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แม้ “พำณิชย์ดิจิตอล” จะเข้ามามีบทบาทในโลกธุรกิจมากขึ้น แต่ 
ผู้ประกอบการไทยกลับยังไม่ค่อยตระหนักถึงความจ�าเป็น และบทบาท

ของมันสักเท่าไร 
ทั้งที่จริงแล้ว “พำณิชย์ดิจิตอล” เป็นเครื่องมือส�าคัญที่สามารถ

เปลีย่นเกมการแข่งขนัของผูป้ระกอบการจากรบัให้กลายเป็นรกุ จากท่ีรกุอยู่
แล้วให้กลายเป็นรุกมากขึ้น เนื่องจากเข้าถึงผู้บริโภคได้มากกว่า และกว้าง
กว่า ไม่ใช่เฉพาะแค่ในไทยเท่านั้น แต่ยังไปไกลถึงต่างประเทศด้วย  

และเพื่อไม่ให้ผู ้ประกอบการพลาดรถไฟขบวนส�าคัญน้ี DITP  
ชีช่้องการค้า ฉบบัเดอืนเมษายน จงึหยบิประเดน็เรือ่ง “พำณชิย์ดจิติอล” ขึน้
มาน�าเสนอ เพือ่หวงัจดุประกายให้นกัธรุกจิไทยใช้เป็นแนวทางในการเตรยีม
ความพร้อม รองรับการขยายตัวทางธุรกิจของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
ที่ก�าลังจะมาถึงในอีก 2 ปีข้างหน้า ผ่านกลยุทธ์ด้านดิจิตอล 3 ขั้นตอน คือ 
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ตอบโจทย์ผู้ประกอบการไทยในโลกการค้ายุคใหม่ 
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เชื่อหรือไม่ว่า ในปัจจุบัน คนรุ ่นใหม่อยู ่ในสื่อ
ออนไลน์นานกว่าทีวี จนกลายเป็นสื่อที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคไปแล้ว ขณะเดียวกัน
งานวิจัยล่าสุดของบริษัทนีลเสน และบริษัทธอมัส
ไอเดีย ยังชี้ให้เห็นว่า คนไทยใช้อินเทอร์เน็ตเพ่ิมข้ึน
เรื่อยๆ และส่วนใหญ่ใช้เกือบทุกวัน เช่นเดียวกับคน
อีกหลายคนทั่วโลกก็มีตัวเลขการใช้เพิ่มขึ้นด้วยเช่น
กัน  จึงฟันธงได้เลยว่า ตั้งแต่ปี 2013 เป็นต้นไป จะ
เป็นปีที่การแข่งขันดิจิตอล มาร์เก็ตติ้ง ข้ามข้ันสู่ยุค
ดจิติอล คอมเมร์ิช  หรอืพาณชิย์ดจิติอล ทีส่ร้างรายได้
ตอบโจทย์นักการตลาด และผู้ประกอบการมากกว่า
ปีที่ผ่านๆ มา
 เป้าหมายสูงสุดของผู ้ประกอบการ
คือ เพิ่มจ�านวนลูกค้า และสร้างรายได้ให้มากขึ้น 
ปรากฏการณ์ Digital Disruption เปล่ียนรูปแบบ
ธุรกิจไปอย่างที่ไม่เคยเป็นมาก่อน ส่งผลกระทบ
โดยตรงต่อเจ้าของสินค้าและบริการ เราได้เห็น

ตัวอย่างของแบรนด์และสินค้าระดับโลกหลายราย
ที่ต้องปิดตัวเพราะก้าวไม่ทันกระแสดิจิตอล รวมไป
ถึงอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องและภาครัฐที่ต้องมีการ
พัฒนาและปรับตัวให้ทันเช่นกัน
 ส�าหรับหน่ึงหน่วยราชการท่ีท�างานแบบ
ไม่เน้นตัง้รบั เพ่ือเข้าสูก่ระแสพาณชิย์ดจิิตอลคอื กรม
ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ ที่
เมื่อไม่นานมานี้ เพิ่งลงนามบันทึกข้อตกลงร่วมกับ  
Tradekorea.com เกาหลีใต้ และ HKTDC.com 
ฮ่องกง ซึ่งเป็นองค์กรใหญ่ด้านส่งเสริมการค้า เพื่อ
เพิม่มลูค่าการคา้ระหว่างกนัผา่นระบบซพัพลายเชน 
ออนไลน์  โดยมุ่งหวังใช้พาณิชย์ดิจิตอลทั้งระบบ 
อี-มาร์เก็ตติ้ง และซัพพลายเชน / ซอร์สซิ่ง โซลูชั่น 
ออนไลน์ เจาะตลาดนักธุรกิจ เกาหลีกว่า 7 หมื่นราย 
ฮ่องกงและจีนอีกกว่า 1 ล้านราย  เป็นตลาดใหญ่
มหึมาที่รอให้นักธุรกิจไทยเข้าไปเจาะง่ายๆ เพียงแค่
ใช้ปลายนิ้ว “คลิก”
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 ทั้งนี้สองหน่วยงานจะร่วมกันด�าเนิน
โครงการส่งเสริมการค้าผ่านช่องทางออนไลน์ โดย 
คดัเลอืกผูป้ระกอบการทีส่นใจเข้าร่วมโครงการ 200 ราย 
ไม่ว่าจะเป็น ของตกแต่งบ้านสินค้าโอทอป ของเล่น 
อัญมณี และอ่ืนๆ เพื่อประชาสัมพันธ์สินค้าและ
บริการที่ HKTDC.com ซึ่งเป็นเว็บไซต์ที่มีชื่อเสียง
ระดับโลกโดยไม่เสียค่าใช้จ่าย
 “การลงนามดังกล่าวคาดว่าจะท�าให้เกิด
การขยายตัวของมูลค่าการค้าของไทย-เกาหลีใต้ 
ไทย-ฮ่องกง รวมไปถึงจนีท่ีใช้ฮ่องกงเป็นประตกูารค้า 
อกีด้วย ซึง่กรมฯ จะเร่งด�าเนินการ ใช้ความร่วมมอืให้
เกิดประโยชน์อย่างเห็นผลในระยะเวลาอันใกล้ เพื่อ
บรรลเุป้าหมายการเป็นประตสููเ่อเชยีตะวนัออกเฉยีงใต้” 
เป็นค�ากล่าวของ นางศรีรัตน์ รัษฐปานะ อธิบดีกรม
ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ  

>> 3 กลยุทธ์ดิจิตอลลุยตลำดโลก
 เพื่อรองรับการขยายตัวทางธุรกิจของ 
AEC องค์กรในประเทศไทยต้องเริม่ใช้กลยุทธ์ดจิติอล
เป็นหัวใจในการขับเคลื่อนธุรกิจไปยังประเทศใกล้
เคียง โดยต้องเตรียมความพร้อมของพนักงาน คู่ค้า
ตลอดจนกระบวนการธุรกิจเพื่อให้สามารถด�าเนิน
ธุรกิจผ่านช่องทางดิจิตอล 
 การเตรยีมความพร้อมด้านดจิติอลเริม่ต้น
จากความเข้าใจและการก�าหนดแผนกลยุทธ์ทางด้าน
ดิจิตอลอย่างชัดเจน ประกอบด้วย 3 ขั้นตอน ได้แก่ 
 1. Local Takeoff เป็นข้ันตอนส�าคัญ
ที่องค์กรต้องเริ่มด�าเนินงานผ่านทางดิจิตอล โดย
มองจากกลุ่มลูกค้าและผู้บริโภคเป็นหลัก โดยต้อง
เริ่มศึกษาและก�าหนดกลยุทธ์ดิจิตอลที่เหมาะสม 
กับองค์กร การใช้ดิจิตอลแบรนด์ด้ิงเพื่อขยาย 
ภาพลักษณ์ขององค์กรและแบรนด์ไปยังกลุ่ม 
ผูบ้รโิภคออนไลน์ได้อย่างถกูต้องและมปีระสทิธภิาพ   
ตลอดจนการจดัเตรยีมทมีงานอ-ีบิสสเินส เพือ่ด�าเนนิ
งานด้านการค้าผ่านออนไลน์ รวมถึงการสื่อสารการ
ตลาด และเปิดช่องทางการใช้ดิจิตอล คอมเมิร์ซ
 2. Regional Reach เป็นการขยายผลของ
กลยุทธ์ดิจิตอลในประเทศออกสู่ประเทศเป้าหมาย
ในภูมิภาค โดยกลยุทธ์ดังกล่าวต้องครอบคลุมการ

