกชน 10 33.33 
2. ขึ้นอยู่กับนโยบายภาครัฐส่วนกลาง 5 16.67 

3. ไม่มีการกระจายอำนาจตัดสินใจ 4 13.33 

4. ขาดการใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ 2 6.67 
5. เอ้ือประโยชน์สำหรับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดใหญ่        9 30.00 

รวม 30 100.00 

จากตารางที่ 4.21 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับรูปแบบความร่วมมือในปัจจุบัน
คือ ภาครัฐเป็นผู้นำภาคเอกชน มากที่สุด จำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 รองลงมา เอื้อประโยชน์
สำหรับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดใหญ่ จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 และน้อยที่สุด ขาดการใช้    
กลยุทธ์ทางธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ จำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.67 

ตารางที ่4.22 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามรูปแบบที่พึงประสงค์ด้าน
การสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐของไทยในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน 

รูปแบบที่พึงประสงค ์ จำนวน (คน) ร้อยละ 
1. ภาครัฐเป็นฝ่ายให้ความสนับสนุนโดยให้ภาคธุรกิจนำ 9 30.00 

2. การกระจายอำนาจให้กับหน่วยงานในระดับท้องถิ่น
ในการตัดสินใจ 

6 20.00 

3. ส่งเสริมให้มีศูนย์กลางข้อมูลข่าวสารทางธุรกิจที่
เป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ 

4 13.33 

4. พัฒนาศักยภาพของผูป้ฏิบัตงิานในระดับท้องถิน่ 5 16.67 

5. ส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือขยายเครือข่ายทางธุรกิจ       6 20.00 

6. อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ - 0.00 
รวม 30 100.00 
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จากตารางที่ 4.22 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับรูปแบบที่พึงประสงค์ด้านการ
สนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐของไทยในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ ภาครัฐเป็นฝ่ายให้
ความสนับสนุนโดยให้ภาคธุรกิจนำ มากที่สุด จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา การกระจาย
อำนาจให้กับหน่วยงานในระดับท้องถิ่นในการตัดสินใจ และส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือขยายเครือข่ายทาง
ธุรกิจ มีคะแนนเท่ากัน จำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 และน้อยที่สุด ส่งเสริมให้มีศูนย์กลางข้อมูล
ข่าวสารทางธุรกิจที่เป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ จำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.33 

 
ตารางที ่4.23 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับหน่วยงานภาครัฐควรให้การ

ส่งเสริมการดำเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน 
 

การส่งเสริมจากหน่วยงานภาครัฐ จำนวน (คน) ร้อยละ 
1. การพัฒนาบุคลากร 11 36.67 

2. การบริหารจัดการ 7 23.33 

3. การหาตลาด 9 30.00 
4. การหาปัจจัยการผลิต 3 10.00 

รวม 30 100.00 

 
จากตารางที่ 4.23 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับหน่วยงานภาครัฐควรให้การ

ส่งเสริมการดำเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ 
การพัฒนาบุคลากร มากท่ีสุด จำนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 36.67 รองลงมา การหาตลาด จำนวน 9 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30.00 และน้อยที่สุด การหาปัจจัยการผลิต จำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 
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ตารางที ่4.24 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลข่าวสารที่สำคัญที่
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสามารถนำมาใช้พัฒนาประสิทธิภาพในการดำเนินธุรกิจใน
การติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน 

 

ข้อมูลข่าวสารที่สำคัญ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของตลาดจีน 8 26.67 
2. ข้อมูลเกี่ยวกับกฎระเบียบทางราชการทั้งฝ่าย
ไทยและจีน 

10 33.33 

3. ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคชาวจีน 5 16.67 

4. ข้อมูลการพัฒนาคุณภาพมาตรฐานให้
สอดคล้องกับตลาดจีน 

7 23.33 

รวม 30 100.00 

จากตารางที ่ 4.24 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี ่ยวกับข้อมูลข่าวสารที ่สำคัญที่
สามารถนำมาใช้พัฒนาประสิทธิภาพ คือ ข้อมูลเกี่ยวกับกฎระเบียบทางราชการทั้งฝ่ายไทยและจีน  มาก
ที่สุด จำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 รองลงมา ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของตลาดจีน จำนวน 8 
คน คิดเป็นร้อยละ 26.67 และน้อยทีสุ่ด ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภค จำนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.67 

 
ตารางที ่4.25 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการเป็นสมาชิกเครือข่ายความ

ร่วมมือองค์การภาครัฐหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่น 
สมาชิกเครือข่ายความร่วมมือ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ 12 40.00 
2. ศูนย์ข้อมูลเพ่ือธุรกิจไทยในจีน 7 23.33 

3. หอการค้าไทย-จีน 4 13.33 

4. หอการค้าหรือสภาอุตสาหกรรมจังหวัดใน
พ้ืนที่ 

5 16.67 

5. สำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน 2 6.67 
รวม 30 100.00 
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จากตารางที่ 4.25 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับการเป็นสมาชิกเครือข่ายความ
ร่วมมือองค์การภาครัฐหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่นคือ กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ  มากที่สุด 
จำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมา ศูนย์ข้อมูลเพื่อธุรกิจไทยในจีน จำนวน 7 คน คิดเป็น  
ร้อยละ 23.33 และน้อยที่สุด สำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน จำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.67 

ตารางที ่4.26 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการได้รับประโยชน์จาก
เครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่น 

ประโยชน์ที่ได้รับจากเครือข่ายความร่วมมือ จำนวน (คน) ร้อยละ 

1. ด้านข้อมูลข่าวสารทางการค้า 6 20.00 

2. ด้านการเป็นที่ปรึกษาในการทำธุรกิจกับจีน 8 26.66 
3. ด้านการเป็นตัวแทนทางการค้ากับจีน 9 30.00 

4. ด้านความรู้เกี่ยวกับกฎระเบียบและพิธีการ
ศุลกากร 

2 6.67 

5. ด้านการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ 5 16.67 

รวม 30 100.00 
 
จากตารางที่ 4.26 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับการได้รับประโยชน์จาก

เครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่นคือ ด้านการเป็นตัวแทนทงการค้ากับ
จีน มากที่สุด จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา ด้านการเป็นที่ปรึกษาในการทำธุรกิจกับจีน 
จำนวน 8 คน คิดเป็น  ร้อยละ 26.66 และน้อยที่สุด ด้านความรู้เกี่ยวกับกฎระเบียบและพิธีการศุลกากร 
จำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.67 
 
ส่วนที่  5  วิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ 

       ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น   
              แบบประเมินวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทาง 

 ตอนใต้ของจีนคะแนนการให้ความสำคัญ 5 ระดับ ได้แก่  5 (มากที่สุด) 4 (มาก) 3 (ปานกลาง) 2 (น้อย)  
 1 (น้อยที่สุด) 
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         เกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลี่ยโดยใช้เกณฑ์สัมบูรณ์ (Absolute Criteria) ตามแนวทาง 
        ของเบสต์ (Best, 1981: 204-208) 

ค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21 –  5.00 หมายถึง   ระดับของโอกาสทางธุรกิจมากท่ีสุด 
  ค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41 – 4.20  หมายถึง   ระดับของโอกาสทางธุรกิจมาก 
  ค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61 – 3.40 หมายถึง   ระดับของโอกาสทางธุรกิจปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.80 – 2.60 หมายถึง   ระดับของโอกาสทางธุรกิจน้อย 
  ค่าเฉลี่ยระหว่าง 0.00 – 1.79 หมายถึง   ระดับของโอกาสทางธุรกิจน้อยที่สุด 

 
ตารางที่ 4.27 โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน  

 ลำดับ
ที ่

โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสูต่ลาด
ทางตอนใต้ของจีน 

ระดับโอกาสของธุรกิจ 

ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 
1 ภาพลักษณ์ของสินค้าไทยเป็นที่รู้จกัแพร่หลาย 4.51 1.156 มากที่สุด 
2 ความเชื่อมั่นของผู้บรโิภคชาวจีนในคุณภาพของสินค้า  3.42 0.967 มาก 
3 สินค้าเป็นท่ีต้องการของตลาดจีน  3.45 0.959 มาก 
4 การยอมรับสินค้าไทยของผู้บรโิภคชาวจีน 3.45 1.000 มาก 
5 ความไดเ้ปรียบในด้านราคา  3.44 1.076 มาก 

6 สินคา้ได้รับการยอมรับในด้านมาตรฐาน 3.42 0.827 มาก 
7 ความสัมพันธ์ที่ดรีะหว่างไทยกับจนี 4.62 1.043 มากที่สุด 
8 หน่วยงานของภาครัฐให้การส่งเสรมิและสนับสนุนอยา่งจริงจัง 3.48 0.908 มาก 

9 ตลาดจีนมีขนาดใหญ ่ 3.70 1.099 มาก 
10 เครือข่ายธุรกจิมีความเข้มแข็ง 3.20 1.081 ปานกลาง 
11 การเผยแพร่สินค้าไทยผ่านทางช่องทางการตลาดที่หลากหลาย 3.74 1.174 มาก 
12 การใช้ตัวแทนการขายที่มีศักยภาพเข้าสู่ตลาดจีน 4.55 0.832 มากที่สุด 

13 ความไดเ้ปรียบด้านการเป็นแหล่งวัตถุดิบ 3.64 1.169 มาก 
14 ความสามารถดา้นทักษะในธุรกิจการให้บริการ 3.25 1.013 ปานกลาง 

15 รัฐบาลจีนสนับสนุนและส่งเสริมการค้าขายทางตอนใต้ของจีน 4.59 1.128 มากที่สุด 
 รวม 3.70 0.987 มาก 
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จากตารางที่ 4.27 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับโอกาสของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยระดับมาก  (�̅�= 3.70)   
ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างไทยกับจีน (�̅�= 4.62) รองลงมารัฐบาลจีนสนับสนุนและ
ส่งเสริมการค้าขายทางตอนใต้ของจีน (�̅�= 4.59) น้อยที่สุด เครือข่ายธุรกิจมีความเข้มแข็ง (�̅�= 3.20) 
 

ตารางที่  4.28 โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน  
โดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 
 

ลำดับที ่ โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสูต่ลาด
ทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและ
เอกชนในระดับท้องถิ่น 

ระดับของโอกาสทางธุรกิจ 

ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 

1 การร่วมเครือข่ายความร่วมมือทำให้ธุรกิจแก้ไขปญัหาได้ 3.40 1.036 ปานกลาง 

2 การใช้เครือข่ายความร่วมมือทำให้ธุรกิจเข้าถึงตลาดจีนได้ง่าย 3.54 0.975 มาก 
3 ธุรกิจสามารถใช้ประโยชน์จากเครอืข่ายด้านการเจรจาทางการค้า 3.52 0.960 มาก 

4 ตลาดจีนให้ความเชื่อถือการทำธุรกิจผ่านเครือข่ายของภาครัฐ 3.65 1.155 มาก 
5 การเข้าร่วมเครือข่ายทำให้รับทราบข้อมูลข่าวสารทางธุรกิจ 3.19 0.989 ปานกลาง 

6 ผู้บริโภคชาวจีนให้ความเชื่อถือผู้ประกอบการไทยผ่านเครือข่ายธรุกจิ 3.45 0.777 มาก 
7 การทำธุรกิจจากการเข้าร่วมเครือข่ายลดความเสียเปรียบด้านเจรจา 3.49 0.999 มาก 
8 ลดความไมม่ั่นใจในคู่ค้าฝ่ายจีนโดยผ่านการเข้าร่วมเครือข่าย 3.20 1.092 ปานกลาง 
9 การกระชับความร่วมมือทางธุรกิจผ่านเครือข่ายทำได้ง่ายขึ้น 3.56 1.041 มาก 
10 ลดปัญหาด้านภาษาจีนที่ใช้สื่อสารจากการเป็นสมาชิกเครือข่าย 3.57 0.860 มาก 

 รวม 3.45 1.023 มาก 
 

จากตารางที่ 4.28 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับโอกาสของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐ
และเอกชนในระดับท้องถิ่น  ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยระดับมาก  (�̅�= 3.45)   ที่มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ ตลาด
จีนให้ความเชื่อถือการทำธุรกิจผ่านเครือข่ายของภาครัฐ  (�̅�= 3.65) รองลงมาลดปัญหาด้านภาษาจีนที่ใช้
สื่อสารจากการเป็นสมาชิกเครือข่าย (�̅�= 3.57) น้อยที่สุด การเข้าร่วมเครือข่ายทำให้รับทราบข้อมูล
ข่าวสารทางธุรกิจ (�̅�= 3.19) 

 
       ส่วนที่ 6 ข้อคิดเห็นเสนอแนะ  (ไม่มี) 
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บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
   
