
1
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จับตลาดชิลี
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ชิลีเป็นอีกประเทศที่น่าสนใจในภูมิภาคอเมริกาใต้ด้วยขนาดเศรษฐกิจที่ใหญ่เป็นอันดับ 5 (รองจากบราซิล 
เม็กซิโก อาร์เจนตินา และโคลัมเบีย) และถือว่าเป็นประเทศที่ประชากรค่อนข้างมีฐานะโดยมีรายได้ต่อหัวสูงที่สุด
ในภมูภิาคละตนิอเมรกิาอยูท่ี ่14,650 ดอลลาร์ฯ ต่อคนต่อปี สูงกว่าไทยถงึสองเท่าตัว สะท้อนให้เห็นว่าชาวชลินีัน้ 
เป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีก�าลังซื้อแม้ว่าจะมีประชากรเพียง 18.9 ล้านคน อีกทั้งเป็นประเทศที่มีภาวะเศรษฐกิจ 
และการเมอืงมัน่คงมากทีส่ดุประเทศหนึง่ในอเมรกิาใต้ แม้ว่าในปี 2562 ท่ีผ่านมาเศรษฐกจิขยายตวัเพียงร้อยละ 1.0 
จากราคาสินค้าโภคภัณฑ์ที่เป็นแหล่งรายได้หลักปรับตัวลดลง แต่ชิลีก็นับเป็น 1 ใน 2 ประเทศในอเมริกาใต ้
ที่ไทยมีการจัดท�าความตกลง FTA ด้วย (อีกประเทศคือเปรู) จึงนับว่า FTA น่าจะเป็นตัวช่วยท่ีท�าให้สินค้าไทย 
มีโอกาสเติบโต

แม้ว่าไทยเปิดเสรีการค้าโดยเร่ิมลดภาษีสินค้ากับชิลีต้ังแต่ปี 2558 จนกระท่ังสินค้าส่วนใหญ่มีอัตราภาษี
เหลือ 0% ไปตั้งแต่ปี 2560 แต่มูลค่าการค้าระหว่างไทยกับชิลีก็ยังไม่มากนัก ด้วยความห่างไกลของประเทศ 
และพฤตกิรรมการบรโิภคทีต่่างกนั ซึง่ส่วนใหญ่ไทยน�าเข้าสินค้าวัตถดิุบและแร่ธาตุจากชิลีเป็นหลัก แต่ไทยส่งออก 
ของกนิและของใช้ทีเ่รยีกได้ว่าเข้าตอบโจทย์การบรโิภคของชลิเีป็นหลกั ซึง่ถ้าหากผูป้ระกอบการไทยสามารถเข้าใจ
พฤติกรรมการบริโภค และรุกท�าตลาดอย่างจริงจัง สินค้าไทยน่าจะมีโอกาสขยายตัวได้อีกในระยะต่อไป ทั้งนี้  
เมื่อพิจารณาจากสถิติการค้าจะพบว่าไทยเป็นฝ่ายเกินดุลการค้ากับชิลีมาโดยตลอด สะท้อนโอกาสท่ียังพอมี 
ของสนิค้าไทย ในปี 2562 ชลินี�าเข้าสนิค้าจากต่างประเทศคดิเป็นมลูค่า 64,119 ล้านดอลลาร์ฯ สนิค้าน�าเข้าหลกั ได้แก่  
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เชือ้เพลงิ ยานยนต์ เครือ่งจกัร และพลาสติก โดยมไีทยเป็นแหล่งน�าเข้าอนัดบัที ่20 ด้วยมลูค่า 647 ล้านดอลลาร์ฯ 
อาทิ รถยนต์และส่วนประกอบ อาหารทะเลกระป๋อง เครื่องซักผ้า ผลิตภัณฑ์ยาง และคอมพิวเตอร์ เป็นต้น 

นอกจากการจับตลาดผู้บริโภคชาวชิลีแล้ว นักท่องเท่ียวต่างชาติท่ีเดินทางมาชิลีก็เป็นอีกก�าลังซื้อส�าคัญ 
ถ้าหากการแพร่ระบาดของโควดิ-19 ยตุลิง กนั็บว่าตลาดนีผู้ป้ระกอบการไม่ควรมองข้าม โดยชลินีบัว่าเป็นปลายทาง 
การท่องเที่ยวที่ส�าคัญอันดับ 2 ในภูมิภาคอเมริกาใต้ (รองจากบราซิล) มีรายได้จากการท่องเที่ยวคิดเป็น 10% 
ของ GDP มีนักท่องเที่ยวต่างชาติมาเยือนชิลีปีละเกือบ 7 ล้านคนต่อปี ในจ�านวนนี้ครึ่งหนึ่งเป็นนักท่องเท่ียว 
ชาวอาร์เจนตินา และบราซิล ซึ่งการน�าสินค้าไทยเข้าไปจ�าหน่ายในชิลีได้ ก็ยังสามารถประชาสัมพันธ์สินค้าไทย
แก่ชาวอเมริกาใต้ได้อีกทางหนึ่ง