ท�าธุรกิจผ่านส่ือออนไลน์ท้ังหมด เพ่ืออ�านวยความ
สะดวกให้กับผู้บริโภคยุคปัจจุบันที่นิยมท�าธุรกรรม
ผ่านสื่อออนไลน์ และแอพพลิเคชั่นต่างๆ ไม่ว่าจะ
เป็น การเปิดร้านค้าออนไลน์ การท�าโปรโมชั่น การ
สะสมคะแนน ระบบการช�าระเงิน การเปรียบเทียบ
ราคาสินค้า เป็นต้น 
 3. Regional Integration เป็นการผสมผสาน 
ผลการด�าเนินงานในแต่ละประเทศเข้าสู่ศูนย์กลาง 
เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการบริหารจัดการธุรกิจ
และการสื่อสารการตลาด เช่น การใช้โซเชียลมีเดีย 
เพื่อท�าให้ผู ้บริโภครู ้จักแบรนด์สินค้า และช่วย
ให้องค์กรพบฐานลูกค้าที่แท้จริง ท�าให้ง่ายต่อ
การท�าตลาด และประหยัดเงินในการท�าโฆษณา
ประชาสัมพันธ์สินค้า ที่ส�าคัญยังอาจท�าให้ได้ฐาน
ลูกค้ากว้างขึ้นด้วย 
 นกับรหิารและผูป้ระกอบการทัง้หลายควร
เตรยีมตวัให้พร้อมส�าหรบัการตลาดเมือ่ต้องเข้าสูย่คุ
พาณิชย์ดิจิตอล ที่อ�านาจและอิสระของผู้บริโภคใน
การเลือกผ่านช่องทางน้ีมีมากขึ้น การเข้าถึงข้อมูล
แลกเปล่ียนข่าวสารและชอปปิ้งข้ามโลกเกิดขึ้นใน
เสี้ยววินาที 
 ดงันัน้ จ�าเป็นอย่างยิง่ทีอ่งค์กรต้องมวีสิยั-
ทัศน์และนโยบายในการให้ความส�าคัญกับพาณิชย์
ดิจิตอลมากขึ้น พัฒนาศักยภาพของทีมวางแผน
และทีมปฏิบัติการ โดยเฉพาะเรื่องเทคโนโลยีและ
การพัฒนาระบบเพื่อรองรับการใช้งานร่วมกับส่วน
งานขาย ขนส่ง บริการฯลฯ ทั้งในระยะสั้นและระยะ
ยาว พร้อมปรบัปรงุคณุภาพสนิค้าและบรกิารให้เป็น
ทีต้่องการของตลาดอยูเ่สมอ โดยมดีจิิตอล คอมเมร์ิซ
ช่วยขับเคลื่อนยอดขายจากผู้ซื้อที่มีอยู่ทั่วโลก
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ขยายตลาดใหม่สาธารณรัฐเช็ก

 นายกฯ กระชับความสัมพันธ์การค้า-
เศรษฐกจิสูเ่กาหล-ีฮ่องกง พบผูซ้ือ้กว่า 100 ราย เน้น
ข้าวหอมมะล ิพร้อมมอบ “ไทยซเีลค็ท์” การนัตรีสชาติ
อาหารไทยแท้ รวมถึงเจาะธุรกิจสร้างสรรค์-บันเทิง  
 นายบุญทรง เตริยาภิรมย์ รัฐมนตรี
ว่าการกระทรวงพาณิชย์ เปิดเผยถึงการเดินทาง
เยือนเกาหลีใต้และฮ่องกง ระหว่างวันที่ 24-
26 กุมภาพันธ์ 2556 ของ ฯพณฯ นายกรัฐมนตรี  
น.ส.ยิง่ลักษณ์ ชินวตัร เพ่ือร่วมพิธีสาบานตนเข้ารับ
ต�าแหน่งของประธานาธบิดเีกาหลใีต้คนใหม่ มาดาม
ปาร์ค กึน เฮ พร้อมกระชับความสัมพันธ์ทางการ
ค้าและเศรษฐกิจระหว่างประเทศ ด้วยการส่งเสริม
ความเป็นหุ้นส่วนทางการค้าและบริการระหว่าง
ไทยและเกาหลีใต้ โดยเน้นกลุ่มสินค้าและบริการ
เป้าหมาย 3 กลุ่ม ได้แก่ อาหารและเกษตรแปรรูป, 

 กรมส่งเสรมิการค้าระหว่างประเทศเผย เชก็คอืศนูย์กลางผลติ-ส่งออกยโุรป พร้อมหนนุลงทนุสนิค้า 
บริการ และการท่องเที่ยว  แนะสปา-อาหารไทยจับตลาด เจาะทัวร์ปีละ 100 ล้านคน
 นางศรีรัตน์ รัษฐปานะ อธิบดีกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ (สค.) เปิดเผยถึงกลยุทธ์ในการ
ขยายตลาดใหม่ในสาธารณรฐัเชก็ ซึง่เป็นประเทศทีม่คีวามได้เปรยีบทางด้านศกัยภาพการผลติและท�าเลทีต่ัง้ 
จงึมบีรษัิทต่างชาตเิข้ามาลงทนุใช้เป็นศนูย์กลางเพือ่ผลติและส่งออกในหลากหลายอตุสาหกรรม ทัง้นีร้ฐับาล
เชก็ได้มนีโยบายสนบัสนนุให้นกัลงทนุต่างชาตมิาลงทนุ ซึง่เป็นโอกาสแก่นกัลงทนุไทยในภาคอตุสาหกรรมการ
ท่องเทีย่ว เนือ่งจากเชก็เป็นศนูย์กลางการท่องเทีย่วทีส่�าคญัในภมูภิาคยุโรป มนัีกท่องเท่ียวต่างประเทศเดนิทาง 
เข้ามาประมาณปีละกว่า 100 ล้านคน ขณะที่การบริการรองรับนักท่องเที่ยวยังไม่เพียงพอ ดังนั้นธุรกิจภาค
บริการจึงมีโอกาสสูง โดยเฉพาะธุรกิจสปาและอาหารไทยได้รับความนิยมอย่างมาก นอกจากนี้ไทยยังเป็น
คู่ค้าของเช็กที่อยู่ในอันดับ 1 ในกลุ่มอาเซียน โดยสินค้าส่งออกที่ส�าคัญของไทย ได้แก่ อุปกรณ์ช้ินส่วน
คอมพิวเตอร์ โทรทัศน์ และเครื่องรับวิทยุ เป็นต้น และอุตสาหกรรมสินค้าที่สามารถสร้างโอกาสการลงทุน
ให้แก่ไทยในเช็ก ได้แก่ กลุ่มผลิตภัณฑ์ไลฟ์สไตล์ ผลิตภัณฑ์อาหาร ธุรกิจบริการและโลจิสติกส์ โดยมีตลาด
หลักคือกลุ่มอียู 27 ประเทศ 

บริการโลจิสติกส์ และกลุ่มสินค้าแฟชั่นและบันเทิง 
จากความร่วมมือดังกล่าวคาดว่าจะเป็นการเพิ่ม
มูลค่าการค้าระหว่างกันได้ถึง 30,000 ล้านเหรียญ
สหรัฐในปี 2559 ส�าหรับยุทธศาสตร์การพัฒนาและ
ขยายการค้าภูมิภาคจีน (จีน ฮ่องกง ไต้หวัน) ได้
เน้นการรักษาตลาดเมืองหลักและขยายเข้าสู่ตลาด
เมืองรอง การเพ่ิมระดับความร่วมมือทางเศรษฐกิจ
ในภูมิภาคให้ลึกมากยิ่งขึ้น จากการพบผู้น�าเข้า 
รายใหญ่กว่า 100 รายของท้ังสองประเทศ และการจัด
กิจกรรมส่งเสรมิและประชาสมัพนัธ์ข้าวหอมมะลไิทย 
รวมทั้งการมอบเกียรติบัตรภัตตาคารอาหารไทย 
ไทยซีเล็คท์ เพื่อเป็นการส่งเสริมร้านอาหารไทย
และสินค้าอาหารไทยให้เป็นที่รู้จักและนิยมในหมู่ 
ชาวต่างชาติมากขึ้น 

กระชับความสัมพันธ์การค้า
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ขายรถในสหรัฐสดใส

แข่งขันสุดยอดเชฟอาหารไทย

 กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ ชี้ 
ผู้ประกอบการพัฒนาสินค้าต่อยอดการผลิต-ตลาด 
หลงัมสีญัญาณการขายรถในสหรฐัฯ โตขึน้ ชีผ้ลพ่วง
เศรษฐกิจโลกเริ่มส่อแววสดใส ค่ายยุโรปเร่งผลิต-
ลงทุน เล็งจีนตลาดส�าคัญ 
 รายงานจากส�านักงานส่งเสริมการค้า
ระหว่างประเทศ ณ นครนิวยอร์ก ให้ข้อมูลยอดขาย
รถในสหรัฐฯว่า มีสัญญาณสดใสขึ้น โดยยอดขาย
รถยนต์ใหม่ในเดือนมกราคม 2556 เพิ่มสูงขึ้น 14% 
เมื่อเทียบกับเดือนมกราคมปีที่ผ่านมา ขณะที่ใน
ยุโรปนั้น สมาคมยานยนต์เยอรมันเผยว่า แนวโน้ม
อุตสาหกรรมรถยนต์และรถบรรทุกในเยอรมันจะดี
ขึ้นในช่วงครึ่งปีหลัง คาดว่าจะขยายตัวประมาณ 
2% โดยเฉพาะในตลาดนอกยุโรป ทั้งในแง่ของการ 
ส่งออกและการลงทุนผลติ โดยการลงทนุนอกประเทศ