      การวิจัยเรื่อง แนวทางส่งเสริมความร่วมมือธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยกับองค์การ
ภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่นที่มีต่อโอกาสในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน สรุปผลการศึกษาจาก
การสัมภาษณ์และแบบสอบถาม จำแนกออกตามวัตถุประสงค์และตอบคำถามวิจัยออกเป็น 5 ส่วนดังนี้  
สรุป     
 การสัมภาษณ์ 
     ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ (ฝ่ายจีน) 
      ผู ้ให้สัมภาษณ์ประกอบด้วยผู ้บริหารระดับสูงของหน่วยงาน/องค์การภาครัฐและเอกชนที่
เกี่ยวข้องกับการค้าทางตอนใต้เป็นผู้แทนฝ่ายจีน จำนวน 4 คน และฝ่ายไทยจำนวน 11 คน รวม 14 คน 
โดยมีส่วนเกี่ยวข้องทั้งในฐานะเป็นตัวแทนของรัฐบาลท้องถิ่นทางตอนใต้ของจีน ผู้ประกอบการธุรกิจ และ
ผู้บริหารทางด้านการตลาดและการขายบริษัทจีนในไทย  
 ส่วนที่ 2 ปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทาง
ตอนใต้ของจีน 
  1.  ลักษณะของปัญหาและอุปสรรคสำหรับการนำเข้าสินค้าจากจีนเข้ามาในไทยและการส่งสินค้า
จากไทยไปจีนจะมีลักษณะที่แตกต่างกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการนำสินค้าจากจีนเข้ามาในไทย  เช่น อาหาร
เครื่องดื่ม เป็นเรื่องที่ยุ่งยากและใช้เวลานานสำหรับผู้ประกอบการชาวจีน ในบางกรณีอาจมีการใช้วิธีนอก
ระบบ จะเห็นได้จากในปัจจุบันสินค้าจากจีนเข้ามาจำนวนมากมีทั้งถูกต้องตามระเบียบและที่หลีกเลี่ยง 
หน่วยงานภาครัฐของไทยที่เกี ่ยวข้องจะต้องยึดหลักกฎหมายและมีการตรวจสอบอย่างเข้มงวด เพ่ือ
ป้องกันการหลีกเลี่ยงแบบผิดกฎหมาย ในการส่งสินค้าไทยเข้าสู่ตลาดจีน จะต้องเป็นสิ่งที่จีนไม่สามารถ
ผลิตได้หรือหากผลิตได้ก็มีคุณภาพไม่เท่าเทียมกับไทย ส่วนใหญ่จะเป็นประเภทอาหารหรือของกิน ผลไม้
อบแห้ง รวมทั้งอาหารทะเล นอกจากนี้ สินค้าที่ผู้บริโภคชาวจีนต้องการคือ สินค้าเกิดจากนวัตกรรม
เลียนแบบได้ยาก  ผลิตภัณฑ์ที่เกิดจากช่างฝีมือ หรือการบริการ ที่ตลาดจีนยังมีความต้องการสูง การ
นำเสนอสินค้าแบบ Offline ยังนับว่ามีความสำคัญ เช่น การร่วมออกคูหาในงานแสดงสินค้า การเข้าร่วม
กิจกรรมทางธุรกิจกับหน่วยงานทางธุรกิจทั้งทางฝ่ายไทยและฝ่ายจีน การทำ Road Show เพื่อแนะนำ
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สินค้าให้เป็นที่รู้จัก สำหรับปัญหาอุปสรรคก็คือ ผู้บริโภคชาวจีนไม่รู้จักผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมของไทย ต้องมีการจับคู่ทางธุรกิจ ไทยยังนำเสนอตัวเองไม่ดี  
  ส่วนที ่3 ศึกษาลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่าย
องค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 

1.  ความสัมพันธ์ในลักษณะเครือข่ายหรือเข้าร่วมกับกิจกรรมกับหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนที่
เกี ่ยวข้องยังนับเป็นสิ่งที่มีความสำคัญสำหรับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทย
รวมทั้งผู้ประกอบการธุรกิจชาวจีน  ในประเทศจีนหากเป็นธุรกิจที่ภาครัฐเข้ามาหุ้นด้วยในลักษณะการเป็น
รัฐวิสาหกิจ ก็จะได้รับความสนับสนุนจากทางการจีนอย่างเต็มที่ 

2.  ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจะต้องก้าวเข้าสู่การขายในรูปแบบใหม่ โดย
อาศัยเครือข่ายความร่วมมือกับหน่วยงานของภาครัฐและเอกชนในการเข้าร่วมกิจกรรมต่าง ๆ ผู้บริโภค
ชาวจีนยังไม่รู้จักสินค้าของไทยดี เนื่องจากการซื้อสินค้าของชาวจีนมักจะอาศัยเครือข่ายออนไลน์เป็นส่วน
ใหญ่ ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจของไทยจะต้องเข้าร่วมเครือข่ายความร่วมมือกับธุรกิจที่ใช้รูปแบบการขาย
แบบออนไลน์ในจีน เช่น Taobao WeChat Weibo Tencent โดยจะต้องนำเสนอสินค้าที่ผู้บริโภคชาว
จีนต้องการ เน้นการให้คำอธิบายหรือการสร้างเนื้อหา (Content) ให้เป็นที่น่าสนใจ รวมทั้งคุณภาพหรือ
สิ่งที่ต้องการจะให้ผู้บริโภคทราบและจดจำแบรนด์ได้  

แนวทางส่งเสริมความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับองค์การภาครัฐ 
ภาคเอกชนและหน่วยงานระดับท้องถิ่นจากการสัมภาษณ์ผู้แทนทั้งฝ่ายจีนและฝ่ายไทยสรุปประเด็นสำคัญ
ดังนี้  ภาครัฐควรให้การส่งเสริมและสนับสนุนเพื่อให้เกิดความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมอย่างจริงจังและต่อเนื่อง ประชาสัมพันธ์ให้ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเห็นความสำคัญของการ
ได้รับประโยชน์จากการสร้างความสัมพันธ์และความร่วมมือระหว่างกัน  จัดกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันเพ่ือ
ดึงดูดใจผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเห็นประโยชน์ที่จะได้รับที่จะส่งผลต่อการดำเนิน
ธุรกิจในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน เช่น การจับคู่ทางธุรกิจ (Business Matching) การร่วมออก
งานแสดงสินค้า (Trade Fair) รวมทั้งการจัดฝึกอบรมและสัมมนาทางวิชาการ เช่น ความรู้เกี่ยวกับตลาด
จีน กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง พฤติกรรมผู้บริโภคชาวจีน รวมทั้งภาษาจีนที่ใช้ในทางธุรกิจ 
  ส่วนที่ 4 วิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทาง
ตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 

1.  การค้าขายกับไทยจะต้องกระทำผ่านประเทศที่สาม คือ ลาว และเวียดนาม ทำให้มีปัจจัยที่ไม่
แน่นอนเข้ามาเกี่ยวข้องและส่งผลกระทบต่อการค้าขายกับไทย อาทิ กฎระเบียบปฏิบัติเกี่ยวกับการค้า
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ผ่านแดน กรรมวิธีการตรวจสินค้า การเก็บภาษีศุลกากร จีนมีความได้เปรียบในเชิงของการแข่งขันในการ
นำสินค้าจากจีนเข้ามาในไทย รวมทั้งการส่งสินค้าจากไทยส่งไปสู่ตลาดจีน ปัจจุบันพบว่าการนำเข้าสินค้า
จากจีนส่วนใหญ่มักจะเป็นผู้ประกอบการชาวจีนมากกว่านักธุรกิจไทย เนื่องจากมีความรู้ทางด้านแหล่ง
ผลิตในจีนดีกว่า และการนำเข้าสินค้าจากจีนเข้ามาโดยผ่านระบบและกลไกที่จีนจัดเตรียมไว้ล่วงหน้า 
ขณะเดียวกันก็มีการตั้งร้านสะดวกซื้อของจีนในไทยเพื่อเป็นแหล่งระบายสินค้าจากคลังหรือศูนย์กระจาย
สินค้าดังกล่าว นักธุรกิจจีนเข้ามามีหุ้นส่วนในบริษัททางด้านโลจิสติกส์การขนส่งสินค้าขนาดกลางและ
ขนาดย่อมของไทย หรือเข้ามาซื้อกิจการ ทำให้จีนมีบทบาทครอบคลุมในโซ่อุปทานทางธุรกิจในการนำเข้า
สินค้าจากจีน ขณะเดียวกัน ในการส่งสินค้าไปยังตลาดจีน ก็มีการเข้ามาซื้อแหล่งผลิตสินค้าทางด้าน
การเกษตรในไทยที่สามารถผลิตผลไม้ที่นิยมของผู้บริโภคของชาวจีน และนำส่งไปจำหน่ายเองโดยผ่านคน
กลางหรือล้ง ซึ่งเป็นผู้ผูกขาดเกี่ยวกับราคาสินค้า ทำให้นักธุรกิจจากจีนเข้ามามีบทบาทสำคัญในระบบ
เศรษฐกิจและการค้าของไทย 

2. โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 
โดยนำเสนอสินค้าที่ต้องการให้ผู้บริโภคชาวจีนได้รู้จักผ่านทางการขายออนไลน์ที่เป็นแอพพลิเคชั่นที่ลูกค้า
ชาวจีนนิยม เน้นสินค้าที่มีความแปลกใหม่ ที่ตลาดจีนต้องการ ด้วยการสร้างนวัตกรรมทั้งในด้านผลิตภัณฑ์ 
รูปแบบกระบวนการผลิตสินค้าและบริการแบบใหม่ นอกจากนี้ควรเข้าร่วมเครือข่ายโดยผ่านระบบและ
กลไกของหน่วยงานภาครัฐและเอกชน ศึกษาการเปลี่ยนแปลงในรูปแบบความนิยมบริโภคของลูกค้าชาว
จีนอย่างต่อเนื่อง เพื่อปรับเปลี่ยนสินค้าและบริการให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด และเน้น
รูปแบบการจัดการโลจิสติกส์และการขนส่งโดยผ่านตัวแทนบริษัทที่มีความน่าเชื่อถือและมีความเชี่ยวชาญ
ในการจัดส่งสินค้า  
           ส่วนที่ 5 ข้อคิดเห็นเสนอแนะ (ไม่มี) 
  ผลจากการสัมภาษณ์ 
  ผู้ให้สัมภาษณ์ฝ่ายไทย 
      ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์  
      ผู้ให้สัมภาษณ์ฝ่ายไทยจำนวน 11 คน โดยมีส่วนเกี่ยวข้องประกอบด้วย ผู้แทนจากหน่วยงาน
ภาครัฐ ภาคเอกชน และองค์การความร่วมมือต่าง ๆ รวมทั้งผู้บริหารธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
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  ส่วนที ่2 ปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาด
ทางตอนใต้ของจีน 

1. ข้อมูลทางธุรกิจ : การค้าขายกับจีนต้องมีหลายมิติ ได้แก่ ขนาดของพ้ืนที่ สภาพภูมิประเทศ  
ความหลากหลายแตกต่างและหลากหลายทางด้านวัฒนธรรม รวมทั้งรูปแบบการบริโภค รวมถึงพฤติกรรม
ของผู้บริโภคชาวจีนในแต่ละมณฑลหรือเมือง หากธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยไม่ศึกษาข้อมูล
อย่างรอบคอบและลึกซึ้งอาจทำให้ประสบกับความล้มเหลวของการดำเนินธุรกิจในระยะยาวได้   สำหรับ
ปัญหาและอุปสรรคที่สำคัญอีกประการหนึ่งก็คือ การปกป้องนักลงทุนธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของ
ไทย พ่อค้าจีนมีบางส่วนค่อนข้างไม่ซื่อตรง เข้าใจยาก จุดอ่อนของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมไม่คิดจะปกป้องแบรนด์สินค้าก่อน โดยมักจะไม่ให้ความสำคัญ  

2.  กฎระเบียบข้อบังคับ : การส่งสินค้าจากไทยไปสู่ตลาดจีนจะค่อนข้างยุ่งยากกว่าการส่งสินค้า
จากจีนเข้ามาในไทย เช่น การขอรับรองคุณภาพสินค้าในรูปแบบ อย. หรือ มฉก. จะมีกฎระเบียบค่อนข้าง
ที่จะเข้มงวดมีความซับซ้อนและใช้ระยะเวลานาน สำหรับปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมหรือ SMEs ในการส่งสินค้าไปขายที่ตลาดจีนโดยสังเขป ผู้ประกอบการไทยไม่
กล้าลงทุนล่วงหน้าโดยเฉพาะในประเด็นที่เกี่ยวกับการปฏิบัติตาม กฎระเบียบของทางการจีน เช่น การขอ
ลิขสิทธิ์ทางการค้า โดยจะเน้นการหาคู่ค้าทางธุรกิจก่อน ทำให้ต้องเสียเวลาภายหลังและก่อให้เกิดการเสีย
โอกาสทางการค้า 

3.  การรวมกลุ่มสร้างเครือข่าย : การรวมกลุ่มของผู้ประกอบการไทยยังไม่เข้มแข็งเท่าที่ควร ทำ 
ให้ขาดอำนาจในการต่อรองและข้อมูลที่จำเป็นและเกี่ยวข้องกับการค้า การเข้าร่วมกิจกรรมกับองค์การ
หรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่นและระดับประเทศยังมีไม่มาก  