ในปัจจุบนัชาวชลิซีือ้สนิค้าทัง้จากร้านค้าปลีกแบบมหีน้าร้านและแบบออนไลน์ โดยเฉพาะช่องทางออนไลน์ 
ทีม่มีลูค่าประมาณ 3 พนัล้านดอลลาร์ฯ ในปี 2560 ส่วนใหญ่เป็นรปูแบบ B2C ทีก่�าลงัเตบิโตรวดเรว็จาก 3 ปัจจัยหลกั 
คือ 1) โครงข่ายเทคโนโลยีครอบคลุมทั่วประเทศที่ท�าให้ชาวชิลีเข้าถึงอินเทอร์เน็ตสูงถึง 83% ของประชากร  
หรอืประมาณ 15.6 ล้านคน ประกอบกับ 2) วถีิชีวิตท่ีเปล่ียนไปเน้นความสะดวกสบาย ประหยดัเวลาในการจบัจ่าย 
ท�าให้การซื้อสินค้าผ่านออนไลน์ได้รับความนิยมขึ้นมา โดยในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา มีการเติบโตมากกว่า 2 เท่าตัว 
ซึ่งมีจ�านวนผู้ที่ซ้ือสินค้าออนไลน์คิดเป็น 1 ใน 3 ของจ�านวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ต ส่วนใหญ่เป็นคนรุ่นใหม่ในวัยรุ่น 
และวยัท�างาน จึงนบัว่าช่องทางนีย้งัสามารถเตบิโตได้อกี 3) ระบบขนส่งสินค้าท่ีสะดวกรวดเรว็ตอบโจทย์ผูบ้รโิภค
มากขึน้จากการทีผู้่ให้บรกิารขนส่งสินค้าระดบัโลกได้เข้าไปเปิดศนูย์กระจายสนิค้าเพือ่รองรบัการขยายตวัของตลาด 
E-Commerce โดยเน้นการให้บริการแบบ B2C (Business-to-Consumer) ท่ีมเีป้าหมายการส่งสนิค้าไปยงัปลายทาง 
ในเขตเมืองหลวงภายใน 1 วัน ถ้าขนส่งต่างเมืองใช้เวลาไม่เกิน 3 วัน
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แม้ว่าในปัจจุบันผู้บริโภคชาวชิลีส่วนใหญ่จะยังนิยมสินค้าภายในประเทศ แต่กลุ่มคนรุ่นใหม่ก็เปิดใจ 
รบัสินค้าต่างชาตมิากขึน้ อีกทัง้ผู้บริโภคบางส่วนกใ็ช้ช่องทางออนไลน์ในการศกึษาข้อมลูสนิค้าประกอบการตดัสนิใจ 
ก่อนไปซ้ือสินค้าที่หน้าร้านค้าปลีกทั่วไป ดังนั้น ผู้ประกอบการ SME ไทยที่ต้องการให้สินค้าเป็นที่รู้จักก็อาจใช ้
แพลตฟอร์ม E-Commerce เป็นช่องทางประชาสัมพันธ์สินค้าไทยให้เป็นท่ีรู้จัก ผ่านผู้เล่นหลักในชิลี ได้แก่ 
Falabella, Cencosud (Almacenes Paris, Jumbo, Easy) และ Ripley และผู้เล่นต่างประเทศที่ได้รับความนิยม 
อาทิ Alibaba และ Groupon หรืออาจใช้สื่อโซเชียลท่ีก�าลังได้รับความนิยมเช่นกัน โดยมีชาวชิลีลงทะเบียน 
ใช้งานสื่อโซเชียลจ�านวน 13 ล้านคน โดยเฉพาะยอดลงทะเบียนผ่าน Facebook มีสูงถึง 12.3 ล้านคน ส�าหรับ
ช่องทางอื่นที่ได้รับความนิยมเช่นกัน ได้แก่ YouTube, Pinterest, Twitter, Instagram และ Tumblr เป็นต้น