 การแข่งขันสุดยอดเชฟอาหารไทย หวัง
จุดกระแสความนิยมให้ความรู้อาหารและวัตถุดิบ
ไทย มั่นใจขยายตลาดอาหารไทยและวัฒนธรรมไทย
สู่ระดับอินเตอร์
 นางศรีรัตน์ รัษฐปานะ อธิบดีกรมส่งเสริม
การค้าระหว่างประเทศ เป็นประธานในพิธีเปิดงาน 
“The 1st Thailand Culinary World Challenge 2013” 
การแข่งขนัสดุยอดเชฟอาหารไทยชงิแชมป์โลกครัง้ที ่1 ชงิถ้วยพระราชทานสมเดจ็พระเทพรตันราชสดุาสยามบรม- 
ราชกุมารี โดยกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ ททท. ธนาคารกรุงเทพ ผนึกก�าลัง สถาบันอาหาร สมาคม 
พ่อครัวไทย Thailand Culinary Academy น�้ามันพืชมรกต และนิตยสารฟู้ดสไตลิสท์ ร่วมกันจัดข้ึน เพ่ือ 
ยกระดับอาหารไทยให้ไปไกลสู่ระดับโลก งานนี้ได้รับการตอบรับอย่างดีจากเชฟทั่วโลกกว่า 15 ประเทศ ร่วม
ประชนัแข่งขันท�าอาหารไทย จากวตัถดุบิไทย ในเมอืงไทย ผูช้นะคอืทมีจากสงิคโปร์ โดยหวัหน้าทมี นายโทนี ่คู  
ได้รังสรรค์สุดยอดเมนู ย�าหัวปลี ซุปต้มย�า แกงเขียวหวาน ชนะใจกรรมการ นอกจากการแข่งขันที่สนุกสนาน
แล้ว ยงัได้รบัความบนัเทงิจากการโชว์ละครหุน่เลก็จากคณะโจหลยุส์ พร้อมการแสดงมนิคิอนเสร์ิตจาก 2 ศลิปิน  
เก่ง-คิง เดอะวอยซ์ ไทยแลนด์ อีกด้วย จบการแข่งขันครั้งนี้พร้อมกับความชื่นใจว่า อาหารไทยได้รับความ
สนใจจากนานาชาติ ไม่ใช่แค่การมาชิมอย่างเดียว แต่ยังต้องเรียนรู้และลงมือท�า จนถึงการแข่งขันระดับโลก
เลยทีเดียว

เยอรมนีมุ่งเน้นไปที่ประเทศจีน เนื่องจากเป็นตลาด 
ใหญ่ และความต้องการรถยนต์ในตลาดจีนขยายตัว 
อย่างมาก โดยเฉพาะในปี 2555 เป็นครั้งแรกที่ 
ผู้บริโภคจีนซ้ือรถยนต์มากกว่าผู้ซื้อในประเทศยุโรป 
ทั้งนี้ผู้ประกอบการไทยในอุตสาหกรรมชิ้นส่วนและ
อุปกรณ์ยานยนต์ไทย จ�าเป็นต้องติดตามข้อมูล 
เพื่อน�าไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ท้ังด้านวัตถุดิบการผลิต 
เทคโนโลยกีารผลติ และการออกแบบ รวมถงึเพิม่การ
วิจัยและพัฒนา ค้นคว้าเรียนรู้นวัตกรรมใหม่ๆ ร่วม
กับองค์กรธุรกิจจากประเทศอุตสาหกรรมยานยนต์
ชั้นน�าเพิ่มมากขึ้น เพื่อน�าไปประยุกต์ใช้ พัฒนาการ
ผลติสนิค้า ชิน้ส่วนและอปุกรณ์ของไทยให้มคีณุภาพ 
ทันสมัยและเป็นที่ยอมรับของผู้ผลิตรถยนต์ได้เป็น
อย่างดีในอนาคต
ข้อมูลจาก สคร. ณ นครนิวยอร์ก
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บราซิล-เบลเย่ียม-สวีเดน 
3 ตลาด ท่ีไม่ควรมองข้าม  

Global
Market

การแข่งขันทางการค้าที่เข้มข้นในปัจจุบัน อาจ
ท�าให้ผู้ประกอบการไทยเสยีเปรยีบในด้านความ

สามารถทางการแข่งขนัในเวทกีารค้าระหว่างประเทศ 
อย่างไรก็ตาม การใช้สิทธิประโยชน์จากความตกลง
เขตการค้าเสรี นอกจากจะท�าให้ผู้ประกอบการไทย
มีโอกาสในการแข่งขันในเวทีโลกได้เพิ่มขึ้น ขยาย
โอกาสในการประกอบธุรกิจของไทยในต่างแดน ยัง
เป็นส่วนส�าคัญในมูลค่าการส่งออกสินค้าไทย สร้าง
รายได้ให้แก่ประเทศ
 นอกจากการใช้สิทธิประโยชน์จากข้อ
ตกลงพิเศษต่างๆ การมองหาลู่ทางการค้าในตลาด
ใหม่ๆ ยังเป็นส่วนส�าคัญที่จะท�าให้ธุรกิจเติบโตได้
เช่นกัน โดยมองหาตลาดที่มีแนวโน้มดี มีปัจจัยบวก 
อาท ิความร่วมมอืหรอืการประสานประโยชน์กับไทย 
การเตบิโตของตลาด หรอืนโยบายในการส่งเสรมิการ
ค้า การลงทุนจากต่างประเทศ และโครงสร้างพืน้ฐาน
ที่เอื้อต่อการท�าธุรกิจ ซึ่ง 3 ตลาดที่ไม่ควรมองข้าม 
ได้แก่ บราซิล เบลเยี่ยม และสวีเดน ท่ีก�าลังเป็นท่ี
จับตา

>> ตลำดใหม่ในแซมบ้ำ
 การพฒันาทางด้านโครงสร้างพืน้ฐานของ
บราซิลเพื่อเตรียมรับการเป็นเจ้าภาพกีฬาที่ส�าคัญ 
อย่างฟุตบอลโลก ปี 2557 และโอลิมปิก ปี 2559 
ท�าให้บราซิลกลายเป็นประเทศที่น่าจับตา ประกอบ
กบันโยบายด้านการเงนิ การคลงัของภาครฐัทีก่ระตุน้
เศรษฐกิจ ไม่ว่าจะเป็นการลดดอกเบี้ยนโยบาย การ
ปรับโครงสร้างภาษี เพื่อลดภาระและต้นทุนแก่ภาค
อุตสาหกรรม
 การพฒันาโครงสร้างพืน้ฐานและนโยบาย
จากภาครัฐ เป็นปัจจัยเสริมแรงให้แก่บราซิลที่มี 
ผู้บริโภคกว่า 200 ล้านคน โดยเฉพาะกลุ่มคนรายได้
ชั้นกลางมากกว่า 60 ล้านคน ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีมีก�าลัง
ซือ้ และเลอืกทีจ่ะบรโิภคสนิค้าทีม่คีณุภาพสงูขึน้ การ
ขยายตัวทางเศรษฐกิจอย่างต่อเน่ืองท�าให้บราซิลมี 
จดีพีใีหญ่เป็นล�าดบัที ่6 ของโลก โดยปี 2554 มขีนาด 
2,200,000 พันล้านเหรยีญสหรฐั และปี 2555 ท่ีผ่านมา  
ขยายตัวเพิ่มขึ้นอีกราว 1.5% โดยเฉพาะตลาด
รถยนต์ที่มีอัตราการขยายตัวเฉลี่ย 7-10% นับเป็น
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ประเทศที่น่าลงทุนและท�าการค้าอย่างยิ่ง
ข้อมูลจาก สคร. ณ นครเซาเปาโล

>> เบลเยี่ยม หนึ่งในอียูที่มีลู่ทำง
 แม้จะมีอุปสรรคทางการค้ากับเบลเย่ียม
ในด้านกฎระเบียบหรือมาตรการต่างๆ ในกรอบ
ของอียู เช่น มาตรการสุขอนามัย มาตรการด้านสิ่ง
แวดล้อมและแรงงาน มาตรการตอบโต้การทุม่ตลาด 
กฎระเบียบทางมาตรฐานและเทคนิคส�าหรับสินค้า
อุตสาหกรรม อีกทั้ง เบลเยี่ยมเป็นประเทศที่ท�าการ
ค้าส่วนใหญ่ในกลุ่มอียูด้วยกัน การท�าข้อตกลงกับ
ประเทศอื่นที่เป็นคู่แข่งของไทย ที่อาจส่งผลกระทบ
ต่อการส่งออกของไทยไปยังยุโรป รวมถึงเบลเยี่ยม 
แต่แนวโน้มของการค้าระหว่างไทย-เบลเยี่ยมกลับมี
แนวโน้มที่ดี โดยเฉพาะในกลุ่มสินค้าอัญมณี เครื่อง
ประดับ เคร่ืองรับวิทยุและส่วนประกอบ ผลิตภัณฑ์
ยาง เครื่องนุ่งห่ม รถยนต์ อุปกรณ์และส่วนประกอบ 
เครื่องคอมพิวเตอร์ เครื่องใช้ไฟฟ้า เป็นต้น 
 ท้ังน้ี นอกจากแนวโน้มของตลาดและการ
ค้าแล้ว การสร้างความร่วมมือของไทย-เบลเยี่ยม 
จะช่วยเสริมโอกาส และช่วยลดทอนอุปสรรคหลาย
ด้าน ไม่ว่าจะเป็นการหารอืการเตรยีมการเจรจา FTA 
ไทย-สหภาพยโุรป มาตรการตอบโต้การทุม่ตลาดของ
สหภาพยโุรปต่อสนิค้าไทย รวมถึงการสร้างเครอืข่าย
ธุรกิจ เพิ่มลู่ทางการส่งออกสินค้าไทย และแนวทาง
ความร่วมมือในการขยายฐานการส่งออกสินค้าไทย
กับภาคเอกชน 