3. ช่องทางการจำหน่าย : ผู้ประกอบการจะต้องปรับตัวในการเข้าสู่ยุคธุรกิจดิจิทัลหรือเน้น 
ทางด้านการตลาดผ่านสื่อออนไลน์เป็นสำคัญ การเข้าถึงแหล่งลูกค้าเป้าหมายยังไม่มีประสิทธิภาพ
เท่าที่ควร การขายสินค้าผ่านออนไลน์ยังไม่ได้รับความสนใจจากลูกค้าเนื่องจากยั งขาดสื่อกลางเชื่อมโยง
กับลูกค้าชาวจีนโดยตรงผ่านแพลตฟอร์มในแอบพลิเคชั่นที่ได้รับความนิยมจากกลุ่มลูกค้าชาวจีน เช่น 
Taobao WeChat Weibo Tencent  
 5.  การบรรจุภัณฑ์ : การบรรจุภัณฑ์สินค้าของผู้ประกอบการไทยยังขาดความเหมาะสมและ
สอดคล้องกับความต้องการของตลาดจีน โดยทั่วไปการออกแบบบรรจุภัณฑ์สินค้ามักจะเป็นไปตามความ
ต้องการของผู้ผลิตโดยไม่ตอบสนองต่อรสนิยมของผู้บริโภคชาวจีน  รวมทั้งการทำเนื้อหาในการตลาด
ออนไลน์ก็ยังไม่สอดคล้องกับความต้องการของตลาดจีน 
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 6. การจัดการโลจิสติกส์และการขนส่ง :  ปัญหาทั้งในด้านกฎระเบียบข้อบังคับ และการเลือก
ปฏิบัติของหน่วยงานท้องถิ่นของจีน สินค้าไทยไปยังตลาดจีนมีช่องทางมากมาย โดยเฉพาะทางด้านการ
จัดการโลจิสติกส์ การขนย้ายสินค้าที่ถูกต้องและไม่ถูกต้อง กระบวนการทั้งหมดทั้งด้านการผลิต การ
เคลื่อนย้าย และการจำหน่ายจะแตกต่างจากไทย การค้าชายแดนมีกระบวนการควบคุมที่ค่อนข้างเข้มงวด
มาก การจัดการโลจิสติกส์นับเป็นฮาร์ดแวร์ ส่วนพิธีการศุลกากรเป็นซอฟต์แวร์ จุดอ่อนอยู่ทางฝ่ายเรา 
ภาครัฐจะต้องให้ความเอาใจใส่ เช่น การขนส่ง พิธีการนำเข้าส่งออก การกำหนดค่าธรรมเนียมที่เหมาะสม 
แนวทางปฏิบัติทางด้านพิธีการในการขนส่งสินค้ามีการคอรัปชั่นกันมาก ไทยขนส่งสินค้าไป ต้องหยุดรอที่
ผ่านเพื่อเปลี่ยนรถ ไม่สามารถเข้าไปในลาวได้ ประการที่สอง บางครั้งสินค้าเกิดการเน่าเสีย เนื่องจากใช้
ระยะเวลารอคอยนาน และประการสุดท้าย ถึงแม้จะมีสะพานมิตรภาพไทยลาว หากและกระบวนกา ร
ขนส่งหรือเคลื่อนย้ายมีขั้นตอนและยุ่งยาก 

7.  กลยุทธ์ทางธุรกิจ : ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยกำลังจะถูกควบคุมเริ่มตั้งแต่ 
กระบวนการผลิต การจัดซื้อโดยผ่านล้งที่เป็นคนกลางที่ใช้ชื่อบริษัทของไทย โดยฝ่ายจีนจะใช้กลยุทธ์การ
ร่วมทุนหรือเป็น Sub-contract จากบริษัทจีนโดยมีรัฐบาลจีนอยู่เบื้องหลัง ใช้ชื่อเป็นบริษัทของไทยและ
จ้างคนไทยทำงานแทนก่อน ผู้ประกอบการชาวจีนโดยความสนับสนุนจากรัฐบาลทั้งในส่วนกลางและใน
ระดับท้องถิน่ เข้ามาร่วมลงทุนกับผู้ประกอบการไทย การเป็นหุ้นส่วนหรือพันธมิตรทางการค้า การส่งชาว
จีนเข้ามาในไทยในลักษณะที่เป็นนักศึกษาหรือนักท่องเที่ยวเพ่ือเข้ามาสำรวจลู่ทางการค้าในไทย ตลอดจน
การเข้าซื้อกิจการต่าง ๆ ในโซ่อุปทานทางธุรกิจ 

8.  การสร้างแบรนด์สินค้า : การสร้างแบรนด์สินค้าที่มีชื่อเสียงของไทยให้เป็นที่รู้จักยอมรับกัน 
อย่างแพร่หลาย เนื่องจากสินค้าของไทยยังคงมีความโดดเด่นเฉพาะไม่สามารถลอกเลียนแบบหรือทำขึ้น
ให้คล้ายคลึงได้ เช่น ผลผลิตทางด้านการเกษตร ผลไม้แปรรูปอบแห้งที่ใช้วัตถุดิบของไทยที่มีคุณภาพ 
เนื่องจากสภาพภูมิประเทศและภูมิอากาศของไทยทำให้ผลผลิตมีความแตกต่างจากประเทศอ่ืน มีรสชาดดี
เป็นที่นิยมของผู้บริโภคในตลาดต่างประเทศ ดังนั้นสิ่งที่ผู้ประกอบการไทยจะต้องให้ความสำคัญก็คือ การ
สร้างแบรนด์สินค้าไทยให้เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคในตลาดจีนเกี่ยวกับความแตกต่างในเรื่ องคุณภาพของ
สินค้า  
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  ส่วนที่ 3 ศึกษาลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่าย
องค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 

1.  หากจะลงทุนในจีน จะต้องอาศัยเครือข่ายของภาครัฐของไทยเชื่อมโยงความสัมพันธ์กับ
หน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนของจีนในแต่ละพื้นที่ เช่น มหานครเซี่ยงไฮ้ เป็นโอกาสดีของผู้ประกอบการ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยที่จะเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับหน่วยงานหรือสมาคมทางการค้าของ
ไทยในการเป็นผู้นำเข้าไปเจรจาทางการค้ากับทางการจีนในแต่ละเมืองหรือมณฑล สำหรับธุรกิจบริการ
ของไทยที่น่าสนใจ ได้แก่ ธุรกิจประเภทนวดสมุนไพร สปา  
  2.  ความร่วมมือที่จำเป็นของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและ
เอกชนในระดับท้องถิ่นเป็นสิ่งสำคัญ ธุรกิจไม่สามารถดำเนินการด้วยตนเองได้โดยลำพัง เพราะมีปัจจัยที่
เกี่ยวข้องหลายประการ เช่น ด้านกฎหมาย ด้านพิธีการศุลกากร ด้านพฤติกรรมของผู้โภคชาวจีน ด้าน
สภาพของตลาดจีนในแต่ละพื้นที่มีความหลากหลายและแตกต่างกัน มีวิธีปฏิบัติที่ไม่เหมือนกัน ดังนั้น
ความร่วมมือกับหน่วยงานหรือองค์การของภาครัฐและเอกชนในท้องถิ ่นจึงเป็นสิ ่งที ่มีความสำคัญ 
เนื่องจากจะต้องมีการขนส่งและโลจิสติกส์สินค้าไปยังผู้บริโภคในตลาดจีนโดยผ่านรูปแบบการขนส่งใน
ลักษณะที่แตกต่างกัน มีค่าใช้จ่ายและต้นทุนไม่เหมือนกัน ความร่วมมือของธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมของไทยกับหน่วยงานของทางราชการหรือเอกชนทำให้มีความได้เปรียบในการเจรจาหรือติดต่อทาง
การค้า เนื่องจากได้รับการรับประกันจากทางการไทย ทำให้นักธุรกิจจีนเกิดความน่าเชื่อถือ และยินดีที่จะ
ทำธุรกิจด้วย  

3.  ธุรกิจเริ ่มต้นการสร้างเครือข่ายกับนักธุรกิจชาวจีนในหลากหลายรูปแบบ ได้แก่ การที่
ครอบครัวส่งบุตรหลานไปเรียนที่ประเทศจีน เพื่อซึมซับทั้งทางด้านภาษาจีนที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารที่จะ
เป็นประโยชน์สำหรับการติดต่อค้าขายกับนักธุรกิจชาวจีน การเรียนรู้ทางด้านวัฒนธรรม ขนบธรรมเนียม
ประเพณี พฤติกรรมของชาวจีนในการบริโภคสินค้า ทำให้สามารถสร้างความรู้จักคุ้นเคยกับชาวจีน 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งวัฒนธรรมในสถาบันการศึกษาที่มีการปลูกฝังให้มีการรวมกลุ่มนักศึกษากับอาจ ารย์
สร้างความสนิทสนมคุ้นเคยเป็นเครือข่ายสัมพันธ์ระหว่างกัน ทำให้เป็นการสร้างเครือข่ายขึ้นในจีนและ
ขยายตัวออกไปอย่างกว้างขวาง อนึ่งในทางกลับกัน จีนก็ได้ส่งบุตรหลานและคนรู้จักมาเรียนที่ไทย ซึ่ง
นอกจากจะเป็นการสะดวกในเรื่องการขอวีซ่าแล้ว ยังเข้ามาดูช่องทางติดต่ อทางการค้าในไทยอีกด้วย 
รวมทั้งการแต่งงานกับชาวไทยเพื่อให้ได้สัญชาติไทยและเริ่มต้นธุรกิจในหลายรูปแบบ เช่น การเข้ามามี
หุ้นส่วนทางการค้ากับนักธุรกิจไทย การซื้อกิจการสถานประกอบการผลิตสินค้าที่ได้รับความนิยมของ
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ผู้บริโภคชาวจีน ร่วมทั้งการซื้อกิจการหรือมีหุ้นส่วนและการสร้างเครือข่ายในโซ่อุปทานทางธุรกิจ เช่น 
บริษัทหรือสถานประกอบการทางด้านโลจิสติกส์การขนส่ง   

การในสร้างเครือข่ายทางการค้าของ SMEs ไทย ในการเข้าสู่ตลาดจีน กระทำได้หลายรูปแบบ  
ได้แก่  การสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์ส่วนตัว ครอบครัว หรือผ่านองค์การหรือหน่วยของรัฐหรือเอกชน
ในระดับท้องถิ่น เช่น กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ หอการค้าไทย สมาคมการค้า องค์การปกครอง
ส่วนท้องถิ่น ติดต่อกับกงสุลไทยในจีนโดยตรง การอาศัยองค์การหรือหน่วยงานของไทยในต่างประเทศ 
สมาคมต่างประเทศ การจ้างมืออาชีพในการศึกษาความเป็นไปได้ รวมทั้งองค์การหรือหน่วยงานที่
เกี่ยวข้องกับการศึกษาด้านการเจาะตลาด  SMEs ของไทยไม่สามารถที่จะดำเนินการเองได้ทั้งหมด เพราะ
ในต้นทุนสูง หอการค้าจังหวัด สภาอุตสาหกรรมจังหวัด หน่วยงานในระดับอำเภอหรือจังหวัด องค์การ
ปกครองส่วนท้องถิ่น สำหรับทางฝ่ายจีน ได้แก่ องค์การการค้าในระดับท้องถิ่น ระดับเมือง จนถึงระดับ
มณฑล ทั้งนี้เพื่อที่จะได้รับทราบข้อมูลอันจะเป็นประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจ การได้รับคำแนะนำ
ทางด้านกฎเกณฑ์และระเบียบปฏิบัติต่าง ๆ ให้มีความรู้ความเข้าใจในข้อห้าม ข้อบังคับที่แต่ละท้องถิ่น
ของจีนมีความแตกต่างกัน รวมทั้งขนบธรมเนียมประเพณีท่ีจะเอ้ือประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจร่วมกัน 
  ส่วนที ่4  โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้
ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น 
  1.  โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดย
ผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ ่นดังนี้ ในการเลือกคู ่ค้าหรือ           
ซัพพลายเออร์ ผู ้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  จะต้องมีการเตรียมการให้ดี โดยมีข้อ
พิจาณาได้แก่ ประการแรก ความเป็นมืออาชีพ ต้องรอบคอบและมีการไปเยี่ยมชมแหล่งผลิตหรือโรงงาน
ในจีน มิฉะนั้นอย่าเพ่ิงจ่ายเงิน ก่อนตัดสินใจทำธุรกิจร่วมกันจะมีการสร้างภาพให้เกิดความไว้วางใจ ความ
เชื่อใจที่ไม่มีการตรวจสอบจะทำให้เกิดความผิดพลาดขึ้นในภายหลัง สำหรับบริษัทขนาดใหญ่ที่ไปลงทุน
จีนจะมีการว่าจ้างคนจีนที่มีประสิทธิภาพกว่าคนไทยเป็นผู้ดำเนินการให้ นอกจากนี้ การทำธุรกิจออนไลน์
กับจีน ควรจะมีคนไทยฝังตัวอยู่ในจีน หรือคนจีนที่มีความสามารถ เข้าใจวิธีคิด จะช่วยได้มาก การหาคน
จีนเหล่านี้จะต้องยึดหลักผลประโยชน์ร่วมกัน หรืออาจติดต่อผ่านหน่วยงาน /องค์การภาคเอกชน เช่น 
หอการค้าไทย 

