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6 พฤติกรรมการบริโภคของชาวจีน
คนรุนใหมชอบความพรีเมียม

สินคาเพื่อสุขภาพสำหรับผูสูงอายุเปนที่นิยม

แตละมณฑลมีพฤติกรรมการบริโภคที่ตางกัน

กำลังซื้อเพิ่มขึ้นในหลายพื้นที่

เขาสูยุคออนไลนอยางชัดเจน

ชอบซื้อของฝากจากไทย

เจาะลึกพฤติกรรมผู้บริโภคชาวจีนผ่านช่องทาง Online
โอกาส SME ธุรกิจ E-commerce ของไทย

การเพิ่มขึ้นของชนชั้นกลางชาวจีนที่ล้วนเป็นคนรุ่นใหม่ นับเป็นกุญแจสำาคัญในการขับเคลื่อนการบริโภค
สินค้าที่มีคุณภาพและสินค้าจากต่างประเทศ ประกอบกับช่องทางการซื้อสินค้าออนไลน์มีความสะดวก ผู้บริโภค
จึงเข้าถึงสินค้าจากต่างประเทศได้ง่ายและเป็นสินค้าตอบโจทย์ที่สร้างความเชื่อมั่นให้แก่ผู้บริโภค อีกทั้งได้รับการ
ยกเวน้ภาษนีำาเขา้ภายใต้เง่ือนไขการซือ้สินคา้ปลกี ทำาใหก้ารซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทางนีม้รีาคาถกูกวา่การซือ้ผา่นชอ่ง
ทางการนำาเข้าปกติ จึงได้รับความนิยมอย่างมาก เพราะชาวจีนยังให้ความสำาคัญกับราคาสินค้าที่สมเหตุสมผล 
อยู่ดี ด้วยเหตุนี้การซื้อสินค้าต่างประเทศผ่านช่องทางออนไลน์จึงเติบโตรวดเร็วมีมูลค่า 85.8 พันล้านดอลลาร์ฯ 
ในปี 2559 ขยายตัวถึงร้อยละ 50 เมื่อเทียบปีก่อน 

อย่างไรก็ดี ก่อนจะเข้าสู่การบริโภคผ่านช่องทางออนไลน์ เราควรจะรู้จักพฤติกรรมการบริโภคของชาวจีนที่
มีกำาลังซื้อซึ่งโดยหลักๆ แล้ว มาจากประชากรวัยแรงงานที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไป คิดเป็นจำานวนประมาณ 1,146 
ล้านคน  ซึ่งมีความน่าสนใจดังนี้

 การบรโิภคของคนรุ่นใหมท่ีเ่ปน็ชนชัน้กลางระดับสงูในจนี เป็นแรงผลกัดันความตอ้งการสนิคา้และบรกิาร
พรีเมียม และเป็นโอกาสสำาคัญของสินค้าไทย ซึ่งคาดว่าในปี 2563 จะมีกลุ่มชนชั้นกลางระดับสูงขึ้นไป (Upper-
middle-class และ Affluent-class)1 ในจีนเพิ่มข้ึนแตะ 100 ล้านคน2 โดยครึ่งหนึ่งอาศัยอยู่ในเขตเมืองและ
ประชากรกลุ่มนี้มีรายได้ไม่ต่ำากว่า 24,000 ดอลลาร์ฯ ต่อคนต่อปี หรือเมื่อตีค่ากลับเป็นเงินบาทแล้วมีรายได้เฉลี่ย
ไม่ต่ำากว่าวันละ 2,200 บาทต่อวัน สะท้อนอำานาจซื้อที่น่าสนใจ และเมื่อรวมกับชนชั้นกลาง (Middle-class) อีก
ประมาณ 250 ล้านคน ที่มีรายได้เพิ่มขึ้นต่อเนื่อง ยิ่งเปิดโอกาสให้สินค้าต่างชาติทำาตลาดได้มากขึ้น