>> สวีเดนและกลุ่มประเทศนอร์ดิกส์
 ตลาดกลุ่มประเทศนอร์ดิกส์ ซึ่งประกอบ
ด้วยเดนมาร์ก สวีเดน ฟินแลนด์ นอร์เวย์ และ 

ไอซ์แลนด์ ได้รับการจัดอันดับความน่าเชื่อถือไว้ที่ 
AAA ตลอดจนระดบัหนีท้ีต่�า่กว่าค่าเฉลีย่ของกลุม่ยโูร
โซนทั้งหมด แม้จะมีประชากรเพียง 25 ล้านคน แต่มี
พืน้ฐานทางเศรษฐกจิการเงินท่ีแขง็แกร่ง ประชากรมี
รายได้เฉลี่ยต่อหัวสูงเป็นอันดับต้นๆ ของโลก ท�าให้
มีอ�านาจซื้อสูง และนิยมจับจ่ายใช้สอยมากกว่าการ
ออม โดยให้ความส�าคัญในเรื่องคุณภาพ มาตรฐาน
สนิค้า ความปลอดภยัและห่วงใยสขุภาพ การตรวจสอบ
ย้อนกลบั การค้าท่ีเป็นธรรม การรบัผดิชอบต่อสงัคม
และเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมมากกว่าเร่ืองราคา และ
นิยมท�าการซื้อขายแบบยั่งยืน ท้ังน้ี ผู้ประกอบการ
ในตลาดนอร์ดิกส์ก็ให้ความสนใจเอเชียและเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต้ โดยมองเมืองไทยเป็นศูนย์กลาง
ของภมูภิาคนี ้โดยเฉพาะเมือ่จะเข้าสู ่AEC ในปี 2558 
อาศัยจุดแข็งของไทยในความเป็นมิตรประเทศที่เก่า
แก่ คนไทยมีอัธยาศัยไมตรี ท�าให้มีนักท่องเที่ยวกว่า 
750,000 คน เดินทางมาไทยเป็นประจ�า 
 นอกเหนือไปจากความตกลงระหว่าง
รัฐบาลไทย-สวีเดน ในด้านกฎหมายที่เพิ่งมีการ
ลงนามร่วมกันไม่นานมานี้ ยังมีการกระชับความ
สัมพันธ์ให้ใกล้ชิดกันมากขึ้น ด้วยการขยายความ
ร่วมมือทางด้านเศรษฐกิจ การส่งเสริมการค้า  
การลงทนุ การท่องเทีย่ว และแลกเปลี่ยนความรู้ด้าน
วทิยาศาสตร์ เทคโนโลย ีนวตักรรม และพลงังาน รวม
ถึงการด�าเนินธุรกิจใน 4 กลุ่มส�าคัญ คือ พลังงาน  
พืชเกษตร การท่องเที่ยว และการแพทย์ ทั้งยังได้รับ
การสนับสนุนจากภาครัฐของไทย เพื่อให้เกิดผลใน
การลดอุปสรรคทางการค้า 
ข้อมูลจาก สคร. ณ กรุงโคเปนเฮเกน
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ใกล้ถงึจดุเปลีย่นผ่านส�าคญัทีค่นไทยและประเทศ
สมาชิกอาเซยีนอกี 9 ประเทศ ก�าลงัมุง่หน้าสูก่าร

เป็นประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนอย่างเตม็รปูแบบใน
ปี 2558 ทุกภาคธุรกิจ ก�าลังจับจ้องจุดเปลี่ยนผ่าน
นี้ ว่าจะกลายเป็น “โอกำส” หรือเป็น “วิกฤติ” โดย
เฉพาะสินค้าเกษตร ซึ่งเป็นสินค้าส่งออกหลักของ
หลายประเทศในอาเซียน เมื่อเปิดเสรีการค้าแล้ว
จะแข่งขันกันจนเสียวัตถุประสงค์ที่จะสร้างอ�านาจ
ต่อรองในเขตการค้าอื่นหรือไม่ 
 ทั้ง 6 ประเทศ ได้แก่ ไทย มาเลเซีย 
สิงคโปร์ อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ และบรูไน อ้าแขน
เปิดการค้าเสรีไปแล้วตั้งแต่ปี 2553 (แต่ในปี 2558 
จะเป็นการเปิดเสรีการค้าโดยรวมประเทศในกลุ่ม 
CLMV เข้ามา) แต่การเปิดการค้ากย็งัไม่เสรเีสยีหมด 
ยังมีสินค้าหลายรายการที่ประเทศไทยขอสงวนไว้

เป็นสินค้าอ่อนไหว เช่น ข้าว เมล็ดกาแฟ ฯลฯ หาก
นับตัวเลขการค้าระหว่างประเทศ ไทยยังได้เปรียบ
ดุลการค้าถึง 2 แสนล้านบาท แสดงว่าสินค้าเกษตร
ยังคงแข่งขันได้
 “กำรย้ำย หรือ ขยำยฐำนกำรผลิต” ไป
ตั้งในประเทศเพื่อนบ้าน หลายฝ่ายมองว่าคือโอกาส
ของผูป้ระกอบการไทย เพราะมีแหล่งวตัถุดบิ ค่าแรงงาน
ถูกลง รวมทั้งมีสิทธิพิเศษทางการค้า GSP จากกลุ่ม
ประเทศยุโรป สามารถผลิตสินค้าส่งกลับมาไทย 
และส่งต่อไปขายประเทศที่สาม ซึ่งในความเป็นจริง
นั้น การขยายฐานการผลิตสามารถท�าได้เป็นบาง
อุตสาหกรรม อาทิ ประมง อาหารทะเล แป้งมัน ที่
สามารถเข้าไปตั้งได้เลย 
 ส่วนอตุสาหกรรมอืน่  ๆยงัคงต้องรอความพร้อม 
ในเรื่องของโครงสร้างพื้นฐานของประเทศเพื่อนบ้าน 

AEC 
FOCUS ย้ายฐานผลิต โอกาสของไทย 

จริงหรือ? 
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เช่น ถนน ระบบไฟฟ้า ระบบประปา  ที่ส�าคัญคือ 
แรงงานในประเทศ พม่า ลาว กัมพูชา ที่มีฝีมือนั้น
หาได้ไม่ง่ายนัก เพราะส่วนใหญ่ยังสมัครใจที่จะ
ท�างานอยู่ในไทย เพราะค่าจ้างสูงกว่าหลายเท่าตัว 
ฉะนั้นการย้ายฐานการผลิตในบางอุตสาหกรรม เช่น 
ปศุสัตว์ ซึ่งอีกหลายปีกว่าอุตสาหกรรมจะไปได้ดี ซึ่ง
ตอนนีใ้ช้วธิ ี“คอนแทรคฟำร์มมิง่” ส่งวตัถดุบิอาหาร
สัตว์เข้ามาไทยแทน 

>> “อำหำร-ไอที” พร้อมใจรุ่งใน 4 ชำติ
อำเซียน
 4 ประเทศก�าลังพัฒนาในอาเซียน คือ 
อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ เวียดนาม และพม่า เป็น
ประเทศทีม่กี�าลงัซือ้ปรบัตวัสงูขึน้ ก�าลงัเปิดรบัสนิค้า
แบรนด์เนม และสินค้าฟุม่เฟ่ือยจากต่างประเทศมาก
ขึน้ โดยเฉพาะกลุม่คนรุน่ใหม่อายตุ�า่กว่า 30 ปี กลาย
เป็นก�าลังซื้อส�าคัญ เพราะได้รับข้อมูลข่าวสารจาก
อินเทอร์เน็ต อย่างรวดเร็ว 
 ส�าหรับพฤติกรรมผู้บริโภคใน 4 ประเทศ 
พบว่า ชาวอินโดนีเซีย มีความต้องการสินค้าและ
บริการใหม่ๆ ซึ่งเน้นเรื่องสุขภาพและคุณภาพชีวิตที่
ดี ท�าให้ตลาดสินค้าประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้า อาหาร
เพือ่สขุภาพ ศนูย์ฟิตเนส มกีารขยายตวั และทีข่ยายตวั
มากที่สุดคือ กลุ่มของเทคโนโลยี โดยโทรศัพท์มือถือ
โตขึ้น 25% และคอมพิวเตอร์พกพาโตสูงสุด 40% 
 ส่วนชาวฟิลิปปินส์ต้องการความสะดวก 
รวดเร็ว ตอบโจทย์วิถีชีวิตที่เร่งรีบ และชอบการ
สังสรรค์ เปิดโอกาสให้สินค้าและบริการ เช่น อาหาร
ส�าเร็จรูป การรับประทานอาหารนอกบ้าน ควบคู่ไป
กับการซื้อสินค้าออนไลน์ ซึ่งมีบทบาทมากขึ้น ไป
พร้อมกับตลาดสมาร์ทโฟน และสินค้านวัตกรรมเพื่อ
ตอบสนองวิถีชีวิตคนเมือง เช่น เคร่ืองซักผ้า เคร่ือง
ล้างจาน 
 ด้านชาวเวียดนาม มีปัญหาเงินเฟ้อ
ท�าให้ผู้บริโภค ระมัดระวังการใช้สอยมากขึ้น โดย
เฉพาะกลุม่แรงงาน นยิมจ่ายตลาดเพือ่ซือ้อาหารสด
มากกว่าอาหารส�าเร็จรูป ขณะที่กลุ่มคนอายุต�่ากว่า 
30 ปี รบัข่าวสารจากอนิเทอร์เนต็มากกว่ากลุม่อืน่ จงึ