2,  สภาพการณ์แข่งขันทางธุรกิจในปัจจุบันมีแนวโน้มรุนแรงยิ่งขึ้น ผู้ประกอบการธุรกิจแต่ 
เพียงลำพังไม่สามารถท่ีจะมีศักยภาพที่เพียงพอในการสร้างความได้เปรียบในเชิงของการแข่งขันได้ การจัด
กลุ่มธุรกิจที่รวมตัวเข้าด้วยกันจะเป็นพลังสำคัญในการมีอำนาจในการเจรจาหรือต่อรองทางการค้า รวมทั้ง
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การสามารถสร้างความเข้มแข็งให้กับธุรกิจอุตสาหกรรมได้ โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใน
การเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือ ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมของไทยจะต้องมีการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับ ตลาดจีนในทุกมิตโิดยอาศัยการเข้าร่วมเครือข่าย
ทางธุรกิจกับหน่วยงานหรือองค์การที ่เกี ่ยวข้อง จะทำให้สามารถติดตามข้อมูลข่าวสารและการ
เปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ทำให้เป็นประโยชน์ต่อการปรับตัวทางธุรกิจ 

3. หน่วยงานระดับท้องถิ่นของไทย เช่น องค์การปกครองส่วนท้องถิ่น หน่วยงานเอกชน  
รวมทัง้หน่วยงานของภาครัฐในจังหวัดที่มีพรมแดนติดกับประเทศเพ่ือนบ้านที่สามารถเชื่อมโยงเข้าสู่ตลาด
ทางตอนใต้ของจีน สามารถให้ความสนับสนุนช่วยเหลือผู้ประกอบการธุรกิจของไทยรวมทั้งการแก้ไข
ปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนให้ลุล่วงได้ด้วยดี 

4.  กลยุทธ์ที่ประสบความสำเร็จในการส่งสินค้าไปขายกับจีนต้องมีการสร้างนวัตกรรมหรือ 
รูปแบบใหม่อยู่ตลอดเวลา โดยไม่คิดว่าผู้บริโภคชาวไทยและชาวจีนจะต้องมีความคล้ายคลึงกันในทุกเรื่อง  
มีการปรับเปลี่ยนส่วนผสมของวัตถุดิบในสินค้าประเภทเครื่องอุปโภคหรือบริโภคอย่างต่อเนื่องเพ่ือป้องกัน
การเลียนแบบหรือการผลิตแทนกันได้ ผู้ประกอบการไทยจะต้องวิเคราะห์ตลาดผู้บริโภคชาวจีนอย่าง
ลึกซึ้ง มีความรู้ความเข้าใจในขนบธรรมเนียมหรือวัฒนธรรมการบริโภคของชาวจีน สินค้าจากไทยหลาย
รายที่ไม่ประสบความสำเร็จอาจเป็นเนื่องจากการออกแบบบรรจุภัณฑ์ไม่ตรงกับรสนิยมของชาวจีน การ
สร้างเนื้อหาประชาสัมพันธ์ไม่มีลักษณะเด่นหรือไม่ตรงกับความต้องการ  

5. ช่องทางการตลาดสินค้าไทยในจีนจะต้องพยายามสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์ทั้งกับ 
ผู้ประกอบการหรือนักธุรกิจชาวจีนและองค์การหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่น นับเป็นปัจจัยสำคัญ 
ผู้ประกอบการไทยหลายรายที่ไม่สามารถเจาะเข้าถึงตลาดจีนที่เป็นผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้ อาจเกิดจาก
ไมเ่ข้าร่วมกิจกรรมกับองค์การหรือหน่วยงานต่าง ๆ ทำให้ขาดข้อมูลสำหรับช่องทางการตลาดเข้าสู่จีนที่มี
ประสิทธิภาพ นอกจากนี้ การเข้าถึงตลาดจีนจำเป็นต้องอาศัยคนกลางนักธุรกิจจีนที่ทราบถึงช่องทาง
การตลาดได้เป็นอย่างดี สำหรับแฟลตฟอร์มการซื้อสินค้าออนไลน์ที่ได้รับความนิยมของผู้บริโภคชาวจีน
เฉพาะกลุ่ม เช่น Taobao, TikTok ใน Google Play จำเป็นที่ผู้ประกอบการไทยต้องศึกษา หรืออาจเป็น
เครือข่ายกับองค์การหรือหน่วยงานทางการค้าในระดับท้องถิ่นทั้งของไทยและจีนที่จะได้รั บคำแนะนำที่
ถูกต้องเก่ียวกับการทำธุรกิจกับจีน 

6. ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่จะเข้าสู่ตลาดจีนจะต้องให้ความสำคัญในประเด็นต่าง ๆ  
ได้แก่ ประการแรก จะต้องทำการศึกษาในเรื่องกฎระเบียบทางการค้าหรือธุรกิจให้เข้าใจอย่างชัดเจน ไม่
เหมือนกับของไทย เนื่องจากแต่ละพื้นที ่ของจีนจะมีความแตกต่างกัน ประการที่สอง จะต้องศึกษา
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วัฒนธรรมการบริโภคสินค้าของชาวจีน มีกลุ่มตลาดเป้าหมายที่ชัดเจน ว่าใครคือผู้ที่ต้องการสินค้าจากเรา 
ประการที่สาม การสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักคุ้นเคยของชาวจีน ถ้าเป็นสินค้าใหม่อาจจะต้องใช้ระยะเวลา
พอสมควร ใช้ช่องทางการตลาดที่เหมาะสมและสามารถเข้าถึงลูกค้าชาวจีนได้ ประการที่สี่ ศึกษาปัญหา
อุปสรรค ความสำเร็จและความล้มเหลวของธุรกิจก่อนหน้าให้เข้าใจเพ่ือที่จะป้องกันและแก้ไขได้ทันท่วงที 
เช่น การจดทะเบียนเครื่องหมายการค้า หรือจดลิขสิทธิ์เพื่อป้องกันการลอกเลียนแบบที่จะส่ง ผลเสียให้
เกิดกับธุรกิจอย่างมากติดตามมา และประการที่ห้า จะต้องต้องอาศัยหน่วยงานทั้งของทางราชการและ
เอกชนสนับสนุน โดยเฉพาะหน่วยงานในพื้นที่หรือท้องถิ่นของไทยที่สามารถให้ความรู้ความเข้าใจในสิ่งที่
ควรรู้สำหรับผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่จะเข้าไปทำธุรกิจในตลาดจีน 

7.  การร่วมมือเป็นเครือข่ายนับเป็นสิ่งสำคัญของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเนื่องจากธุรกิจ 
ไม่สามารถดำเนินการให้สำเร็จได้แต่โดยลำพัง จำเป็นต้องอาศัยความสนับสนุนและส่งเสริมในรูปแบบต่าง 
ๆ ทั้งจากหน่วยงานหรือองค์การของภาครัฐและเอกชน ที่เห็นได้ชัดก็คือข้อมูลเกี่ยวกับตลาดจีนและ
ผู้บริโภคชาวจีนในแต่ละพื้นที่ แนวทางปฏิบัติในการติดต่อค้าขายกับจีน ความรู้เกี ่ยวกับการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ที่ทันสมัยและสอดคล้องกับความนิยมของผู้บริโภคชาวจีน และคำแนะนำข้อควร
ระวังในการติดต่อทางธุรกิจกับชาวจีน การร่วมเป็นเครือข่ ายเปรียบเสมือนเป็นการรวมกลุ ่มธุรกิจ
อุตสาหกรรมประเภทเดียวกันหรือต่างประเภทย่อมจะเกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่างกัน ข้อเสนอแนะ
ที่ได้จะเป็นประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจทั้งปัจจุบันและอนาคต 

ส่วนที่ 5 ข้อคิดเห็นเสนอแนะ (ไม่มี) 
 
  แบบสอบถาม 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุ 31-40 ปี มากท่ีสุด มีระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี ประสบการณ์

ทำงานในสถานประกอบการปัจจุบันเกินกว่า 5 ปีขึ้นไป มีตำแหน่งผู้บริหารระดับกลาง โดยมีบทบาท
หน้าที่และความรับผิดชอบส่วนใหญ่ด้านการบริหารจัดการ  

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับการดำเนินงานธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีระยะเวลาดำเนินงานธุรกิจ เกินกว่า 10 ปีขึ้นไป มากที่สุด สำหรับประเภท 

ธุรกิจส่วนใหญ่เป็นตัวแทนจำหน่าย สินค้าที่เก่ียวข้องกับธุรกิจคือ สินค้าเกษตรกรรม  จุดเด่นของธุรกิจคือ 
คุณภาพของสินค้า รองลงมา ประสิทธิภาพการให้บริการ มูลค่าการลงทุนโดยประมาณ 11-15 ล้านบาท 
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รองลงมา 5-10 ล้านบาท จำนวนพนักงานประจำสถานประกอบการคือ 5-10 คน มากท่ีสุด จำนวน 15 
คน และน้อยที่สุด เกินกว่า 16 คน  

ส่วนที่  3  ข้อมูลสภาพปัญหาที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยประสบในการค้าขาย 
กับมลฑลทางตอนใต้ของประเทศจีน  

ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าปัญหาสำคัญที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยประสบมาก
ที่สุดในการค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของประเทศจีนคือ ด้านกฎระเบียบทางการค้า รองลงมา ด้านการ
สนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐของไทย ปัญหาด้านการตลาดในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน
มีน้อย รองลงมา กลยุทธ์การตลาดไม่มีประสิทธิภาพ ปัญหาด้านกฎระเบียบทางการค้า/พิธีการศุลกากรใน
การติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ ประสิทธิภาพของเจ้าหน้าที่ มากที่สุด รองลงมา มีขั้นตอน
ยุ่งยากซับซ้อน ปัญหาด้านการผลิตในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ ประสิทธิภาพของ
เจ้าหน้าที่ มากที่สุด รองลงมา มีข้ันตอนยุ่งยากซับซ้อน ปัญหาด้านการติดต่อสื่อสาร/การเจรจาต่อรองใน
การติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ ความรู้ภาษาจีนมีน้อย ปัญหาด้านการลอกเลียนแบบสินค้า
ในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ ไม่มีการเตรียมการป้องกันล่วงหน้า รองลงมา ขาด
การศึกษาข้อมูลตลาดจีนอย่างลึกซึ้ง ปัญหาด้านคู่แข่งขันทางการค้าในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้
ของจีนคือ คู่แข่งขันในตลาดจีนมีจำนวนมาก รองลงมา ไม่สามารถแข่งขันด้านต้นทุน ปัญหาด้านการ
สนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐของไทยในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ ขาดการสนับสนุน
อย่างต่อเนื่อง รองลงมา ผู้ปฏิบัติงานไม่มีประสิทธิภาพ  

ส่วนที่  4  ลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การ
ภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น  

ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับรูปแบบความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนระดับท้องถิ่นในปัจจุบันคือ ภาครัฐเป็นผู้นำภาคเอกชน มาก
ที่สุด รองลงมา เอื้อประโยชน์สำหรับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดใหญ่ รูปแบบที่พึงประสงค์ด้านการ
สนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐของไทยในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ ภาครัฐเป็นฝ่ายให้
ความสนับสนุนโดยให้ภาคธุรกิจนำ รองลงมา การกระจายอำนาจให้กับหน่วยงานในระดับท้องถิ่นในการ
ตัดสินใจ และส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือขยายเครือข่ายทางธุรกิจ หน่วยงานภาครัฐควรให้การส่งเสริม
การดำเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ การ
พัฒนาบุคลากร รองลงมา การหาตลาด ข้อมูลข่าวสารที่สำคัญที่ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมสามารถนำมาใช้พัฒนาประสิทธิภาพในการดำเนินธุรกิจในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีน
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คือ ข้อมูลเกี่ยวกับกฎระเบียบทางราชการทั้งฝ่ายไทยและจีน  รองลงมา ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของ
ตลาดจีน การเป็นสมาชิกเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่นคือ กรม
ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ  รองลงมา ศูนย์ข้อมูลเพื ่อธุรกิจไทยในจีน น้อยที ่ส ุด  สำนักงาน
คณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน ความเห็นเกี่ยวกับการได้รับประโยชน์จากเครือข่ายความร่วมมือองค์การ
ภาครัฐหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่นคือ ด้านการเป็นตัวแทนทงการค้ากับจีน รองลงมา ด้านการเป็นที่
ปรึกษาในการทำธุรกิจกับจีน  

 
ส่วนที่  5  วิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้          
ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น   

ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับโอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยใน
การเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน ในภาพรวมมีความเห็นในระดับมาก เมื่อพิจารณาข้อที่ความเห็นใน
ระดับมากท่ีสุดมี 4 ข้อ เรียงตามลำดับ ได้แก่ ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างไทยกับจีน รัฐบาลจีนสนับสนุนและ
ส่งเสริมการค้าขายทางตอนใต้ของจีน การใช้ตัวแทนการขายที่มีศักยภาพเข้าสู่ตลาดจีน และภาพลักษณ์
ของสินค้าไทยเป็นที่รู้จักแพร่หลาย สำหรับข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด เครือข่ายธุรกิจมีความเข้มแข็ง  

ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับโอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยใน
การเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับ
ท้องถิ่น ในภาพรวมมีความเห็นในระดับปานกลาง ความเห็นในระดับมากมี 6 ข้อ ข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยมาก
ที่สุด ได้แก่ ตลาดจีนให้ความเชื่อถือการทำธุรกิจผ่านเครือข่ายของภาครัฐ รองลงมา ลดปัญหาด้าน
ภาษาจีนที่ใช้สื่อสารจากการเป็นสมาชิกเครือข่าย ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด การเข้าร่วมเครือข่ายทำให้รับทราบ
ข้อมูลข่าวสารทางธุรกิจ  

 
อภิปรายผล 
 
  จากผลการศึกษาปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่
ตลาดทางตอนใต้ของจีนพบว่า การรวมกลุ่มของผู้ประกอบการไทยยังไม่เข้มแข็งเท่าท่ีควร ทำให้ขาด 
อำนาจในการต่อรอง และขาดข้อมูลที่จำเป็นและเกี่ยวข้องกับการค้า การเข้าร่วมกิจกรรมกับองค์การหรือ
หน่วยงานในระดับท้องถิ่นยังมีไม่มาก ผู้ประกอบการไทยยังขาดการเข้าร่วมกิจกรรมกับองค์การหรือ
หน่วยงานทางการค้าทั้งในระดับท้องถิ่นและระดับประเทศ การจัดกิจกรรมที่เป็นประโยชน์เกี่ยวข้องกับ
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การค้าขายระหว่างไทยกับจีน เช่น การเข้าร่วมออกงานแสดงสินค้า การจับคู่ธุรกิจ ที่มีการจัดเป็นประจำ
ในพื้นที่มณฑลเสฉวน นครคุนหมิง หรือมณฑลยูนนาน สอดคล้องกับผลการศึกษาของ สิริรัฐ สุกันธา 
(2559) เรื่อง การบริหารจัดการการค้าชายแดนในเขตภาคเหนือตอนบนของประเทศไทย มีวัตถุประสงค์
เพื่อศึกษาสถานการณ์การค้าชายแดน รูปแบบและการบริหารจัดการการค้าชายแดนในเขตภาคเหนือ
ตอนบนของประเทศไทย งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงสำรวจ ผลการศึกษาพบว่า ควรมีการ
ประสานกันระหว่างภาครัฐและเอกชนให้มากขึ้น และส่งเสริมสนับสนุนนักธุรกิจไทยที่ไปลงทุนในประเทศ
เพื่อนบ้าน โดยภาครัฐอาจเข้าไปถือหุ้นในกิจการที่นักธุรกิจไทยไปดำเนินการเพื่อสร้างความเชื่อถือและ
ความมั่นใจ ส่งเสริมและแนะนำให้ผู้ประกอบการที่อยู่นอกระบบเข้ามาอยู่ในระบบพิธีการที่ถูกต้องตาม
กฎหมายการพัฒนาระบบการให้บริการแบบเบ็ดเสร็จ (One Stop Service) ควรมีการประสานงาน
ระหว่างหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในระดับส่วนกลางให้มากขึ้น จัดตั้งหน่วยงานของรัฐบาลในการทำหน้าที่ให้
ความช่วยเหลือสนับสนุนแก่นักธุรกิจและนักลงทุนไทยในการเข้าไปทำธุรกิจในประเทศเพ่ือนบ้าน 

นอกจากนี้ ผลการศึกษายังพบว่า การเข้าถึงแหล่งลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อม ไม่มีประสิทธิภาพเท่าที่ควร การขายสินค้าผ่านออนไลน์ยังไม่ได้รับความสนใจจากลูกค้า
เนื่องจากยังขาดสื่อกลางเชื่อมโยงกับลูกค้าชาวจีนโดยตรงผ่านแพลตฟอร์มในแอบพลิเคชั่นที่ได้รับความ
นิยมจากกลุ่มลูกค้าชาวจีน เช่น Taobao WeChat Weibo Tencent  ผู้ประกอบการจะต้องปรับตัวใน
การเข้าสู่ยุคธุรกิจดิจิทัลหรือเน้นทางด้านการตลาดผ่านสื่อออนไลน์เป็นสำคัญ เนื่องจากเป็นการตลาด
สมัยใหม่ที่มีประสิทธิภาพในการเข้าถึงลูกค้าหรือผู้บริโภคได้ดีกว่าการตลาดแบบดั้งเดิม การพัฒนา
ทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศทำให้รูปแบบธุรกิจเปลี่ยนแปลงและพัฒนาอย่างรวดเร็ว สามารถเข้าถึง
ลูกค้าได้อย่างกว้างขวางโดยใช้ระยะเวลาสั้นและประหยัดต้นทุนค่าใช้จ่ายทางธุรกิจ สอดคล้องกับ         
ผลการศึกษาของ สาธิยา เขื ่อนคำ (2562)   เรื ่อง ผู ้ค้าจีนรุ ่นใหม่กับการขยายอิทธิพลทางการค้า             
อีคอมเมิร์ซ : กรณีผู้ค้าจีนรายย่อยในจังหวัดเชียงใหม่ มีวัตถุประสงค์เพื่อทำความเข้ าใจพัฒนาการของ      
อีคอมเมิร์ซในประเทศจีนและการ ขยายอิทธิพลทางการค้าอีคอมเมิร์ซข้ามพรมแดนของกลุ่มผู้ค้าจีนรุ่น
ใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ค้าจีนรุ่นใหม่มีการเลือกใช้เทคโนโลยี เป็นเครื่องมือในการติดต่อสื่อสารทาง  
การค้าข้ามพรมแดนผ่านสมาร์ทโฟนและแล็ปท็อป โดยเฉพาะอย่างยิ่งระบบการชำระเงินออนไลน์ข้าม
พรมแดนผ่านแอปพลิเคชั่นอาลีเพย์ นอกจากนั้นแล้วผู้ค้าจีนรุ่นใหม่เหล่านี้ ยังมีความสามารถในการใช้
พรมแดนสื่อ เช่น Wechat, Tmall และ Taobao ในการสร้างภาพลักษณ์และความจริงของสินค้าระดับ
ท้องถิ่นของไทยให้กลายเป็นสินค้าระดับโลก ส่งผลให้สินค้าในไทยกลายเป็นสินค้ายอดนิยมในกลุ่มชาวจีน 
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จากผลการศึกษาพบว่า ปัญหาทั้งในด้านกฎระเบียบข้อบังคับ และการเลือกปฏิบัติของหน่วยงาน
ท้องถิ่นของจีน สินค้าไทยไปยังตลาดจีนมีช่องทางมากมาย โดยเฉพาะทางด้านการจัดการโลจิสติกส์ การ
ขนย้ายสินค้าที่ถูกต้องและไม่ถูกต้อง สินค้าที่ขายผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ สินค้า เกษตร อุตสาหกรรม 
เครื่องจักร เครื่องใช้ เครื่องสำอาง อุปกรณ์การสื่อสาร จีนเป็นฐานการผลิตสินค้าที่ใหญ่และส่งเข้าสู่ตลาด
เหมือนเช่นตลาดอี้อูที ่เป็นการที่เอกชนร่วมทุนกับภาครัฐ กระบวนการทั้งหมดทั้งด้านการผลิต กา ร
เคลื่อนย้าย และการจำหน่ายจะแตกต่างจากไทย สอดคล้องกับการศึกษาของ ปวีณา ลี้ตระกูล (2564)  
เรื่อง การวิเคราะห์ศักยภาพ และความสามารถในการแข่งขันทางการค้าของประเทศไทย กับประเทศจีน
ตอนใต้: กรณีศึกษากลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 2 (เชียงราย พะเยา แพร่ น่าน) มีวัตถุประสงค์หลักเพ่ือ 
ศึกษาสถานการณ์การค้าของประเทศไทยกับประเทศจีนตอนใต้ วิเคราะห์ศักยภาพและความสามารถใน
การแข่งขันทางการค้าของกลุ่มจังหวัดภาคเหนือตอนบน 2 และประเทศจีนตอนใต้ การวิจัยนี้เป็นแบบ
ผสม ผลการศึกษาพบว่า จุดอ่อนสำคัญ คือ โครงสร้างของเศรษฐกิจและสาขาเศรษฐกิจหลักในกลุ่ม
จังหวัดไม่สอดคล้องกับสินค้าส่งออกและนำเข้าระหว่างประเทศไทยกับจีนตอนใต้ สินค้าส่วนใหญ่มาจาก
พื้นที่อื ่น ทำให้คนในพื้นที่ได้ประโยชน์ไม่เต็มที่ ผู ้ประกอบการ SMEs มีศักยภาพไม่เพียงพอในการ
เชื่อมโยงด้านการค้าการลงทุนทั้งในและต่างประเทศ ความไม่พร้อมด้านทักษะภาษาจีนในการสื่อสารของ
ผู้ประกอบการและแรงงาน และศักยภาพสินค้าไม่มีคุณภาพได้มาตรฐานตามความต้ องการของผู้บริโภค 
และการใช้มาตรการกีดกันทางการค้าที่ไม่ใช่ภาษีของประเทศเพื่อนบ้านส่งผลกระทบต่อการขนส่งสินค้า
ไปยังจีนตอนใต้ 