1 ชนชั้นกลาง (Middle-class) มีรายได้ 16,000-24,000 ดอลลาร์ฯ ต่อคนต่อปี ชนชั้นกลางระดับสูง (Upper-middle-class) มีรายได้ 24,000-46,000 ดอลลาร์ฯ ต่อคนต่อปี  
 และชนชั้นร่ำารวย (Affluent-class) มีรายได้สูงตั้งแต่ 46,000 ดอลลาร์ฯ ต่อคนต่อปี
2 iResearch, Pew Research Center รวบรวมและปรับปรุงโดยศูนย์วิจัยกสิกรไทย
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 สินค้าที่มีโอกาส ได้แก่ อาหารแปรรูป อาหารทารก อาหารสุขภาพ ผลิตภัณฑ์เภสัชภัณฑ์ เครื่อง
สำาอาง เครื่องประดับ ของแต่งบ้าน ขนมขบเคี้ยวที่แปรรูปจากผลไม้ไทย นมผงอัดเม็ด นมผง นมกล่อง ผลไม้สด  
ผลไมอ้บแหง้ น้ำาผลไม ้มะพรา้วสดและมะพรา้วแปรรปู ยาแผนโบราณ (ยาดมสมนุไพร ยาบรรเทาอาการปวดเม่ือย  
ยาทาบรรเทาอาการแพ้แมลงสัตว์กัด/ต่อย ยาทากันยุง) แชมพูสมุนไพร สบู่สมุนไพร ผลิตภัณฑ์บำารุงผิว สปา 
เครื่องปรุงรสอาหาร ข้าวหอมมะลิ เป็นต้น นอกจากสินค้าที่จำาเป็นในชีวิตประจำาวันแล้ว สินค้าที่ตอบโจทย์ชีวิต
ที่สะดวกสบายและสินค้าพรีเมียมมีโอกาสค่อนข้างมาก อาทิ ชุดเครื่องเสียงและโทรทัศน์ ตู้เย็น เครื่องล้างจานที่
ยังไม่แพร่หลายในจีน รถยนต์ รวมทั้งการเปิดรับสินค้าต่างชาติเพื่อสะท้อนฐานะทางสังคม

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ ควรมีความทันสมัย ใส่ใจสิ่งแวดล้อม ควรมีภาษาไทยบนบรรจุภัณฑ์เพื่อดึงดูดความ
สนใจผู้บริโภคและสะท้อนความเป็นไทย ควรคำานึงถึงความสะดวกต่อการใช้งาน และบรรจุภัณฑ์จะต้องรักษา
คุณภาพสินค้าจนกว่าจะนำาออกมาใช้งานได้ เพราะระยะทางขนส่งจากไทยไปจีนต้องใช้เวลา

ช่องทางจัดจำาหน่าย ตามร้านค้าและห้างสรรพสินค้ายังคงมีอยู่ ขณะที่การซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์
ได้กลายมาเป็นส่วนหนึ่งในวิถีการบริโภคของคนรุ่นนี้ จากผลสำารวจของ iResearch Consulting Group พบว่า
ผู้บริโภคกลุ่มหลักที่ซื้อสินค้าออนไลน์ราวร้อยละ 84 เป็นผู้บริโภคที่อยู่ในช่วงอายุ 23-36 ปี 

 พฤตกิรรมการบริโภคของกลุ่มผูสู้งอายแุฝงดว้ยความใสใ่จสขุภาพ ซึง่จนีมจีำานวนประชากรผูส้งูอายุกว่า 
143 ล้านคน (อายุมากกว่า 65 ปี) ติดอันดับ 1 ของโลก ในปี 2559 พร้อมทั้งมีสัญญาณเพิ่มขึ้นอีกเท่าตัวใน 10 ปี 
ข้างหน้า จึงไม่ควรมองข้ามเพราะสินค้ากลุ่มนี้ยังเป็นที่ต้องการอีกมาก 