นยิมสนิค้าแฟชัน่แบรนด์เนม เครือ่งส�าอาง เทคโนโลยี 
และอาหารส�าเร็จรูป การตัดสินใจซื้อจะดูที่รูปแบบ
สินค้า ดีไซน์ ประโยชน์ใช้สอย บริการก่อนและหลัง
การขาย 
 ชาวพม่าก็เช่นเดียวกัน มีกลุ่มวัยรุ่นเป็น
ก�าลงัหลกั ทีม่อี�านาจในการซือ้และชอบทดลองสนิค้า
ใหม่ๆ ส่วนใหญ่จะเป็นแรงงานที่เข้ามาท�างานใน
ไทย ท�าให้หนุ่มสาวชาวพม่า 70% นิยมสินค้าไทย 
ทั้งสินค้าอุปโภคบริโภค ผลิตภัณฑ์ความงาม เครื่อง
ส�าอาง ครมีบ�ารงุผวิหน้าขาวใส และครมีกนัแดด เป็น
สินค้าที่มีโอกาสเติบโตได้สูง

>> รองเท้ำไทย เร่งปรับตัวลุยตลำด AEC
 รองเท้าไทยในตลาดอาเซยีน เป็นอกีกลุม่
อุตสาหกรรมที่เป็นโอกาสของผู้ประกอบการใหม่ ทั้ง
ผู้รับจ้างผลิต (OEM) และรองเท้าแบรนด์ไทย โดย
สภาพตลาดรองเท้าในอาเซียนนั้น ในประเทศแถบ 
CLMV (กมัพชูา สปป.ลาว พม่า เวยีดนาม) ส่วนใหญ่
เป็นผู้ผลิตรองเท้าแต่ไม่เกิน 10-50 ดอลลาร์สหรัฐฯ 
ไม่สามารถท�าตลาดกลุม่ไฮเอนด์ หรอืคณุภาพระดบั
สงูได้ ส่วนประเทศสงิคโปร์ มาเลเซีย ซ่ึงก�าลงัซ้ือสงูก็
สนใจแต่แบรนด์เนมไม่ใช้ของไทย
 นายกสมาคมส่งเสริมอุตสาหกรรม
รองเท้าไทย “ครรชิต จันทนพรชัย” กล่าวถึงการ
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ปรบัตวัของผูผ้ลติรองเท้าไทยว่า เป็นกจิการทีจ่ะต้อง
น�าสนิค้าไปจ�าหน่าย ยงัไม่ถงึเวลาจะลงทนุตัง้โรงงาน
ในประเทศใกล้เคียงเหล่านี้ เพราะติดเงื่อนไขหลาย
ประการ เช่น วัตถุดิบและส่วนประกอบ เช่น กล่อง
รองเท้า ฉะนั้นควรเตรียมความพร้อมในประเทศ 
ด้วยการสร้างจดุแขง็และข้อได้เปรยีบให้มากขึน้ เช่น  
น�า้หนกัเบา กลิน่หอม เป็นมติรกับสิง่แวดล้อม ภายใต้ 
แบรนด์ไทย 
 การพฒันาบคุลากรรองรบัความต้องการ
ของอตุสาหกรรมรองเท้าจงึเป็นสิง่ส�าคญัทีต้่องเตรยีม
ความพร้อมรับมือกับปัญหาขาดแคลนแรงงานใน
ประเทศ ทางสมาคมฯ รองเท้าไทยได้ร่วมกบัวทิยาลยั
ศิลปหัตถกรรมกรุงเทพ ซอยลาดพร้าว 101 ซ่ึงเป็น
สถานท่ีแห่งเดียวท่ีเปิดสอนวิชาเครื่องหนัง ระบบ
ทวิภาคี ที่ให้นักศึกษา เรียน ควบคู่ไปกับการท�างาน
  “สมาคมได้ท�าโครงการทายาทอตุสาหกรรม 
ให้บุตรหลานของพนักงาน ตลอดจนทายาทใน
อตุสาหกรรมรองเท้า มาเรยีนจบแล้วได้วุฒกิารศกึษา 
และสืบทอดอาชีพของพ่อแม่ ช่างรองเท้าไม่ใช่น่ัง
ซ่อมรองเท้า แต่เป็นหลักสูตรผู้เชี่ยวชาญ ท�างานใน
สถานประกอบการพัฒนาสู่ความเป็นหัวหน้างาน 
หรือก้าวสู่ตลาดแฟชั่น น�าเทคโนโลยีสารสนเทศมา

ใช้เพื่อการออกแบบ”

>> รองเท้ำ ADDA ตัวอย่ำงสร้ำงแบรนด์ 
 การประทับตรา “Made in Thailand” คือ
โอกาสในตลาดอาเซียน เพราะเรื่องงานดีไซน์และ
คณุภาพสนิค้าแฟชัน่ไทยถกูยกให้เป็นผูน้�าในภมูภิาค
นี้ โดยเฉพาะกับ ลาว พม่า และกัมพูชา ซึ่งต้องการ
สินค้าไทย “กวี พฤกษำพรพงศ์” ผู้ช่วยกรรมการ 
ผูจ้ดัการ บริษทั แอด๊ด้า (ไทยแลนด์) จ�ากดั (มหาชน) 
ผู้ผลิตและจัดจ�าหน่ายรองเท้าแบรนด์ “ADDA” ซึ่ง
ท�าตลาดทั้งในไทยและเอเชีย บอกเล่าประสบการณ์
สร้างแบรนด์ตลอดระยะเวลา 12 ปี ว่า 
 แฟชั่นต้องไหลจากที่สูงไปสู่ที่ต�่า แบรนด์ 
ต้องสร้างจากประเทศที่สูงกว่า ไปสู่ประเทศที่ต�่า
กว่า เช่นเดียวกับรองเท้าซึ่งเป็นหนึ่งในสินค้าแฟชั่น 
ไทยเป็นผู้น�าอยู่แล้ว การจะให้ไปเริ่มสร้างแบรนด์ใน
ประเทศเพื่อนบ้าน คงไม่ถูกต้องนัก เพราะ Original 
อยู่ที่เมืองไทย เหมือนกับไนกี้ต้องอยู่ที่อเมริกา แล้ว
ค่อยมาดังในเอเชีย ฉะนั้นสิ่งที่ผู้ส่งออกไทยต้องท�า
คอืสร้างอมิเมจทีด่ใีนไทยก่อน แล้วค่อยกระจายตาม
ไปในอาเซียน
 ปัจจุบัน ADDA มีมูลค่าธุรกิจอยู่ที่ 2,000 
ล้านบาท ท�ารองเท้าตอบสนองตลาดเขตร้อน มตีลาด
ส่งออกหลกัอยูใ่นอนิเดยี ไต้หวนั ร่วมถงึอาเซยีน โดย
ส่งขายไปทัว่ไทย และขายผ่านยีป้ั่วชายแดนส่งไปท�า
ตลาดเพื่อนบ้าน  
 “ทกุวนันีเ้ราถกูครอบง�าด้วยค�าว่าอาเซยีน 
ถ้าอยากไปค้าขายกบัเขา ลองชีม้าทีต่วัคณุเองส ิแบรนด์
มไีหม..สนิค้ามีคณุภาพ มีดไีซน์ไหม ถ้ายงัก๊อปป้ีเขาไป
เรือ่ยๆ ประเทศตวัเองยงัไปไม่รอดเลย กลบัมาท�าแบรนด์
ก่อน ท�าให้ยนูคีขึน้มา ส�าหรบัรายเลก็ มีก�าลงัการผลติ
ไม่มาก คนงานไม่กีค่น ในบ้านเรายงัมหีลายตลาดให้เล่น 
อย่างรองเท้าส�าหรบัผูป่้วยโรคเบาหวาน รองเท้า made 
to order สัง่ตดัพเิศษเฉพาะบคุคล ตลาด Niche จับ
โรงพยาบาล โรงแรม และเจาะกลุม่คนท่ีมีก�าลงัซ้ือ เริม่
จากตรงนีก่้อน สร้างแบรนด์ของเราขึน้มา ให้มจุีดขาย ให้
แขง็แรง แล้วตลาดจะเข้ามาหาเราเอง” ผูบ้รหิาร ADDA 
กล่าว 
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ในฉบับที่แล้วได้พูดถึงสัญญาซื้อขายเงินตราต่าง
ประเทศล่วงหน้า (Forward Contract) ซึง่เป็นเครือ่งมอื