อย่างไรก็ดี ช่องทางการค้าผ่านร้านค้าปลีกแบบมีหน้าร้านก็ยังเป็นช่องทางหลักในการกระจายสินค้าสู่มือ 
ผู้บริโภคชาวชิลีและนักท่องเที่ยวที่มาเยือนชิลี โดยการค้าปลีกทั้งประเทศมีมูลค่าประมาณ 3 หมื่นล้านดอลลาร์ฯ 
(ปี 2560) โดยชาวชิลีส่วนใหญ่ซื้อสินค้าอาหารและเครื่องดื่มผ่านร้านค้าปลีก โดยเฉพาะอาหารส�าหรับทารก 
ผักและผลไม้แปรรูป อาหารพร้อมรับประทาน อาหารเช้าจ�าพวกซีเรียล ขนมหวาน บิสกิต สแน็กบาร์ 
ทีท่�าจากผลไม้ ซ่ึงร้านค้าปลกีในชลิมีทีัง้ห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ ร้านค้าปลีกขนาดกลาง ร้านสะดวกซือ้ ร้านค้าปลกี 
ในปั๊มน�้ามัน ตลอดจนร้านค้าปลีกดั้งเดิมขนาดเล็ก (mom-and-pop) ซึ่งร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์มาร์เก็ต 
ยงัคงเป็นช่องทางหลกั ขณะทีร้่านขนาดเลก็และตัง้อยูใ่กล้ท่ีอยูอ่าศยัได้รบัความนยิมมากข้ึน โดยเครอืข่ายร้านค้าปลีก 
ในชิลีมีลักษณะเน้นการจับตลาดที่ต่างกันและกระจายตัวอยู่ทั่วประเทศ อาทิ Unimarc (300 แห่ง) Walmart  
(250 แห่ง) Cencosud (200 แห่ง) Falabella (60 แห่ง) Montserrat (35 แห่ง) Erbi (33 แห่ง) ส่วนห้างค้าปลีก
ขนาดใหญ่ตั้งในเมืองใหญ่และแหล่งท่องเที่ยวเป็นหลัก โดยเฉพาะซานติอาโก และเมืองใกล้เคียง อาทิ กอนเซป
ซีออน บัลปาราอีโซ ลาเซเรนา อันโตฟากัสตา
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จะเห็นได้ว่าตลาดค้าปลีกของชลีิทัง้ในรูปแบบค้าปลกีสมยัใหม่ทีม่หีน้าร้านและรปูแบบออนไลน์มคีวามน่าสนใจ 
ในแง่ของการเป็นตลาดใหม่ที่ผู้บริโภคมีก�าลังซื้อค่อนข้างสูง จึงยังพอมีโอกาสให้สินค้า SME ไทยเข้าแทรกตัว 
ทั้งในเมืองใหญ่และในเมืองรอง และธุรกิจไทยก็ยังมีตัวช่วยลดต้นทุนการน�าเข้าผ่าน FTA ระหว่างไทยกับชิลี โดย 
ผูป้ระกอบการไทยในกลุม่อาหารและเครือ่งด่ืมน่าจะมโีอกาสตอบโจทย์ผูบ้รโิภคชาวชลิไีด้เพราะสนิค้าไทยพอจะท�าตลาด 
ได้อยูแ่ล้ว อาท ิอาหารทะเล อาหารทะเลแปรรปู อาหารพร้อมรบัประทาน ผลไม้แปรรปู เป็นต้น แต่ผูป้ระกอบการ 
ต้องให้ความส�าคัญกับคุณภาพสินค้า ปรับสินค้าให้สอดคล้องกับกระแสการบริโภคในประเทศอย่างกระแส 
รักสุขภาพ และอาหารที่เหมาะสมส�าหรับผู้สูงอายุก็ก�าลังเป็นท่ีต้องการ นอกจากนี้ ชาวชิลียังให้ความส�าคัญกับ 
ส่ิงแวดล้อมอย่างมากเพราะชาวชลิไีด้รบัการปลกูฝังจติส�านกึด้านสิง่แวดล้อมตัง้แต่เดก็ ถ้าหากบรรจภุณัฑ์สามารถ
ย่อยสลายได้เอง หรือตัวสินค้ามีฉลาดที่บ่งบอกว่ามีส่วนช่วยลดภาระด้านสิ่งแวดล้อมจะได้รับการตอบรับที่ดี 

 อย่างไรก็ดี SME ไทยที่สนใจท�าตลาดน้ีคงต้องหาคู่ค้าในชิลีให้ช่วยท�าตลาด เพราะต้องสื่อสารเป็น 
ภาษาสเปนได้ และต้องเตรยีมพร้อมรบัมอืกบัต้นทุนการส่งสินค้าไปจ�าหน่ายยงัชิลีท่ีค่อนข้างสูงด้วยระยะทางทีไ่กล 
ต้องให้ความส�าคัญกับกฎระเบียบปลีกย่อยท่ีมีผลต่อการน�าสินค้าไปจ�าหน่ายไม่ว่าจะแบบช่องทางปกติหรือ 
แบบออนไลน์ โดยเฉพาะสินค้าอาหารทีจ่ะมข้ีอก�าหนดด้านฉลากสนิค้าในด้านส่วนประกอบค่อนข้างละเอยีด และ
ต้องปฏบิตัติามมาตรฐานสุขอนามยัของชลีิ ซึง่ในระยะเริม่แรกผูป้ระกอบการควรร่วมงานแสดงสนิค้ากบักรมส่งเสริม 
การค้าระหว่างประเทศของไทยเพื่อทดลองตลาดและส�ารวจพฤติกรรมผู้บริโภคไปในตัว โดยติดต่อกรมการค้า
ระหว่างประเทศที่อยู่ในฝั่งไทยเป็นหลัก