สินค้าและบริการที่มีโอกาส อาหารเพื่อสุขภาพ อาหารย่อยง่าย อาหารเสริม เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ  
เครื่องอำานวยความสะดวกสำาหรับผู้สูงอายุ เครื่องใช้เพื่อผู้สูงอายุ อุปกรณ์เพื่อดูแลสุขภาพ ยา ผลิตภัณฑ์เพื่อสุข
อนามยัสว่นบคุคลทีเ่หมาะสมกบัผู้สูงอาย ุรวมถงึการบรกิารทางสขุภาพเป็นพิเศษกเ็ป็นท่ีตอ้งการในตลาดจนีเชน่กนั

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์อาหารควรมีขนาดและน้ำาหนักที่เหมาะแก่การบริโภคในแต่ละครั้งของผู้สูง
อายุ (น้ำาหนักมีผลต่อการใช้งาน) ตัวหนังสือบนบรรจุภัณฑ์ควรมีขนาดใหญ่เห็นได้ชัด 

ช่องทางการจำาหนา่ย ผูบ้รโิภคกลุ่มนีย้งัซือ้สนิคา้บรโิภคดว้ยรปูแบบเดมิตามรา้นขายของและซเูปอรม์ารเ์กต็
ทั่วไป โดยให้ความสำาคัญกับความคุ้มค่าและราคาที่เหมาะสม ในขณะที่ช่องทางออนไลน์เป็นอีกช่องทางที่ผู้ดูแล
คนชราใช้ในการซื้อสินค้า 

 พฤติกรรมการบริโภคมีความแตกต่างกันในแต่ละมณฑล ซึ่งนักธุรกิจต้องมีแผนการตลาดให้สอดคล้อง
กับแต่ละพื้นที่ อาทิ คนจีนตอนเหนือตั้งแต่ปักกิ่งขึ้นไป รับประทานข้าวเมล็ดสั้น อาหารรสจืด ต่างกับชาวจีนใต้
ที่รับประทานบริโภคข้าวเมล็ดยาว ชอบข้าวหอมมะลิของไทย รวมทั้งรับประทานอาหารรสจัด เป็นต้น นอกจากนี้  
ในแต่ละมณฑลก็ยังมีระดับรายได้ที่ต่างกัน ซึ่งมีผลต่อการบริโภคสินค้าจากต่างประเทศที่มีราคาสูงเมื่อเทียบกับ
สินค้าท้องถิ่น 

 กำาลังซื้อของผู้บริโภคชาวจีนโดยรวมเพิ่มขึ้นเปิดโอกาสให้สินค้าไทยไปได้ไกลในหลายพื้นที่ ทั้งเมืองเอก 
(Tier 1) ของแตล่ะมณฑล และเมอืงในภาคตะวนัออกของจนี เป็นตลาดเป้าหมายของสนิคา้จากตา่งประเทศ เพราะ
เป็นเมืองท่าที่นำาเข้าสินค้าและมีกำาลังซื้อสูง ได้แก่  เซี่ยงไฮ้ ปักกิ่ง กว่างโจว เซินเจิ้น เทียนจิน เป็นต้น และเมือง
ระดับรอง (Tier 2,3,4) ที่อยู่ลึกเข้าไปในผืนแผ่นดินจีน เริ่มมีบทบาทต่อการบริโภคอย่างน่าสนใจตามการพัฒนา
เศรษฐกิจ อาทิ เฉิงตูและลี่ชาน (มณฑลเสฉวน) ฉงชิ่ง ยูหลิน (ส่านซี) เป็นต้น 
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การค้าออนไลน์กระจายทั่วถึงผู้บริโภค เปิดโอกาสสินค้าต่างชาติเข้าสู่ตลาด