ป้องกันความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยนท่ีผู้ส่งออกนิยม
ใช้กันมาก อย่างไรก็ตาม ดังที่ได้กล่าวไว้ในตอนท้ายว่า 
ผู้ส่งออกที่ต้องการท�า Forward Contract มักคาดว่า 
ทิศทางเงินบาทในอนาคตจะแข็งค่าข้ึน เพราะเมื่อถึงวัน 
สิ้นสุดสัญญา หากเงินบาทกลับอ่อนค่าลง ผู้ส่งออกก็ยัง 
ต้องปฏบิตัติามสญัญาทีท่�าไว้กบัธนาคาร โดยการน�าเงนิตรา 
ต่างประเทศที่ได้รับมาไปแลกเปลี่ยนกับธนาคารตาม
อัตราแลกเปลี่ยนล่วงหน้าที่ได้ตกลงไว้ (Forward Rate) 
ท�าให้ผู้ส่งออกขาดความยืดหยุ่นในการป้องกันความเสี่ยง
จากอัตราแลกเปลี่ยนหากอัตราแลกเปลี่ยนเคลื่อนไหวใน
ทิศทางตรงข้ามกับที่คาดการณ์ไว้ จึงน�าไปสู่ค�าถามที่ว่า 
ในภาวะที่เงินบาทผันผวนมากจนไม่ม่ันใจว่าในอนาคต
เงินบาทจะแข็งค่าขึ้นหรืออ่อนค่าลง ผู้ส่งออกควรจัดการ
ความเสี่ยงดังกล่าวอย่างไร

จากข้อจ�ากัดดังกล่าวของการท�า Forward  
Contract จึงน�าไปสู่การพัฒนาเครื่องมือป้องกันความ
เสี่ยงอีกประเภทหนึ่งที่ช่วยผู้ส่งออกปิดความเสี่ยงในกรณี
ทีเ่งนิบาทแขง็ค่าขึน้ ขณะเดยีวกนักเ็ปิดโอกาสให้ผูส่้งออก
ท�าก�าไรจากอัตราแลกเปล่ียนได้หากว่าเงินบาทอ่อนค่า
ลงในอนาคต 

เครื่องมือดังกล่าว ได้แก่ สัญญาสิทธิขาย
เงินตราต่างประเทศ (FX Put Option) ซึ่งให้สิทธิ์แก่
ผู ้ส่งออกที่ท�าสัญญาดังกล่าว ในการขายเงินตรา
ต่างประเทศตามจ�านวนเงินและอัตราแลกเปลี่ยน
ที่ก�าหนดไว้ในสัญญา คล้ายกับกรณีของการท�า  
Forward Contract ต่างกันตรงที่เมื่อถึงวันสิ้นสุด
สัญญา ผู้ส่งออกมีสิทธ์ิเลือกท่ีจะน�าเงินตราต่างประเทศ
มาแลกกับธนาคารหรือไม่ก็ได้ ขึ้นกับประโยชน์สูงสุดที่ 
ผู้ท�าสัญญาจะได้รับ

ตัวอย่างเช่น ผู้ส่งออกได้รับค�าสั่งซื้อจากต่าง
ประเทศเป็นมูลค่า 100 ดอลลาร์สหรัฐ โดยมีข้อตกลง
ในการช�าระเงินในอีก 3 เดือนข้างหน้า อัตราแลกเปลี่ยน
ในวันที่ได้รับค�าส่ังซ้ืออยู่ท่ี 31 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐ ซึ่ง 

ผู้ส่งออกได้ท�า FX Put Option ไว้กับธนาคารแห่งหนึ่งโดย
ระบุวันสิ้นสุดสัญญาไว้ในอีก 3 เดือนข้างหน้า ที่อัตราแลก
เปลี่ยน ณ วันที่ท�าสัญญาคือ 31 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐ 
เมื่อครบก�าหนด 3 เดือน ปรากฏว่าเงินบาทแข็งค่าขึ้นมา
อยู่ที่ 29 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐ ผู้ส่งออกก็ยังสามารถน�า
เงินที่ได้รับช�าระค่าสินค้าจ�านวน 100 ดอลลาร์สหรัฐมา
แลกเป็นเงินบาทได้ในอัตรา 31 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐ
ตามที่ระบุไว้ในสัญญา แต่หากว่าเงินบาทอ่อนค่าลงมา
อยู่ที่ 35 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐ เมื่อครบก�าหนด 3 เดือน 
ผู้ส่งออกก็สามารถน�าเงิน 100 ดอลลาร์สหรัฐที่ได้รับช�าระ
ค่าสินค้าไปแลกเป็นเงินบาท ณ ราคาตลาดในขณะนั้น
ที่อัตรา 35 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐได้เช่นกัน โดยไม่มีข้อ
ผูกมัดกับธนาคาร อย่างไรก็ตาม เนื่องจากการท�า FX 
Put Option ให้ความครอบคลุมในการป้องกันความเสี่ยง
จากอัตราแลกเปลี่ยนมากกว่าการท�า Forward Contract 
ท�าให้มีค่าธรรมเนียม / ค่าใช้จ่ายในการท�าสัญญาสูงกว่า
ตามไปด้วย

ส�าหรับผู้ส่งออกบางรายที่มีการน�าเข้าวัตถุดิบ
ในสัดส่วนสูงจะมีการป้องกันความเสี่ยงจากอัตราแลก
เปลี่ยนตามธรรมชาติอยู่แล้ว (Natural Hedge) เช่นใน
กรณีที่เงินบาทแข็งค่าแม้จะท�าให้รายได้จากการส่งออก
ในรูปเงินบาทลดลง แต่ก็ท�าให้ต้นทุนในการน�าเข้าวัตถุดิบ
จากต่างประเทศถูกลงเช่นกัน ผู้ประกอบการจึงได้รับผล 
กระทบจากความผันผวนของค่าเงินไม่มากนัก อย่างไร
ก็ตาม ผู้ประกอบการ SMEs ส่วนใหญ่มักใช้แหล่งวัตถุดิบ
ภายในประเทศท�าให้มีความเส่ียงค่อนข้างสูงจากความ
ผันผวนของอัตราแลกเปล่ียน ขณะเดียวกันก็ต้องเผชิญ
กับข้อจ�ากัดในการด�าเนินธุรกิจ ทั้งในด้านเงินทุน การ
บริหารต้นทุน การพัฒนาคุณภาพสินค้าให้แข่งขันได้ จึงไม่
ควรเพิ่มความเสี่ยงให้แก่ธุรกิจด้วยการเก็งก�าไรอัตราแลก
เปลี่ยนซึ่งไม่ใช่สิ่งที่ถนัด การปิดความเสี่ยงจากอัตราแลก
เปลี่ยน แล้วทุ่มเททรัพยากรที่มีไปใช้ในการพัฒนาการ
บริหารจัดการองค์กรและคุณภาพสินค้าจะท�าให้ธุรกิจ
เติบโตได้อย่างปลอดภัยและยั่งยืน

การป้องกันความเส่ียงจากอัตราแลกเปล่ียน
เร่ืองจ�าเป็นส�าหรับผู้ส่งออก (ตอนท่ี 2)

Disclaimer : ข้อมูลต่างๆ ที่ปรากฏ เป็นข้อมูลที่ได้จากแหล่งข้อมูลที่หลากหลาย และการเผยแพร่ข้อมูลเป็นไป
เพือ่วัตถปุระสงค์ในการให้ข้อมลูแก่ผูท้ีส่นใจเท่านัน้ โดยธนาคารเพือ่การส่งออกและน�าเข้าแห่งประเทศไทยจะไม่
รับผิดชอบในความเสียหายใดๆ ที่อาจเกิดขึ้นจาการที่มีบุคคลน�าข้อมูลนี้ไปใช้ไม่ว่าโดยทางใด

สาระน่ารู้
จาก
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‘ผึ้งน้อยเบเกอรี่’ แบรนด์เบเกอรี่ระดับท้องถิ่น 
(Local Brand) ชื่อดัง จัดเป็นธุรกิจแมส 

โปรดกัส์ทีม่กีลยุทธ์ในการท�าตลาดทีต่โีจทย์แตกด้วย
การเน้นพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้า คุณภาพ
ของสินค้า และช่องทางการจัดจ�าหน่ายที่ครบวงจร  
จนปัจจบุนัผึง้น้อยตวันีไ้ด้เตบิใหญ่ด้วยยอดขายทีส่งู
ถึง 50 ล้านต่อเดือน 
 คุณรัตนำ ปำละพงศ์ ทายาทธุรกิจ 
เบเกอรี่แบรนด์ดังอันดับหนึ่งของเชียงใหม่ กล่าว
ว่า ในนามบริษัท ผึ้งน้อยเบเกอรี่ จ�ากัด ได้ปลุกปั้น
เบเกอรี่ออกสู่ตลาดทั้งหมด 2 แบรนด์ด้วยกัน คือ  
‘ผึง้น้อยเบเกอรี’่ และ ‘มองบลงัค์’ (Mont Blanc) ซึง่
เป็นเค้กฝรั่งเศสสไตล์ญี่ปุ่น โดยผึ้งน้อยเบเกอรี่ผลิต
และจัดจ�าหน่ายเบเกอรี่ส�าเร็จรูป เช่น เค้ก ขนมปัง 
คุกกี้ พาย เดนิช ทาร์ต โรล พิซซ่า ขนมอบนานาชนิด
และขนมไทยทุกชนิดโดยเป็นผู้ผลิต-ขายเอง 90% 
และรับจัดจ�าหน่ายผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ในเครือข่าย
ผึ้งน้อยอีกประมาณ 10% สินค้ามีจ�าหน่ายแทบทุก
จังหวัดในภาคเหนือ อาทิ เชียงใหม่ เชียงราย แพร่ 
ล�าปาง ล�าพูน น่าน อุตรดิตถ์ ฯลฯ 
 ปัจจุบันธุรกิจ ‘ผึ้งน้อยเบเกอรี่’ กระจาย

