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จากการวิเคราะห ในประเด็นที่วาการจะสรางสินคาไทยสูสินคาที่มีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับ

ในระดับนานาชาติไดน้ัน ตองคนหาวาประเทศไทยมีปจจัยอะไร ที่เปนขอไดเปรียบ เปนโอกาสที่

จะสามารถแขงขันในเวทีโลกได 

มีปจจัยแหงความสําเร็จหลายอยางที่สามารถชวยยกระดับประเทศไทยไปสูประเทศที่มี

ความสามารถในการแขงขันระดับตนๆ ของโลกได เชน การเปนผูนําในตลาดเฉพาะดาน การ

สรางความพรอมของแรงงาน การมีระบบเศรษฐกิจพื้นฐานที่เขมแข็ง การสรางสังคมแหง

ผูประกอบการ การสรางประเทศบนฐานความรู  เปนตน 

ยกตัวอยางการจัดลําดับประเทศที่นักทองเที่ยวเดินทางไปมากที่สุด ประเทศไทยอยู

ลําดับที่ 18 ในป 2002 หากเรามีเปาหมายวา อีก 5 ปขางหนาจะยกระดับประเทศไทยใหเขาไป

อยูลําดับ 1 ใน 5 จากหัวตารางนั้น จะสามารถทําไดหรือไม หากคิดวาทําไดตองทําอยางไร 

ที่ปรึกษานําเสนอแนวทางการสรางสินคาไทยสูสินคาที่มีช่ือเสียงและเปนที่ยอมรับใน

ระดับนานาชาติ โดยมองจากสถานภาพของประเทศไทยแลวจําแนกตามกลุมเปาหมายตางๆ 

เปนรูปปรามิด ดังน้ี 
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3 ระดับบน = ผูประกอบการที่สามารถแขงขันในระดับนานาชาติ  

ระดับกลาง = ผูประกอบการใหม

ระดับฐาน = ประชาชนรากหญา 
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 กลยุทธสรางความเขมแข็งใหประชาชนรากหญา (จากย่ําแย สูยั่งยืน) 
 

ประชาชนระดับรากหญาเปนพื้นฐานของเศรษฐกิจของประเทศ ดังน้ัน จะละเลยบุคคล

เหลาน้ีไมได ปจจุบันรัฐบาลไดพยายามสงเสริมโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ซึ่ง

คิดวาเปนเรื่องที่มาถูกทางแลว สิ่งที่ควรทําตอไป คือ การสรางความเขมแข็งใหสินคา OTOP 

มากยิ่งขึ้น โดยมุงเนนที่ 3 P คือ  People Product และ Place  

ตองพยายามเชื่อมโยง 3 P เขาดวยกันใหได ดวยการใชทรัพยากรที่หลากหลาย ภูมิ

ปญญาของคนไทย วัฒนธรรมไทย  การทองเท่ียว ผนวกรวมเขากับสินคา ไมควรมองในแงการ

ผลิตเพียงอยางเดียว เชน การผลิตเครื่องปนดินเผา ก็ควรสรางเรื่องราวของสินคาวาเปนการปน

ดวยมือ ใหนักทองเที่ยวไดมีโอกาสเขาไปเห็นแหลงผลิต กระบวนการผลิต ซึ่งจะทําใหเขามี

ความรูสึกวามีโอกาสเปนผูรวมสรางสินคาช้ินน้ันขึ้นมา น่ีถือเปนการสรางมูลคาเพิ่มของสินคาดวย 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

1 ระดับฐาน = ประชาชนรากหญา 
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 กลยุทธสรางผูประกอบการใหม 
 

กลยุทธระดับกลางนี้ สิ่งที่มุงเนน คือ การเปนผูประกอบการ การที่ประเทศสรางตัวขึ้นมา

โดยคนระดับกลาง ทําใหคนระดับน้ียกระดับมาเปนผูประกอบการใหมใหได และในระยะยาวตอง

สรางใหเยาวชนที่จะเติบโตขึ้นในอนาคตมีคุณสมบัติของผูประกอบการ 

ถึงแมวาประเทศไทยจะมีคุณสมบัติของประเทศที่สามารถสรางสรรคสินคาที่มีความ

แตกตางจากชาติอื่น ดวยทรัพยกรธรรมชาติที่มีอยู วัฒนธรรมที่เปนมรดกสืบทอดกันมา และ

มรดกทางธรรมชาติที่สวยงาม แตปญหาสําคัญที่ยังเกิดขึ้นอยู คือ การที่ยังไมสามารถลด

ชองวางทางเศรษฐกิจระหวางคนรวยและคนจนได  

ดังน้ัน รัฐบาลควรเขาไปดูแลผูประกอบการขนาดเล็ก และตองสรางระบบที่เช่ือมโยง

สถาบันการศึกษากับผูประกอบการใหได กลาวคือ ผูประกอบการมีสวนเขาไปรวมสรางหลักสูตร

การศึกษาในแตละทองถิ่น และเมื่อนักเรียน นักศึกษา เหลาน้ันเรียนจบก็จะสามาถเขาสู

ตลาดแรงงานที่ตรงตามความตองการของธุรกิจตางๆ 

ในอดีตประเทศไทยวางต่ําแหนงตัวเอง (Positioning) เปนฐานการผลิต แตเมื่อมอง

ความสามารถในการแขงขันในปจจุบันแลว เราไมสามารถสูกับประเทศจีนได เน่ืองจากประเทศ

จีนมีตนทุนที่ต่ํากวา ดังน้ัน ประเทศไทยควรแขงขันกับตางประเทศดวยสินคาที่แตกตาง 

(Design/Differentiate)  ใชกลยุทธเชนเดียวกันกับที่ประเทศอิตาลีใช คือไมจําเปนตองมีสินคา