จากผลการศึกษาเกี่ยวกับลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับ 
เครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น พบว่า ลักษณะความร่วมมือของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมของไทยกับหน่วยงานของทางราชการหรือเอกชนจะทำให้มีความได้เปรียบในการเจรจา
หรือติดต่อทางการค้า เนื่องจากได้รับการรับประกันจากทางการไทย ทำให้นักธุรกิจจีนเกิดความน่าเชื่อถือ 
และยินดีที่จะทำธุรกิจด้วย การดำเนินธุรกิจแต่โดยลำพังเป็นสิ่งที่กระทำได้ยาก การสร้างเครือข่ายเป็น
ลักษณะของการสร้างความสัมพันธ์นับเป็นปัจจัยสำคัญที่เอื้อต่อการดำเนินธุรกิจ เช่น สมาคมการค้า 
องค์การปกครองส่วนท้องถิ่น เช่น การเข้าร่วมกิจกรรมกับสมาพันธ์ผู้ให้บริการทางด้านโลจิสติกส์ที่มีการ
จัดกิจกรรมการสำรวจเส้นทางค้าขายไทยลาว การนำผู้ประกอบการทั้งฝ่ายจีน ฝ่ายลาว และฝ่ายไทยมา
ทำความรู้จักกันทั้งต้นน้ำ กลางน้ำ และปลายน้ำ การเข้าร่วมงานแสดงสินค้า การจับคู่นักธุรกิจทั้งฝ่ายไทย
และฝ่ายจีน ลักษณะของความร่วมมือในรูปแบบเครือข่าย เช่น กับองค์การหรือหน่วยงานทางการค้า 
กงสุลไทยในจีน สมาคม และการสร้างความสัมพันธ์ในลักษณะครอบครัว สอดคล้องกับผลการศึกษาของ
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ภาสกร โทณะวณิก (2559) เรื่อง ภาวะการค้าชายแดนไทย-จีนตอนใต้ ด้านงานหัตถกรรมช่าง 10 สาขา
ของภาคเหนือ วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาภาพรวมของสถานการณ์ปัจจุบัน และแนวโน้มที่เกี่ยวกับการค้า
ชายแดนไทย–จีนตอนใต้ วิเคราะห์ถึงการบริหารจัดการและศักยภาพ ปัญหา อุปสรรคของการค้าชายแดน
ไทย – จีนตอนใต้ เพื่อหาแนวทางในการพัฒนาการค้าชายแดนไทย – จีนตอนใต้ ที่พบว่าโอกาสสำคัญก็
คือ ผู้ประกอบการไทยควรสร้างพันธมิตรทางการค้ากับผู้ประกอบการขนส่งสินค้าในประเทศเพ่ือนบ้านที่มี
การค้าผ่านแดน การส่งเสริมความร่วมมือระหว่าง 4 ประเทศที่ติดต่อกันได้ทางแม่น้ำโขงตอนบน ปัญหา
และอุปสรรคของการค้าชายแดนไทย – จีนตอนใต้ส่วนใหญ่มาจากปัญหาด้านกายภาพ เช่น การคมนาคม
ขนส่ง ปัญหาด้านนโยบายและความร่วมมือ ปัญหาดา้นเศรษฐกิจและสังคม สำหรับไทยควรเตรียมความ
พร้อมเพื่อรองรับการขยายตัวของการค้าการลงทุนในอนาคตกับประเทศเพื่อนบ้าน โดยมีประเด็นสำคัญ
คือ การพัฒนาบริการขนส่งและโลจิสติกส์ที ่มีประสิทธิภาพและได้มาตรฐานสากล การพัฒนาเมือง
ชายแดนให้มีบทบาทการเป็นประตูเชื่อมโยงเศรษฐกิจกับประเทศเพื่อนบ้านได้อย่างมีประสิทธิภาพ การ
พัฒนาความสามารถของบุคลากรและผู้ประกอบการท้องถิ่นและพัฒนารูปแบบความสัมพันธ์และความ
ร่วมมือของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น และ
สอดคล้องกับการศึกษาของ ณัฐวัฒน์ โสมดี (2556) เรื่อง เส้นทางการค้าชายแดนไทย-จีนตอนใต้ ด้านงาน
หัตถกรรม 10 สาขา ของภาคเหนือตอนบน ภายใต้กรอบเส้นทางเศรษฐกิจตามแนวเหนือ -ใต้ มี
วัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาสภาพทั่วไป ข้อได้เปรียบ ข้อเสียเปรียบของเส้นทางการขนส่งสินค้าที่เชื่อมโยง
จากไทย-จีนตอนใต้ ผลการศึกษาพบว่า ในส่วนปัญหาอุปสรรค และผลกระทบที่เกิดขึ้นจากเส้นทางการค้า
ไทย-จีนตอนใต้ของผู้ประกอบการไทย-ลาว-จีน มีศักยภาพในการทำธุรกิจส่งออก โดยมีจุดอ่อนด้าน
วัตถุดิบ แรงงาน การต่อรองราคา ปัญหาที่ผู้ประกอบการไทย-ลาว-จีน กำลังประสบอยู่ ได้แก่ มาตรการ
กีดกันทางการค้า ขั้นตอนการนำเข้าและส่งออกมีความซับซ้อน ให้เกิดความล่าช้า สำหรับเส้นทาง R3A 
เป็นเส้นทางขนส่งสินค้าและเป็นเส้นทางเศรษฐกิจสายสำคัญที่มีความสะดวกรวดเร็ว จุดอ่อนคือ การ
ขนส่งสินค้ามีความล่าช้า ต้นทุนในการขนส่งสูง ด้านโอกาสจากการขยายการเติบโตทางเศรษฐกิจที่
ส่งเสริมธุรกิจไทย-ลาว-จีน ตลอดจนด้านอุปสรรคและปัญหา ได้แก่ ความล่าช้าในการขนถ่ายสินค้า ปัญหา
ด้านการบริการของเจ้าหน้าที่ศุลกากร ปัญหาด้านขั้นตอนและระเบียบการนำเข้า 
 จากผลการศึกษาโอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทาง
ตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น   พบว่า ใน
การดำเนินธุรกิจการค้ากับจีน ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยส่วนมากยังขาด
ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับรูปแบบและกฎเกณฑ์ทางการค้าในการนำสินค้าเข้าสู่ตลาดจีน ทำให้ต้องเสีย
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โอกาสหรือเสียเปรียบทางการค้ากับผู้ประกอบการชาวจีน ทั้งนี้เนื ่องจากผู้ประกอบการไทยไม่ได้ให้
ความสำคัญกับปัจจัยที่เกี่ยวข้องเท่าที่ควรทำให้ส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจ การที่ผู้ประกอบการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมของไทยจะค้าขายกับจีนจำเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับภาษีที่
เกี่ยวข้องกับการลงทุนในประเทศจีนโอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาด
ทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น  ดังนี้ ในการ
เลือกคู่ค้าหรือซัพพลายเออร์ ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จะต้องมีการเตรียมการให้ดี 
โดยมีข้อพิจาณาได้แก่ ประการแรก ความเป็นมืออาชีพ ต้องรอบคอบและมีการไปเยี่ยมชมแหล่งผลิตหรือ
โรงงานในจีน มิฉะนั้นอย่าเพ่ิงจ่ายเงิน ก่อนตัดสินใจทำธุรกิจร่วมกันจะมีการสร้างภาพให้เกิดความไว้วางใจ 
ความเชื่อใจที่ไม่มีการตรวจสอบจะทำให้เกิดความผิดพลาดขึ้นในภายหลัง สอดคล้องกับการศึกษาของ    
ชุติระ ระบอบ และคณะ  (2557) เรื ่อง การวิเคราะห์ความต้องการกำลังคนด้านธุรกิจจีน ของสถาน
ประกอบการเพ่ือรองรับการเปิดเขตการค้าเสรี อาเซียนและจีน มีวัตถุประสงค์เพ่ือสำรวจสภาพการณ์และ 
ผลกระทบจากการเปิดเขตการค้าเสรีอาเซียน-จีนที่มีต่อความต้องการกำลังคนด้านธุรกิจจีน สำรวจความ
ต้องการกำลังคนด้านธุรกิจจีน และศึกษาศักยภาพการผลิตกำลังคนด้านธุรกิจจีนรองรับการเปิด เขต
การค้าเสรีอาเซียน-จีนของสถาบันการศึกษาใน ระดับอุดมศึกษา เพื่อกำหนดแนวทางเชิงกลยุทธ์การ
เตรียมความพร้อมของสถาบันการศึกษาในการผลิตบัณฑิตทางด้านธุรกิจจีนที่มีคุณลักษณะสอดคล้องกับ
ความต้องการของสถานประกอบการในปัจจุบัน โดยใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ  
ผลการวิจัยพบว่า จุดอ่อนหรือปัญหาอุปสรรคสำคัญของผู้ประกอบการไทย เมื่อมีการเปิดเขตการค้าเสรี
อาเซียน-จีน คือ ขาดความรู้ความเข้าใจในเรื่องของตลาดอาเซียนและจีนมากที่สุด  รองลงมาได้แก่ คู่
แข่งขันทางธุรกิจมีศักยภาพและความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยีเหนือกว่า และความไม่เข้มแข็งของเครือข่าย
ผู้ประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมของไทย และสอดคล้องกับการศึกษาของ จิตนิภา หวังเชิดชูวงศ์  (2556) 
เรื่อง การส่งเสริมสินค้า/บริการของไทยที่มีศักยภาพเข้าสู่ตลาดจีน วัตถุประสงค์เพื่อให้ผู้ประกอบการ 
SMEs ไทยสามารถดำเนินธุรกิจหรือจัดตั้งธุรกิจในประเทศจีนได้อย่างต่อเนื่อง ยั่งยืน มั่นคง ส่งเสริมและ
สนับสนุนการขยายโอกาสทางการค้าการลงทุนต่อยอดทางธุรกิจ และขยายส่วนแบ่งตลาดของสินค้าและ
บริการของไทยไปยังกลุ่มผู้บริโภคระดับกลางและระดับบนในจีน และทำให้ผู้ประกอบการไทยทราบข้อมูล
ทางเศรษฐกิจการค้าการลงทุนในเชิงลึกจากทุกภาคส่วน จะเป็นประโยชน์ต่อการเจรจาร่วมมือทางการค้า/
การลงทุน การแสวงหาวัตถุดิบเพ่ือเพ่ิมมูลค่าการส่งออกและช่องทางการกระจายสินค้าและบริการไทยใน
ตลาดจีน ผลการศึกษาพบว่า ความรู้ความเข้าใจในตลาดจีนของผู้ประกอบการไทยมีน้อยมาก และมักใช้
ประสบการณ์ที่เคยทำการค้ากับประเทศคู่ค้าอื่น ๆ มาเป็นแนวทางในการเจรจาทำการค้ากับจีนด้วย ซึ่ง
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อาจทำให้เกิดความเข้าใจไม่ตรงกัน หรือเข้าใจกันไปคนละทาง คิดกันไปคนละอย่างได้โดยง่าย การจะ
ส่งเสริมผลักดันสินค้าและบริการที่มีศักยภาพของไทยสู่ตลาดจีนนั้น มีหลายรูปแบบและหลายวิธี ไม่มีสูตร
สำเร็จตายตัวที่จะนำมาใช้ในตลาดจีนได้ โดยจะต้องมีการศึกษาตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค เพ่ือให้ทราบถึง
ลักษณะของตลาดในแต่ละสินค้า ทำความรู้จักคุ้นเคยกับผู้ประกอบการจีนให้มากขึ้น เนื่องจากวัฒนธรรม
ทางการค้าผู้ประกอบการจีนมักจะนิยมทำการค้ากับบุคคลที่ตนเองรู้จักและคุ้นเคยมากกว่า และหาก
ภาครัฐสนับสนุนและรับรองก็จะได้รับความน่าเชื่อถือและมีโอกาสประสบความสำเร็จมากกว่า มีการตรวจ
สถานภาพของคู่ค้า ข้อมูลของคู่ค้าสำหรับศึกษาเพื่อเตรียมการเจรจาล่วงหน้า การฝึกเทคนิคด้านการ
เจรจาการค้า และการเตรียมความพร้อมในด้านอื่น เช่น เอกสารเผยแพร่ ตัวอย่างสินค้า ราคาที่จะใช้
เจรจา ควรสร้างความประทับใจในการเจรจาการค้า แสดงความจริงใจต่อกันเป็นสิ่งสำคัญ นอกจากนี้ 
ภาษาจีนมีความสำคัญในการสนทนาและด้านเอกสาร นามบัตรต้องเป็นภาษาจีน การใช้ล่ามในการเจรจา
ที่ต้องมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าและระเบียบว ิธีการปฏิบัติ การศึกษารายละเอียดที่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือ
การค้าร่วมกัน เช่น ภาษี ค่าใช้จ่ายในการขนส่ง รวมทั้งควรมีการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติเกี่ยวเทคนิคการ
เจรจาต่อรองทางการค้าเพ่ือไม่ให้เสียเปรียบและทำให้เกิดประสิทธิภาพในการดำเนินธุรกิจยิ่งขึ้น 
  
ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอในการนำผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ 

1. จากผลการวิจัยผู้ประกอบการให้ความสำคัญกับเครือข่ายความร่วมมือน้อย และมีคะแนนน้อย
ในด้านเครือข่ายธุรกิจมีความเข้มแข็งจึงน่าที่จะส่งเสริมให้ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
โดยเฉพาะรายใหม่ เข้าร่วมเป็นสมาชิกเครือข่ายทั้งในระดับประเทศและในระดับท้องถิ่น และเครือข่ายใน
ลักษณะ Offline และ Online  โดยมีระบบและกลไกดึงดูดให้เห็นถึงประโยชน์ในการรวมกลุ่ม เช่น การ
เข้าเป็นสมาชิกเครือข่ายภาครัฐโดยอัตโนมัติในการค้าขายกับจีน  โดยสร้างแรงบันดาลใจคนรุ่นใหม่ที่มใีจ
รักและมีอุดมการณ์ที่จะเป็นผู้ประกอบการค้าขายกับจีน หรือ Startup เข้าร่วม 

2.  ผลการวิจัยพบว่ายังมีปัญหาและอุปสรรคในการติดต่อค้าขายทางตอนใต้ของจีน เช่น ในด้าน
กฎระเบียบปฏิบัติ ขั้นตอนการปฏิบัติงานในหน่วยงานของภาครัฐเกี่ยวกับพิธีการศุลกากรที่ทำให้เสียระยะ
เวลานานก่อให้เกิดการเพิ่มขึ้นของต้นทุนทางธุรกิจ และขาดการส่งเสริมสนับสนุนจากภาครัฐอย่าง
ต่อเนื่อง  หน่วยงานของภาครัฐหรือภาคเอกชนที่เกี่ยวข้องจึงควรที่จะมีการจัดให้มีการสัมมนาร่วมมือกัน
ระหว่างผู้ประกอบการกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือหาแนวทางลดปัญหาที่เกิดข้ึนให้น้อยลง 
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3.  จากผลการวิจัยพบว่ามีปัญหาหาเกี่ยวกับการลอกเลียนแบบสินค้า โดยมีคะแนนเฉลี่ยสูงใน
ด้านไม่มีการเตรียมการป้องกันล่วงหน้า และขาดการศึกษาข้อมูลตลาดจีนอย่างลึกซึ้ง กรมธุรกิจการค้า
อาจร่วมมือกับสถาบันการศึกษาน่าที่จะมีการจัดกิจกรรมทางธุรกิจให้ความรู้แก่ผู้ประกอบการให้มีความรู้
ความเข้าใจอย่างลึกซึ้งในตลาดจีนและแนวทางปฏิบัติในการหลีกเลี่ยงปัญหาที่เกิดข้ึน 