ความอร่อยไปกว่า 22 
สาขาที่บริหารเอง และมี
ร้านตัวแทนจ�าหน่ายอีก
กว่า 300 ราย มีสต๊อก
วัตถุดิบเพื่อรอการผลิต
มูลค่า 30 ล้านบาท มี
พนักงานในส ่วนผลิต
ประมาณ 400 คน ก�าลัง
การผลิตประมาณ 1-2 

‘ผึง้น้อยเบเกอรี’่ เบเกอรีท้่องถิน่ 
เน้นคณุภาพ พร้อมเสร์ิฟความอร่อยกว่า 600 เมนู 

แสนชิ้นต่อ 10 วัน ซึ่งมีมูลค่าประมาณ 1.5 ล้าน
บาทต่อวนั มรีถขนส่งกระจายสนิค้าประมาณ 25 คนั 
รวมถึงมีโรงงานผลิตเครื่องดื่ม เช่น น�้าส้ม ชา กาแฟ 
ส�าหรับบรรจุลงไปในชุดอาหารที่เป็นเซ็ทเบรก    
 “จดุเด่นของสนิค้าอยูท่ีค่วามหลากหลาย
ของเมนูกว่า 600 รายการ การจัดเตรียมวัตถุดิบ 
การควบคุมการผลิตทั้งปริมาณและคุณภาพ เพื่อ
ให้ผลิตภัณฑ์ของผึ้งน้อยมีคุณค่าทางอาหาร ถูก
สุขลักษณะ โดยมีการตรวจสอบด้วยระบบควบคุม
คุณภาพ (Q.C) ทุกขั้นตอน เน้นกลุ่มเป้าหมาย 
ผู้บริโภคตั้งแต่ระดับล่างถึงระดับกลาง ในราคาโดย
เฉลี่ยประมาณ 10-15 บาท ซึ่งเป็นราคาที่ลูกค้าทุก
กลุม่สามารถซือ้ไปบรโิภคได้ไม่ยาก” คณุรตันา กล่าว
 ส�าหรับเง่ือนไขในการร่วมท�าธุรกิจกับ  
‘ผึ้งน้อยเบเกอรี่’ ในกรณี การรับสินค้าไปจ�าหน่าย 
ผู ้ที่สนใจเพียงสมัครเป็นสมาชิกขายส่งผึ้งน้อย  
ในงบการลงทุนขั้นต�่า 300 บาทต่อครั้ง ผลก�าไรอยู่ที่
ประมาณ 20-25% ส่วน ตัวแทนจ�าหน่าย ก�าหนดให้ 
แฟรนไชซีมีรูปแบบร้านที่ชัดเจน ก�าไรของสินค้า
ส�าหรับแฟรนไชซีอยู ่ที่ประมาณ 25-30% หรือ
มากกว่า ทั้งนี้ ทางบริษัทฯ จะมีการอบรมเรื่องการ
ท�าธุรกิจให้ผู้ที่สนใจร่วมท�าด้วย

Good
Idea

สนใจธุรกิจติดต่อบริษัท ผึ้งน้อยเบเกอรี่ จ�ากัด 
โทรศัพท์ 0-5341-2591-2

คุณรัตนา ปาละพงศ์
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กว่า 2 ทศวรรษ ในการด�าเนินธุรกิจของ บริษัท 
ไทยเทคโนกลาส จ�ากัด หรือ  BSG Glass ล้วน

ต้องอาศัยปัจจัยหลายอย่างที่ท�าให้ธุรกิจอยู่ได้อย่าง
มั่นคง ส่วนหนึ่งเกิดจากการน�าความรู้ความช�านาญ
ในการผลติกระจกทีส่ัง่สมมายาวนานถึง 3 รุน่ ผสาน
กับเทคนิคการผลิตกระจกสมัยใหม่ สร้างตลาด
กระจกเพื่อการตกแต่งที่มีมูลค่าสูง จนประสบความ
ส�าเร็จและได้รับการยอมรับจากกลุ ่มวิศวกรและ
โครงการชื่อดังต่างๆ โดย คุณพลัฏฐ์ เลียวกิจสิริ  
ผู้อ�ำนวยกำรฝ่ำยนวัตกรรม ผู้ร่วมสานต่อธุรกิจ
ของครอบครัวจะเป็นตัวแทนเล่าความส�าเร็จครั้งนี้
          “ธุรกิจแรกเริ่ม เป็นการก่อตั้งโดยคุณพ่อ 
ในราวปี พ.ศ 2536 ด้วยการท�าสินค้ากระจกรถยนต์
ก่อน แต่ด้วยธรุกจิประเภทนีม้กีารแข่งขนัค่อนข้างสงู
จึงคิดหาสินค้าใหม่ โดยหันมาผลิตกระจกประเภท
อาคารแทน ประมาณปี พ.ศ 2546 ก็เกิดปัญหา
ด้านคู่แข่งอีกเช่นเดิม พี่ชายจึงเข้ามาช่วยธุรกิจด้วย
การให้ความส�าคัญด้านพัฒนาสินค้าและการดีไซน์ 
จากนัน้ไม่นานผมกเ็ข้ามาช่วยสานต่อให้สมบูรณ์ขึน้ 
โดยท�าหน้าทีใ่นส่วนของนวตักรรมโดยตรง มาพฒันา
บุคลากรจากเดมิทีม่ดีไีซน์เนอร์แค่ 2 คน ปรบัเปลีย่น
จดัตัง้เป็นหน่วยงานนวตักรรมและการออกแบบขึน้ มี
ทีมงานประมาณ 15-16 คน”

BSG Glass กระจกใส่นวตักรรม 
น�าความส�าเรจ็สูร่างวลัแห่งความภาคภูมใิจ

‘ผึง้น้อยเบเกอรี’่ เบเกอรีท้่องถิน่ 
เน้นคณุภาพ พร้อมเสร์ิฟความอร่อยกว่า 600 เมนู 

            ส�าหรบัผลติภณัฑ์กระจกของ BSG Glass 
มีทั้งรูปแบบกระจกภายในอาคารและภายนอก
อาคาร ทั้งในรูปแบบดั้งเดิมและงานดีไซน์ เช่น การ
เล่นลวดลายและสีในการท�ากระจก โดยมีกลุ ่ม
ลูกค้าโครงการขนาดใหญ่ท่ีให้ความไว้วางใจ อาทิ 
ห้างสรรพสินค้าสยามพารากอน, กลุ่มโรงแรมอมารี,  
โรงพยาบาลยันฮี ฯลฯ 

            เพราะการท�าธุรกิจไม่สามารถหยุดนิ่ง
ได้ ดังนั้นคุณพลัฏฐ์ จึงต้องวิจัย พัฒนา และสร้าง
นวตักรรมใหม่ๆ ให้สนิค้าอยูเ่สมอ เช่น การท�ากระจก
ที่ช ่วยลดการแผ่รังสีความร้อนสู ่ภายในอาคาร, 
กระจกพิมพ์ภาพพิกเซลฟริท ท่ีสามารถพิมพ์ภาพ
ด้วยเทคโนโลยีการพิมพ์ระบบเม็ดสีที่ไม่ซีดจาง ทน
ต่อกรด ด่าง ความร้อนและแสงแดดได้ดี เป็นต้น 
ด้วยผลงานที่เปี่ยมไปด้วยความคิดสร้างสรรค์ของ
คุณพลัฏฐ์ ได้ส่งผลให้ธุรกิจน้ีได้รับรางวัลมาแล้ว
มากมาย อาทิ รางวัล Bai Po Business Awards by 
Sasin ประเภทด้านความคิดริเริ่มที่น�าไปสู่การสร้าง
นวัตกรรม, รางวัลรองชนะเลิศ ของ สวทช. ประเภท
การออกแบบสินค้าเชิงสิ่งแวดล้อม ‘Eco Design 
Award’ ฯลฯ 
 นอกจากนี้คุณพลัฏฐ์ได้ให้ความส�าคัญ
ของการด�าเนนิธรุกจิทีค่วบคูไ่ปกบัการใส่ใจสิง่แวดล้อม
และสงัคมโดยการร่วมมอืกบัดร. สงิห์ อนิทรชโูต สร้าง
สินค้าที่มาจากการรีไซเคิลหรือการน�าเศษกระจก
เหลือใช้มาท�าเป็นสินค้า ที่นอกจากจะช่วยลดขยะ
ให้โลก ยังสร้างมูลค่าเพิ่มในการผลิตเป็นสินค้าอื่นๆ
ได้อีกด้วย
             “การเริ่มต้นธุรกิจไม่ใช่เรื่องยาก แต่เรื่องที่
ยากยิ่งกว่าคือการรักษาธุรกิจให้ด�ารงต่อไปได้ ต้อง
สร้างความแตกต่างและพัฒนาสินค้าอยู่เสมอ รวม
ถึงการน�าบุคลากรท่ีดีมีคุณภาพมาช่วยกันในการ
สร้างองค์กร เป็นปัจจัยส�าคัญที่ท�าให้ธุรกิจเติบโต
จนถึงปัจจุบัน ถึงเรียกว่าเป็นความส�าเร็จที่แท้จริง” 
คุณพลัฏฐ กล่าวทิ้งท้าย