มาก สินคาใชนวัตกรรมเปนหลัก และมีตราสินคาเดียวคือ ตราสินคาที่เรียกวา Thailand  ทําให

สินคา OTOP ที่สรางขึ้นมา ใหไปสู SME สินคาจะเริ่มเติบโตจากระดับตําบล จังหวัด  ภูมิภาค 

แลวไประดับประเทศ และระดับโลกในที่สุด 
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 กลยุทธเจาะตลาด 

เมื่อจัดลําดับสินคา/บริการของประเทศไทยกับประเทศในภูมิภาคเอชีย มีเพียงสายการ

บินไทยเทาน้ันที่ติดอยูในลําดับที่ 12 หากจะเปรียบเทียบกับสิงคโปรเอรไลน  ซึ่งอยูในลําดับ 1 

เขาแตกตางจากเราอยางไร  สิ่งที่สิงคโปรเอรไลน บอกวาเขาเนนบริการใหกับลูกคา คือ ความ

ปลอดภัย น่ีคือ Brand  

จากขอมูลสถิตินักทองเที่ยวที่ไปเที่ยวสมุย จะเห็นวามีนักทองเที่ยวจํานวนไมมาก แตเปน

นักทองเที่ยวในระดับที่ใชจายเงินมาก จะทําอยางไรใหมีนักทองเที่ยวในกลุมน้ีมากขึ้น ในขณะที่

นักทองเที่ยวที่ไปพัทยาก็จะเปนกลุมนักทองเที่ยวจํานวนมากแตมีการใชจายเงินนอย 

จากการวิเคราะหพบวา มีกลุมนักทองเที่ยว 2 กลุมที่ประเทศไทยควรใหความสําคัญ คือ 

กลุมนักนักทองเที่ยวหลัก  คือ  ยุโรป  อเมริกา และญ่ีปุน (กลุมน้ีใชจายเงินมาก)  สวนกลุม

นักทองเท่ียวรอง คือ จีน อินเดีย และรัสเซีย (กลุมน้ีใชจายเงินไมมากแตมีจํานวนนักทองเท่ียว

มาก) น่ีก็เปนแนวทางใหเราจัดการสงเสริมการทองเที่ยวใหสอดคลองกับกลุมนักทองเที่ยวได 

นอกจากนี้จะตองไมลืมวา สินคาของประเทศไทยจะตองไมละทิ้ง องคประกอบสําคัญ คือ 

ความเปนไทย (Thai – ness) เชน รอยยิ้มและความมีนํ้าใจ อาหารไทย ศาสนาพุทธ มรดกทาง

วัฒนธรรมตางๆ ฯลฯ ซึ่งสิ่งเหลาน้ีเปนโอกาสในการทําธุรกิจ หากรัฐบาลจะสงเสริมให

ผูประกอบการดําเนินธุรกิจโดยใชโอกาสจาก ความเปนไทย โดยมองลูกคาเปนหลัก และอยูใน

กระแสโลกปจจุบัน สามารถจําแนกธุรกิจที่นาสนใจได 3 ดาน ดังน้ี 

1. ดานสุขภาพ  

วางตําแหนงทางการตลาดใหประเทศไทยเปน “Medical Hub” มีการวิจัยผลิตภัณฑเพื่อ

ดูแลสุขภาพ เปนโอกาสในการนําเสนอสินคาและบริการที่มุงเนนการรักษาสุขภาพ เชน Spa 

ผลิตภัณฑรักษาสุขภาพ และเชิญชวนใหชาวตางชาติเขามารักษาสุขภาพในประเทศไทย เปนตน 

2. ดานสื่อบันเทิงตางๆ  

การนําเสนอประวัติศาสตรของประเทศไทย ผานสื่อบันเทิงประเภทตางๆ โดยบอกเลา

เรื่องราวเหลาน้ันใหนาสนใจ 

3. ดานการเปนเจาบานที่ดี 

การนําเสนอชีวิตความเปนอยูแบบไทย ไมวาจะเปนวิถีชีวิต การประกอบอาชีพ การแตงตัว 

อาหาร  ความปลอดภัย ฯลฯ เปนโอกาสในการนําเสนอแหลงทองเที่ยว และของที่ระลึกตางๆ 

3 ระดับบน = ผูประกอบการที่สามารถแขงขันในระดับนานาชาติ 