3 iiMedia Research 2017, iResearch 2016

 การบริโภคในจนีเขา้สู่กระแสออนไลนช์ดัเจน จากจำานวนผูใ้ชอ้นิเทอรเ์นต็ทีเ่พ่ิมขึน้อยา่งรวดเรว็แตะ 583 
ล้านคน ในปี 2559 หรือคิดเป็นร้อยละ 51 ของจำานวนประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไป ดังนั้น การทำาธุรกิจผ่านช่อง
ทางออนไลน์จึงเป็นวิธีเจาะตลาดได้อย่างรวดเร็วและประหยัดต้นทุน ซึ่งในจำานวนนี้เกือบร้อยละ 90 เป็นการซื้อ
ผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่ 

 พฤตกิรรมการบรโิภคของนกัทอ่งเทีย่วจนีทีม่าไทยชว่ยเผยแพรแ่ละกระจายสนิคา้ไทยสูต่ลาดจนีในพืน้ที่
ต่างๆ โดยนักท่องเที่ยวจีนเดินทางมาไทยในปี 2559 มีจำานวนถึง 8.8 ล้านคน โดยกลุ่มนี้มาจากหลายพื้นที่ใน
จนี พรอ้มทัง้เปดิประสบการณก์ารบริโภคสินคา้ไทยและซือ้กลบัไปฝากเพือ่น ทำาใหส้นิคา้ไทยเปน็ทีรู่จ้กัมากขึน้จน
เกิดการซื้อสินค้าไทยผ่านช่องทางออนไลน์ตามมา โดยสินค้าที่ชาวจีนนิยมซื้อกลับไปฝากอยู่ในกลุ่มผลไม้แปรรูป 
เครื่องสำาอาง และยาสมุนไพร เป็นต้น 

ผู้บริโภคชาวจีนมีหลายช่องทางในการซื้อสินค้าต่างประเทศผ่านช่องทางออนไลน์ (Cross-Border 
E-Commerce) ซึ่งในจำานวนน้ีมีร้อยละ 56 เป็นการติดต่อซื้อสินค้าจากภาคธุรกิจโดยตรง (B2C) โดยผ่าน 
Website ตัวกลางที่มีความสะดวกจึงได้รับความนิยมมากข้ึน จนแซงหน้ารูปแบบการซื้อสินค้าแบบผู้บริโภคกับ 
ผู้บริโภค (C2C) ได้รับความนิยมร้อยละ 44 โดยรูปแบบนี้เป็นการค้าของผู้ประกอบการรายย่อยในปริมาณไม่มาก
โดยเป็นการค้าผ่าน Website ที่เป็นที่รู้จักกันดีอย่าง Taobao ซึ่งนักธุรกิจต้องจดทะเบียนประกอบธุรกิจในจีนจึง
จะทำาธรุกจิได ้มกีารแขง่ขนัสูง และมคีวามเส่ียงถกูลอกเลยีนแบบไดโ้ดยงา่ย ดงันัน้ รปูแบบทีเ่หมาะกบัธรุกิจ SME 
น่าจะเป็นแบบ B2C โดยมีประเด็นน่าสนใจดังนี้

 พฤติกรรมของชาวจีนในการซื้อสินค้าออนไลน์3จากต่างประเทศ ส่วนใหญ่เป็นสินค้าที่มีความน่าเชื่อถือ
ด้านคุณภาพและสร้างความมั่นใจให้แก่ผู้บริโภคได้ดีกว่าสินค้าในประเทศ อาทิ  เครื่องสำาอาง อาหารและสุขภาพ 
สินค้าแม่และเด็ก เสื้อผ้าและรองเท้า ของแต่งบ้าน อุปกรณ์กีฬา กระเป๋าและกระเป๋าเดินทาง เครื่องใช้ไฟฟ้า และ
ของเล่น ตามลำาดับ ซึ่งการเลือกสินค้าของชาวจีนจะให้ความสำาคัญกับแบรนด์สินค้าเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ
รีวิวจากผู้ใช้งานจริง ตามมาด้วยคุณภาพ ชื่อเสียง และราคา ตามลำาดับ ซึ่งในประเด็นเหล่านี้ล้วนมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า 