Good
Idea
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นางศรีรัตน์ รัษฐปานะ  อธิบดีกรมส่งเสริม
การค้าระหว่างประเทศ ให้เกยีรตเิป็นประธานเปิดงาน 
“The 1st Thailand Culinary World Challenge 2013” 
โดยกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ ททท. 
ธ.กรุงเทพ จ�ากัด (มหาชน) ผนึกก�าลังสถาบัน
อาหาร  และสมาคมพ่อครัวไทย เพื่อยกระดับ
อาหารไทยให้ไปไกลสู่ระดับโลก ณ ศูนย์การค้า 
เมกา บางนา

ผนกึสดุยอดเชฟ

นายณัฐวุฒิ ใสยเกื้อ รัฐมนตรีช่วยว่าการ
กระทรวงพาณชิย์ พร้อมด้วยนางศรรีตัน์ รษัฐปานะ 
อธิบดีกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ ร่วม
เปิดงาน “Thailand International Furniture Fair 
2013” (TIFF 2013) ภายใต้แนวคิด “INSPIRE IN 
SIDE OUT” โดยงานจัดขึ้นระหว่างวันที่ 13-17 
ม.ีค. 2556 ณ ชาเลนเจอร์ 2-3 อมิแพค เมอืงทองธานี

นางศรีรัตน์ รัษฐปานะ อธิบดีกรมส่งเสริม
การค้าระหว่างประเทศ เปิดงาน  Bangkok  
International Fashion Fair and Bangkok  
International Leather Fair 2013 (BIFF&BIL 
2013) ภายใต้แนวคิด “Rhythm of ASEAN” ที่สื่อ
ถึงเอกลักษณ์ และความแข็งแกร่งของอุตสาหกรรม
แฟชั่นและเครื่องหนัง เพื่อรับกับการรวมตัวกัน
เป็น AEC โดยงานจัดขึ้นระหว่างวันที่ 13-17 มี.ค. 
2556 ณ ศูนย์แสดงสินค้าและการประชุม อิมแพ็ค 
เมืองทองธานี

นางสาวยิ่งลักษณ์ ชินวัตร นายกรัฐมนตรี 
เป็นประธานมอบประกาศนียบัตรไทยซีเล็ค แก่
ผู้ประกอบการร้านอาหารไทยที่ได้รับการรับรอง
ว่าเป็นร้านอาหารไทยคุณภาพ พร้อมด้วย นาย
บุญทรง เตริยาภิรมย์ รัฐมนตรีว่าการกระทรวง
พาณิชย์ นางศรีรัตน์ รัษฐปานะ อธิบดีกรมส่งเสริม
การค้าระหว่างประเทศ และคณะผู้บริหารระดับสูง
กระทรวงพาณิชย์ 

เปิดงาน TIFF เปิดงาน BIFF&BIL

ไทยซเีลค็ร้านอาหารไทยคณุภาพ

DITP
UPDaTE
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นางศรีรัตน์ รัษฐปานะ อธิบดีกรมส่งเสริม
การค้าระหว่างประเทศ เป็นประธานเปิดงานและ
มอบประกาศนียบัตรแก่ผู้ส�าเร็จการอบรมหลักสูตร
อาหารไทยขั้นพื้นฐาน ในงาน “เทศกาลสินค้าไทย
ในฮอกไกโด” ของสถาบันวัฒนธรรมไทยศึกษา กรุง
โตเกียว ประเทศญี่ปุ่น ซึ่งได้ลงนามในบันทึกความ
ร่วมมือโครงการพัฒนาพ่อครัว แม่ครัวอาหารไทย
ในประเทศญี่ปุ่น 

เมื่อวันที่ 22 มีนาคม 2556 กรมส่งเสริม
การค้าระหว่างประเทศ ได้จดัเสวนา “เรยีนรูน้โยบาย
การค้าของรัฐบาลโอบามา 2 (US.Trade Talk)” 
โดยได้รับเกียรติจากอดีตอัครราชทูตฝ่ายการ-
พาณชิย์ ณ กรงุวอชงิตนั นางเกษสริ ิศริภิากรณ์ 
เป็นผู้ด�าเนินรายการ โดยมี Mr. Stephen S. Kho 
และ Mr. Bernd G. Janzen ผู้เชี่ยวชาญด้าน
กฎหมายการค้าระหว่างประเทศ บริษัท Akin 
Gump จากสหรัฐอเมริกา มาร่วมเป็นวิทยากร 
รับเชิญ

ร.อ.สุวิพันธุ์ ดิษยมณฑล รองอธิบดีกรม 
ส่งเสริมการค้าฯ เป็นประธานเปิดงานเสวนา 
โครงการรางวัลสินค้าไทยที่มีการออกแบบดีมาก 
(DEmark) ประจ�าปี 2556 โดยมีองค์การส่งเสริม
การค้าต่างประเทศญ่ีปุ่น (Jetro) และ Japan  
Institute of design Promotion (JDP) นายก
สมาคมนักออกแบบเรขศลิป์ไทย เข้าร่วมงานเสวนา 
ในวนัที ่14 มนีาคม 2556 ณ ห้อง The Chamber 
โรงแรม S31 สุขุมวิท

นายมีชัย บุณยะมาน นักวิชาการพาณิชย์
เชี่ยวชาญ กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ  
เป็นประธานเปิดงานโครงการ One Stop Export 
Service Center (OSEC) & Logistics Clinic Live 
in Bangkok 2013 ครั้งที่ 2  พร้อมรุก-รับ AEC  
ก้าวสู่ระดับแนวหน้า และสร้างความได้เปรียบทาง
ด้านการค้ากับกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
เมื่อวันที่ 25 มีนาคม 2556  ณ โรงแรมแอมบาส
ซาเดอร์ สุขุมวิท 11 กรุงเทพ ฯ

เปิดงานฮอกไกโด

เสวนา US. Trade Talk 

เสวนา DEmark

เปิดงาน OSEC
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งานแสดงสินค้าของขวัญและของใช้ในบ้าน 
BIG+BIH April 2013 เป็นงานแสดงสินค้าของขวัญ
และของแต่งบ้านระดับนานาชาติที่ย่ิงใหญ่ที่สุดใน
อาเซียน จัดโดย กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ 
และสมาพันธ์ผลิตภัณฑ์ไลฟ์สไตล์ไทย

โดยงาน BIG+BIH April 2013 จดัขึน้เป็นครัง้ที่ 
35 ภายใต้แนวคิด NEW WAY of Living design 
your LIFE Style มีสินค้าไอเดียให้เลือกหลากหลาย 
ทั้งของขวัญและของแต่งบ้าน ซึ่งเปิดโอกาสให  ้
ผู้ประกอบการได้เปิดตลาดต่างประเทศ รวมถึงเปิด
โอกาสให้คนรักของขวัญและของแต่งบ้าน ที่สนใจ 
ไอเดยีใหม่ๆ ได้เข้าชมสนิค้าและเลอืกซือ้ได้ตามใจชอบ

ส�าหรับ งาน BIG+BIH April 2013 จะจัดขึ้น
ในวันที่ 19-23 เมษายน 2556 ที่ศูนย์แสดงสินค้า 
ไบเทค บางนา โดยในวันที่ 19-21 เมษายน เวลา 
10.00 - 18.00 น. จะเป็นวันเจรจาธุรกิจ และเปิดให้
ประชาชนท่ัวไปเข้าเลือกซื้อสินค้าได้ในวันที่ 22-23 
เมษายน เวลา 10.00 - 21.00 น. 

บอกเล่า
เก้าสิบ

สนุกกับการเลือกซ้ือเสื้อผ้าและเครื่องนุ่งห่ม
ทกุฤดกูาล โดยเป็นสนิค้าจากโรงงานผูผ้ลติและส่งออก
สินค้าเสื้อผ้าส�าเร็จรูปชั้นน�ากว่า 100 บริษัท น�า
เสือ้ผ้าทกุประเภท ทกุขนาด ภายใต้แบรนด์เนมช่ือดงั
ทัง้ไทยและต่างประเทศน�ามาจ�าหน่ายในราคาพเิศษ 
มีให้เลือกอย่างหลากหลาย อาทิเช่น Coat, Jacket, 
Sweater, Jeans, Shorts, T-shirt, Polo shirt, Pants, 
Shirt, Suit, Blazer, Trousers, Dress, Skirt, Bra & 
Lingerie, Nightwear, Underwear, Sportswear, 
Children’s wear, Socks, Silk & Batik เป็นต้น

ส�ำหรบังำน Export Garment Fair 2013 จะ
จดัขึน้ในวนัที ่29 มนีำคม - 7 เมษำยน 2556 เวลำ 
10.00-20.00 น. ณ ศนูย์แสดงสนิค้ำ กรมส่งเสรมิ
กำรค้ำระหว่ำงประเทศ ถ.รัชดำภิเษก จัดโดย
สมำคมอุตสำหกรรมเครื่องนุ่งห่มไทย( TGMA)

BIG+BIH April 2013

Export Garment 
Fair 2013 
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