4.  ผลการวิจัยเกี่ยวกับปัญหาทั้งในด้านกฎระเบียบข้อบังคับ และการเลือกปฏิบัติของหน่วยงาน
ท้องถิ่นของจีน สินค้าไทยไปยังตลาดจีนมีช่องทางมากมาย โดยเฉพาะทางด้านการจัดการโลจิสติกส์ การ
ขนย้ายสินค้าที่ถูกต้องและไม่ถูกต้อง กระบวนการทั้งด้านการผลิต การเคลื่อนย้าย และการจำหน่ ายจะ
แตกต่างจากไทย แนวทางปฏิบัติทางด้านพิธีการในการขนส่งสินค้ามีการคอรัปชั่นกันมาก ไทยขนส่งสินค้า
ไป ต้องหยุดรอที่ผ่านเพ่ือเปลี่ยนรถ ไม่สามารถเข้าไปในลาวได้ บางครั้งสินค้าเกิดการเน่าเสีย เนื่องจากใช้
ระยะเวลารอคอยนาน จึงควรมีการศึกษาปัญหาเกี ่ยวกับการจัดการโลจิ สติกส์และการขนส่งสินค้า
ชายแดนและผ่านแดนอย่างลึกซึ้งสำหรับเป็นแนวทางปฏิบัติร่วมกันเพื่อลดปัญหาอุปสรรคที่เกิดข้ึน 
 ข้อเสนอแนะสำหรับงานวิจัยครั้งต่อไป 

1.  ควรมีการศึกษาการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในยุคใหม่ทั้งในรูปแบบ Offline และ Online 
สำหรับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม รวมทั้งมีการจัดทำ Workshop ในการสร้าง 
Platform หรือการเข้าร่วมเครือข่ายธุรกิจแบบออนไลน์เข้าสู่ตลาดจีน 

2.  ศึกษาโอกาสและความสำเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในธุรกิจแต่ละประเภท และ
แนวทางแก้ปัญหาและอุปสรรคที่ประสบความสำเร็จ นำมาเป็นตัวแบบทางธุรกิจ (Business Model) 
ประยุกต์ใช้กับการวางแผนธุรกิจให้กับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในแต่ละประเภท 
เนื่องจากมีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับเรื่องดังกล่าวมีน้อย 
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แบบสัมภาษณ์ 
 

แนวทางส่งเสริมความร่วมมือธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทย 
กับองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่นที่มีต่อโอกาสในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 

 
          แบบสัมภาษณ์นี้จัดทำขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์สำคัญเพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน ลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น และวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐ
และเอกชนในระดับท้องถิ่น  ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ของท่านนับว่ามีความสำคัญยิ่ง และนำเสนอข้อมูลใน
ภาพรวมเท่านั้น  

แบบสัมภาษณ์นี้ แบ่งเป็น 5 ส่วน ได้แก่ 
            ส่วนที่  1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์  

        ส่วนที่  2  ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในการ
เข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 

ส่วนที่  3  ลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่าย 
องค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น       

ส่วนที่  4  วิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ 
ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น   
                        ส่วนที่  5  ข้อคิดเห็นเสนอแนะ  
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แบบสอบถาม 
 

แนวทางส่งเสริมความร่วมมือธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทย 
กับองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่นที่มีต่อโอกาสในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน 

 
          แบบสอบถามชุดนี้จัดทำขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์สำคัญเพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน ลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น และวิเคราะห์โอกาสของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือ
องค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น  ข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของท่านนับว่ามีความสำคัญยิ่ง
และจะเก็บไว้เป็นความลับ และนำเสนอข้อมูลในภาพรวมเท่านั้น  
  จึงขอความกรุณาจากท่านตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงหรือตรงกับความคิดเห็นของทา่น
มากที่สุดให้ถูกต้องครบถ้วนเพื่อความสมบูรณ์ของข้อมูล  และขอขอบคุณล่วงหน้ามา  ณ  โอกาสนี้ 

แบบสอบถามนี้ แบ่งเป็น 6 ส่วน ได้แก่ 
            ส่วนที่  1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

        ส่วนที่  2  ข้อมูลเกี่ยวกับการดำเนินงานธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
                           ส่วนที่  3  ข้อมูลสภาพปัญหาที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยประสบ          
ในการค้าขายกับมลฑลทางตอนใต้ของประเทศจีน       
                           ส่วนที่  4  ลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่าย
องค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น   

                                  ส่วนที่  5   วิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่
ตลาดทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น   
                            ส่วนที ่ 6  ข้อคิดเห็นเสนอแนะ  
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 คำชี้แจง กรุณาทำเครื่องหมาย  ลงในช่องว่าง (     ) หน้าข้อความที่ตรงกับความเป็นจริงมาก
ที่สุด 
1.  เพศ 
 (   ) 1.  ชาย    (   ) 2.  หญิง 
2.  อายุ 
 (   ) 1.  ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 20 ปี  (   ) 2.  21-30  ปี 
 (   ) 3.  31-40  ปี   (   ) 4.  41-50  ปี 
           (   ) 5.  51  ปีขึ้นไป 
3.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
 (   ) 1.  ปวช./ปวส.   (   ) 2.  ปริญญาตรี 
 (   ) 3.  ปริญญาโทหรือสูงกว่า       (   ) 5.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………… 
4.  ประสบการณ์ทำงานในสถานประกอบการปัจจุบัน 
 (   ) 1.  ต่ำกว่า 1 ปี   (   ) 2.  1-3  ป ี
 (   ) 3.  3-5  ปี                (   ) 4.  เกินกว่า 5 ปีขึ้นไป 
5.  ตำแหน่งงาน 
          (   ) 1.  ผู้บริหารระดับสูง                      (   ) 2.  ผู้บริหารระดับกลาง 
          (   ) 3.  ผู้บริหารระดับต้น                     (   ) 4.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………………… 
6.  มีบทบาทหน้าที่และความรับผิดชอบในด้านใด 
 (   ) 1.  การผลิต    (   ) 2.  การขาย 
 (   ) 3.  การบริหารจัดการ                     (   ) 4.  การเงิน 
          (   ) 5.  การบริการ                              (   ) 5.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………………… 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับการดำเนินงานธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
1.  ระยะเวลาดำเนินงานธุรกิจ 
 (   ) 1.  1-3 ปี    (   ) 2.  4-6 ปี 
 (   ) 3.  7-9 ปี                                   (   ) 4.  เกินกว่า 10 ปีขึ้นไป 
2.  ประเภทของธุรกิจ 
          (   ) 1.  การผลิต              (   ) 2.  ตัวแทนจำหน่าย 
 (   ) 3.  การให้บริการทางธุรกิจ               (   ) 4.  รับจดัเก็บสินค้า 
          (   ) 5.  การขนส่ง                               (   ) 5.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………………… 
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3.  ชนิดของสินค้าที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเป็นส่วนใหญ่ 
 (   ) 1.  อาหาร    (   ) 2.  เครื่องดื่ม 
 (   ) 3.  เสื้อผ้า เครื่องแต่งกาย      (   ) 4.  ของประดับตกแต่ง 

(   ) 4.  ของใช้ทั่วไป       (   ) 5.  เฟอร์นิเจอร์ 
(   ) 6   เครื่องครัว       (   ) 7.  สมุนไพร 

          (   ) 8.  อื่น ๆ (โปรดระบุ)……………………………………………………………….. 
4.  จุดเด่นของธุรกิจ 
          (   ) 1.  คุณภาพของสินค้า            (   ) 2.  ภาพลักษณ์ขององค์การ 
 (   ) 3.  ประสิทธิภาพให้บริการ               (   ) 4.  มีเครือข่ายครอบคลุมกว้างขวาง 
          (   ) 5.  อื่น ๆ (โปรดระบุ)………………………………………………………………… 
5.  มูลค่าเงินลงทุนโดยประมาณ 
 (   ) 1.  ต่ำกว่า 5 ล้านบาท (   ) 2.  5-10 ล้านบาท 
 (   ) 3.  11-15 ล้านบาท       (   ) 4.  เกินกว่า 15 ล้านบาทข้ึนไป 
          (   ) 5.  อื่น ๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………………………. 
6.  จำนวนพนักงานประจำของสถานประกอบการ 

(   ) 1.  ต่ำกว่า 5 คน   (   ) 2.  5-10 คน 
 (   ) 3.  11-15 คน                      (   ) 4.  เกินกว่า 16 คน 
          (   ) 4.  อื่น ๆ (โปรดระบุ)………………………………………………………………….. 
7.  สถานที่ตั้งสถานประกอบการและสาขา 

(   ) 1.  ในประเทศไทย    
(   ) 2.  ในประเทศเพ่ือนบ้านที่ติดกับไทย 

 (   ) 3.  ทั้งในประเทศไทยและประเทศเพ่ือนบ้านที่ติดกับไทย                        
          (   ) 4.  ในประเทศไทยและจีน 
          (   ) 5.  อื่น ๆ (โปรดระบุ)……………………………………………………………………. 
ส่วนที ่ 3  ข้อมูลสภาพปัญหาที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยประสบในการค้าขาย 
              กับมลฑลทางตอนใต้ของประเทศจีน  
1.  ปัญหาสำคัญท่ีธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยประสบมากที่สุดในการค้าขายกับมลฑลตอนใต้ 
     ของประเทศจีน 

(   ) 1.  ด้านการตลาด   (   ) 2.  ด้านกฎระเบียบปฏิบัติทางการค้า 
 (   ) 3.  ด้านการผลิต                      (   ) 4.  ด้านการติดต่อสื่อสาร/การเจรจาต่อรอง 

(   ) 5.  ด้านการลอกเลียนแบบสินค้า        (   ) 6.  ด้านคู่แข่งขันทางการค้า 
(   ) 7.  ด้านการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐของไทย 

          (   ) 8.  อื่น ๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………………… 
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2.  ท่านคิดว่าปัญหาด้านการตลาดในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ 
          (   ) 1.  สินค้าไม่เป็นที่รู้จักแพร่หลาย         (   ) 2. มีคู่แข่งขันทางการตลาดมาก 
          (   ) 3.  กลยุทธ์การตลาดไม่มีประสิทธิภาพ  (   ) 4. สินค้าไม่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคชาวจีน 
          (   ) 5.  ปัญหาด้านนี้มีน้อย                     (   ) 5.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………………… 
3.  ท่านคิดว่าปัญหาด้านกฎระเบียบทางการค้า/พิธีการศุลกากรในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของ    
     จีนคือ 
          (   ) 1.  มีข้ันตอนยุ่งยากซับซ้อน               (   ) 2. ใช้ระยะเวลานาน 
          (   ) 3.  กฎระเบียบไม่เอ้ืออำนวยต่อธุรกิจ    (   ) 4. ประสิทธิภาพของเจ้าหน้าที่ 
          (   ) 5.  ปัญหาด้านนี้มีน้อย                     (   ) 6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………………… 
4.  ท่านคิดว่าปัญหาด้านการผลิตในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ 
          (   ) 1.  ขาดแคลนวัตถุดิบ                      (   ) 2. ขาดการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ 
          (   ) 3.  การกำหนดมาตรฐานการผลิตสูง     (   ) 4. กำลังการผลิตมีน้อย 
          (   ) 5.  ปัญหาด้านนี้มีน้อย                     (   ) 6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………………… 
5.  ปัญหาด้านการติดต่อสื่อสาร/การเจรจาต่อรองในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ 
          (   ) 1.  ความรู้ภาษาจีนน้อย                   (   ) 2.  ขาดทักษะด้านการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ 
          (   ) 3.  ขาดความเข้าใจในวัฒนธรรมของจีน (   ) 4.  ขาดประสิทธิภาพการสื่อสารทางการตลาด 
          (   ) 5.  ปัญหาด้านนี้มีน้อย                     (   ) 6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………………… 
6.  ท่านคิดว่าปัญหาด้านการลอกเลียนแบบสินค้าในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ 
          (   ) 1.  ไม่เข้าใจกฎหมายทางธุรกิจของจีน   (   ) 2.  ขาดการศึกษาข้อมูลตลาดจีนอย่างลึกซึ้ง 
          (   ) 3.  ไม่มีการเตรียมการป้องกันล่วงหน้า  (   ) 4.  ไม่ให้ความสำคัญกับปัญหาเท่าท่ีควร 
          (   ) 5.  ปัญหาด้านนี้มีน้อย                     (   ) 6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………………… 
7.  ท่านคิดว่าปัญหาด้านคู่แข่งขันทางการค้าในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ 
          (   ) 1.  คู่แข่งขันในตลาดจีนมีจำนวนมาก   (   ) 2.  ไมศ่ึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคชาวจีนทีล่ึกซึ้ง 
          (   ) 3.  ไมส่ามารถแข่งขันด้านต้นทุน         (   ) 4.  การใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจขาดประสิทธิภาพ 
          (   ) 5.  ปัญหาด้านนี้มีน้อย                    (   ) 6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………………… 
8.  ท่านคิดว่าข้อใดเป็นปัญหาด้านการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐของไทยในการติดต่อค้าขาย 
     กับมลฑลตอนใต้ของจีน 
          (   ) 1.  ขาดการสนับสนุนอย่างต่อเนื่อง     (   ) 2.  ไม่เข้าใจปัญหาของผู้ประกอบการลึกซึ้ง 
          (   ) 3.  ความรู้เกี่ยวกับตลาดจีนมีน้อย       (   ) 4.  ผู้ปฏิบัติงานไม่มีประสิทธิภาพ 
          (   ) 5.  ปัญหาด้านนี้มีน้อย                    (   ) 6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………………… 
 