 Website ตวักลางของจนีทีอ่ำานวยความสะดวกให้แกธ่รุกจิตา่งชาตริปูแบบ B2C ทีส่ำาคญั ไดแ้ก ่Tmall.com  
ของ Alibaba และ JD.com หรือ Jingdong ทั้งสองอันนี้เป็นเสมือนตัวกลางที่ช่วยให้ธุรกิจต่างประเทศสามารถ
คา้ขายสนิคา้ใหช้าวจนีโดยสะดวก และไดรั้บความนา่เชือ่ถอือยา่งมาก เพราะอนญุาตใหเ้จา้ของแบรนดเ์ขา้มาเปิด
รา้นไดเ้ทา่นัน้ ลดอุปสรรคทางการคา้ทัง้การส่ือสาร และวธิกีารชำาระเงนิ แตก่ม็ตีน้ทนุคา่บรกิาร คา่บรกิารสง่เสรมิ
การขายและอื่นๆ ที่ต้องชำาระอย่างน้อยปีละ 1 ล้านหยวน 

นอกจากนี้ การค้าสินค้าออนไลน์ในจีนมี Platforms สำาหรับการค้าออนไลน์ข้ามพรมแดนอีกหลายช่องทาง 
ซึ่งรูปแบบเหล่านี้เหมาะสำาหรับผู้ประกอบการที่มีความเชี่ยวชาญในตลาดจีนทั้งด้านภาษาจีน การทำาธุรกิจในจีน 
และการชำาระเงินระหว่างประเทศ ประกอบด้วย
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1) Website ของร้านค้าที่จดทะเบียนอยู่ในต่างประเทศ (Stand-alone web shop) เช่น Amazon.com 
และรูปแบบอื่นๆ ที่เป็นการจดทะเบียนทำาธุรกิจในจีน

2) ห้างค้าออนไลน์ที่มีหน้าร้าน Website ในจีน (Online Malls) เช่น Tmall Global และ JD Worldwide 
ซึ่ง Website เหล่านี้จะเป็นตัวกลางในการทำาธุรกิจระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายและอำานวยความสะดวกในด้าน 
การชำาระเงินและการขนส่ง

3) ร้านค้าออนไลน์แบบซูเปอร์มาร์เก็ต (Hypermarkets) เป็นการติดต่อกับธุรกิจกับผู้ขายโดยตรงแต่ผู้ขาย
ไม่ต้องรับผิดชอบในการขนส่งสินค้า

4) ร้านค้าสินค้าเฉพาะทาง (Specialty Marketplaces) ต่างกับรูปแบบ 2) และ 3) ตรงที่เป็นการขาย
สินค้าที่เฉพาะเจาะจง

5) ร้านค้าออนไลน์ที่เน้นจำาหน่ายสินค้าแบบโปรโมชั่น หรือ Flash sales sites เหมาะสำาหรับการนำาเสนอ
สินคา้ใหมใ่หแ้กผู่บ้รโิภคเพือ่ทดสอบตลาด  มรีะยะเวลาและสนิคา้ในจำานวนจำากดักอ่นทีจ่ะลงมอืรกุตลาดออนไลน์
ในจีนอย่างจริงจัง

6) ร้านค้าผ่านแอปพลิเคชัน We Chat store ที่เป็นช่องทาง Social Media ที่ได้รับความนิยมอย่างมาก
ในจีน คล้ายกับ Line App ในประเทศไทย ซึ่งทางการประเทศจีนจำากัดการเข้าถึง Line App 