 



151 
 

ส่วนที่  4  ลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐ 
                    และเอกชนในระดับท้องถิ่น  

1.  ท่านคิดว่ารูปแบบความร่วมมือระหว่างธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกับเครือข่ายองค์การภาครัฐ
และเอกชนระดับท้องถิ่นในปัจจุบันตรงกับข้อใดมากที่สุด 
          (   ) 1.  ภาครัฐเป็นผูน้ำภาคเอกชน           
          (   ) 2.  ขึ้นอยู่กับนโยบายภาครัฐส่วนกลาง 
          (   ) 3.  ไม่มีการกระจายอำนาจตัดสินใจ      
          (   ) 4.  ขาดการใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ 
          (   ) 5.  เอ้ือประโยชน์สำหรับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดใหญ่                     
          (   ) 6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………………… 
2.  ท่านคิดว่ารูปแบบที่พึงประสงค์ด้านการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐของไทยในการติดต่อค้าขายกับ
มลฑลตอนใต้ของจีนควรเป็นอย่างไร 
          (   ) 1.  ภาครัฐเป็นฝา่ยให้ความสนับสนุนโดยให้ภาคธุรกิจนำ      
          (   ) 2.  การกระจายอำนาจให้กับหน่วยงานในระดับท้องถิ่นในการตัดสินใจ 
          (   ) 3.  ส่งเสริมให้มีศูนย์กลางข้อมูลข่าวสารทางธุรกิจที่เป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ        
          (   ) 4.  พัฒนาศักยภาพของผู้ปฏิบัติงานในระดับท้องถิ่น 
          (   ) 5.  ส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือขยายเครือข่ายทางธุรกิจ 
          (   ) 6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………………… 
3. หน่วยงานภาครัฐควรให้การส่งเสริมการดำเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในการติดต่อ
ค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนในข้อใดมากท่ีสุด 
          (   ) 1.  การพัฒนาบุคลากร  (   ) 2.  การบริหารจัดการ 
 (   ) 3.  การหาตลาด   (   ) 4.  การหาปัจจัยการผลิต 
          (   ) 5.  ด้านอื่น ๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………………… 
4. ข้อมูลข่าวสารที่สำคัญท่ีผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสามารถนำมาใช้พัฒนา
ประสิทธิภาพในการดำเนินธุรกิจในการติดต่อค้าขายกับมลฑลตอนใต้ของจีนคือ 

(   ) 1.  ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของตลาดจีน   
(   ) 2.  ข้อมูลเกี่ยวกับกฎระเบียบทางราชการทั้งฝ่ายไทยและจีน 

 (   ) 3.  ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคชาวจีน  
(   ) 4.  ข้อมูลการพัฒนาคุณภาพมาตรฐานให้สอดคล้องกับตลาดจีน 

 (   ) 5.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………………… 
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5. สถานประกอบการธุรกิจของท่านเป็นสมาชิกเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐหรือหน่วยงานใน
ระดับท้องถิ่นในข้อใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

(   ) 1.  กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ   
(   ) 2.  ศูนย์ข้อมูลเพ่ือธุรกิจไทยในจีน 
(   ) 3.  หอการค้าไทย-จีน 

 (   ) 3.  หอการค้าหรือสภาอุตสาหกรรมจังหวัดในพ้ืนที่  
(   ) 4.  สำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน 

 (   ) 5.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………………… 
6. เครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐหรือหน่วยงานในระดับท้องถิ่นทำให้ธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมได้รับประโยชน์ในด้านใดมากที่สุด  

(   ) 1.  ด้านข้อมูลข่าวสารทางการค้า   
(   ) 2.  ด้านการเป็นที่ปรึกษาในการทำธุรกิจกับจีน 
(   ) 3.  ด้านการเป็นตัวแทนทางการค้ากับจีน 

 (   ) 4.  ด้านความรู้เกี่ยวกับกฎระเบียบและพิธีการศุลกากร  
(   ) 5.  ด้านการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ 

 (   ) 6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………………… 
 

ส่วนที่  5  วิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ 
              ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น   
              แบบประเมินการวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทาง
ตอนใต้ของจีนโดยมีคะแนนการให้ความสำคัญเกี่ยวกับโอกาส 5 ระดับ ได้แก่  5 (ระดับของโอกาสทางธุรกิจ
มากที่สุด) 4 (ระดับของโอกาสทางธุรกิจมาก) 3 (ระดับของโอกาสทางธุรกิจปานกลาง) 2 (ระดับของโอกาสทาง
ธุรกิจน้อย) 1 (ระดับของโอกาสทางธุรกิจน้อยที่สุด) 
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ตารางที่ ผ.1   โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสู่ตลาดทางตอนใต้ของจีน   

           โดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและเอกชนในระดับท้องถิ่น  
  

ลำดับที ่ โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสูต่ลาด
ทางตอนใต้ของจีน 

ระดับโอกาสของธุรกิจ 

1 2 3 4 5 
1 ภาพลักษณ์ของสินค้าไทยเป็นที่รู้จกัแพร่หลาย      
2 ความเชื่อมั่นของผู้บรโิภคชาวจีนในคุณภาพของสินค้า       
3 สินค้าเป็นท่ีต้องการของตลาดจีน       
4 การยอมรับสินค้าไทยของผู้บรโิภคชาวจีน      
5 ความไดเ้ปรียบในด้านราคา       
6 สินค้าได้รับการยอมรับในด้านมาตรฐาน      
7 ความสัมพันธ์ที่ดรีะหว่างไทยกับจนี      
8 หน่วยงานของภาครัฐให้การส่งเสรมิและสนับสนุนอยา่งจริงจัง      
9 ตลาดจีนมีขนาดใหญ ่      
10 เครือข่ายธุรกจิมีความเข้มแข็ง      
11 การเผยแพร่สินค้าไทยผ่านทางช่องทางการตลาดที่หลากหลาย      
12 การใช้ตัวแทนการขายที่มีศักยภาพเข้าสู่ตลาดจีน      
13 ความไดเ้ปรียบด้านการเป็นแหล่งวัตถุดิบ      
14 ความสามารถดา้นทักษะในธุรกิจการให้บริการ      
15 รัฐบาลจีนสนับสนุนและส่งเสริมการค้าขายทางตอนใต้ของจีน      

ลำดับที ่ โอกาสของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยในการเข้าสูต่ลาด
ทางตอนใต้ของจีนโดยผ่านเครือข่ายความร่วมมือองค์การภาครัฐและ
เอกชนในระดับท้องถิ่น 

ระดับของโอกาสทางธุรกิจ 

1 2 3 4 5 

1 การร่วมเครือข่ายความร่วมมือทำให้ธุรกิจแก้ไขปญัหาได้      
2 การใช้เครือข่ายความร่วมมือทำให้ธุรกิจเข้าถึงตลาดจีนได้ง่าย      
3 ธุรกิจสามารถใช้ประโยชน์จากเครอืข่ายด้านการเจรจาทางการค้า      
4 ตลาดจีนให้ความเชื่อถือการทำธุรกิจผ่านเครือข่ายของภาครัฐ      
5 การเข้าร่วมเครือข่ายทำให้รับทราบข้อมูลข่าวสารทางธุรกิจ      
6 ผู้บริโภคชาวจีนให้ความเชื่อถือผู้ประกอบการไทยผ่านเครือข่ายธรุกจิ      
7 การทำธุรกิจจากการเข้าร่วมเครือข่ายลดความเสียเปรียบด้านเจรจา      
8 ลดความไมม่ั่นใจในคู่ค้าฝ่ายจีนโดยผ่านการเข้าร่วมเครือข่าย      
9 การกระชับความร่วมมือทางธุรกิจผ่านเครือข่ายทำได้ง่ายขึ้น      
10 ลดปัญหาด้านภาษาจีนที่ใช้สื่อสารจากการเป็นสมาชิกเครือข่าย      

รวม 
 

 



154 
 

    ส่วนที่ 6 ข้อคิดเห็นเสนอแนะ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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สารบัญรูปภาพ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ผ.1   คณะผู้วิจัยแลกเปลี่ยนข้อคิดเห็นและสัมภาษณ์บุคคลสำคัญทั้งฝ่ายจีนและไทย  
      ที่สโมสรธนาซิตี้ 27 มีนาคม 2566 ประกอบด้วย 
1. Jianwei Sun ประธานบริษัท GOODCHAINS SCM GROUP และผู้แทนรวม 2 คน 
2.   ศาสตราจารย์ (พิเศษ) วิบูลย์ ตั้งกิตติภาภรณ์ ที่ปรึกษาสมาพันธ์ความร่วมมือและพัฒนา 
     เศรษฐกิจการค้ายูนนานกับเอเชียตะวันออกเฉียงใต้และเอเชียใต้ ประเทศสาธารณรัฐ 
     ประชาชนจีน 
3.   คุณเอก ตั้งกิตติภาภรณ์  China: Cross border and E-commerce Manager บริษัท   
     Prefreight Logistics จำกัด 
4.   คุณณิชา รัตนจินดา  Chief Executive Officer (CEO) บริษัท Prefreight Logistics จำกัด 
5. ตัวแทนผู้บริหารสถานประกอบการ ได้แก่ เจ้าของกิจการบริษัทส่งสินค้าออกนำเข้า 

กล้วยไม้และเครื่องมืออุปกรณ์ทางการแพทย์จากจีน จำนวน 2 คน 
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ภาพที่ ผ.2  คณะผู้วิจัยสัมภาษณ์คุณ Zhang Jun รองประธานบริษัทฝ่ายขายและการตลาด  
               บริษัท Pingpong Group เมื่อ 23 พฤษภาคม 2566 ณ ห้องรับรองโรงแรม ยู สาธร  
               (หลักสูตรวิทยาการผู้นำไทย-จีน) 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่ผ.3   คณะผู้วิจัยสัมภาษณ์ ดร.ไพจิตร วิบูลย์ธนสาร รองประธานและเลขาธิการ 
      หอการค้าไทยในจีน อดีตอัครราชทูต (ฝ่ายการพาณิชย์) ณ กรุงปักกิ่ง  
      เมื่อ 23 พฤษภาคม 2566 ณ ห้องรับรองโรงแรม ยู สาธร (หลักสูตรวิทยาการ 
      ผู้นำไทย-จีน) 
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ภาพที่ ผ.4  คณะผู้วิจัยสัมภาษณ์คุณเกรียงศักดิ์ ประสงค์สุกาณจน์ ที่ปรึกษาด้านประสิทธิภาพ  
               (นักวิเคราะห์นโยบายและแผนผู้ทรงคุณวุฒิ) กรมสรรพากร กระทรวงการคลัง  
               เมื่อ 16 พฤษภาคม 2566 ณ ห้องรับรองโรงแรม ยู สาธร (หลักสูตรวิทยาการผู้นำไทย-จีน) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ ผ.5   ผู้วิจัยสัมภาษณ์ศาสตราจารย์ (พิเศษ) วิบูลย์ ตั้งกิตติภาภรณ์ที่ปรึกษาสมาพันธ์ความร่วมมือ 
                และพัฒนาเศรษฐกิจการค้ายูนนานกับเอเชียตะวันออกเฉียงใต้และเอเชียใต้ สาธารณรัฐ 

      ประชาชนจีน เมื่อ 25 เมษายน 2566 และ 16 พฤษภาคม 2566 ณ ห้องรับรองโรงแรม  
      ยู สาธร (หลักสูตรวิทยาการผู้นำไทย-จีน) 
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ภาพที่ ผ.6   ผู้วิจัยสัมภาษณ์ออนไลน์คุณคุณวรารัตน์ บุตรธิเดช คณะอนุกรรมการค้าชายแดน 
                และค้าข้ามแดน ด้านจีนตอนใต้ สภาหอการค้าแห่งประเทศไทย โดยผ่านโปรแกรม 
                คอมพิวเตอร์ เมื่อ 5 เมษายน 2566 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ผ.7   ผู้วิจัยสัมภาษณ์ออนไลน์คุณคุณพิทยสัณฑ์  เดชประสิทธิ์ ประธานคณะกรรมการกลุ่มการค้า 
                ชายแดนและค้าข้ามแดนด้านจีนตอนใต้ สภาหอการค้าแห่งประเทศไทย  โดยผ่านโปรแกรม 
                คอมพิวเตอร์ เมื่อ 27 มีนาคม 2566 
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ภาพที่ ผ.8   ผู้วิจัยสัมภาษณ์คุณกิตติศักดิ์ ปิยะพัฒนา Director: Deputy Managing Director 

     บริษัท แปซิฟิคแปรรูปสัตว์น้ำ จำกัด เมื่อ 23 พฤษภาคม 2566 ณ ห้องรับรองโรงแรม  
      ยู สาธร (หลักสูตรวิทยาการผู้นำไทย-จีน) 
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