 จีนมีรูปแบบการชำาระเงินออนไลน์ที่เฉพาะตัว ซึ่งการชำาระเงินผ่าน Alipay น่าจะสอดคล้องกับธุรกิจ
ต่างชาติที่ทำาธุรกิจผ่าน Website ตัวกลางในจีน แม้ว่าการค้าออนไลน์ในจีนจะสามารถชำาระเงินด้วยบัตรเครดิต
ได้เหมือนกับ Website ทั่วไป แต่ก็ไม่ได้รับความนิยมมากเท่าการชำาระเงินผ่านตัวกลางของจีน ที่ชาวจีนให้
ความเชื่อมั่นมากกว่า และมีความสะดวกกับผู้ค้าต่างชาติเพราะไม่ต้องมีบัญชีในจีน หรือกล่าวคือมีธนาคารใน
แต่ละประเทศเป็นตัวกลางประสานงานกับ Alipay ทั้งนี้ ตัวกลางชำาระเงินในจีนมี 3 ช่องทางหลัก คือ Alipay, 
Tenpay และ UnionPay โดยการชำาระเงินผ่าน Alipay ได้รับความนิยมมากที่สุด สามารถให้บริการชำาระเงินทั้ง
ผ่าน Website และผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่ด้วยหลากหลายสกุลเงิน สำาหรับ Tenpay เน้นการชำาระเงินผ่านการทำา
ธุรกรรม WeChat และ UnionPay เป็นการชำาระเงินด้วยสกุลเงินหยวน (RMB) ผ่านการตัดบัญชีบัตรเครดิต

 การขนส่งสินค้าข้ามแดนจะเกิดขึ้นหลังจากตกลงการซื้อขายทางออนไลน์กันเรียบร้อย โดยมี  
2 วิธีการหลัก คือ

 การนำาเข้าจากคลังสินค้าทัณฑ์บน (ผู้ให้บริการ Platform การค้าข้ามพรมแดน เป็นตัวกลางระหว่าง 
ผูซ้ือ้และผูข้าย) บริษัทต่างชาติจะส่งสินคา้มาเกบ็ไวใ้นคลงัสนิคา้ทณัฑบ์น (Bonded  warehouse) ทีต่ัง้อยู่ในเขต
นำาร่องการค้าออนไลนด์ข้ามพรมแดน (Cross-Border E-Commerce Comprehensive Pilot Zone) ที่กระจาย
ตัวในพื้นที่ต่างๆ ของจีน และกระบวนการทางศุลกากรนั้นจะดำาเนินการเมื่อเกิดการขายสินค้า วิธีนี้เหมาะแก่
การค้าในปริมาณมาก มีต้นทุนการขนส่งต่ำา ใช้ระยะเวลาไม่นานประมาณ 2-7 วันหลังตกลงคำาสั่งซื้อและชำาระ
ค่าบริการ ไม่เสียภาษีศุลกากรนำาเข้าแต่ต้องเสียภาษีการบริโภคและภาษีมูลค่าเพิม (VAT) ในอัตราท่ีกำาหนด  
ในทางกลับกันก็ต้องเสียค่าเช่าคลังสินค้า และมีความเส่ียงว่าสินค้าจะหมดอายุเพราะเป็นการสต็อกสินค้ารอ 
การสั่งซื้อ รวมทั้งสินค้าที่ผ่านวิธีนี้ต้องเป็นไปตามข้อกำาหนดของคลังสินค้าทัณฑ์บน (Positive list)
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การนำเขาจากคลังสินคาทัณฑบน (B2B2C)

เตรียมดำเนินการดานเอกสาร
และกฎระเบียบของสินคา

สงรายละเอียดการสั�งซื้อ
การชำระเงินและการขนสงปลอยของ

สงรายการสินคา

สงสินคาใหผูบริโภค

สงสินคาไปเก็บไวรอคำสั�งซื้อ

สั�งสินคาผานตัวกลาง+ชำระเงิน

ศุลกากรจีน

Platform
การคาขามพรมแดน

ผูขายในตางประเทศ

การขนสงในประเทศ

ผูซื้อชาวจีน

คลังสินคาทัณฑบน
ในจีน

1

23

4

5

ที่มา : China Cross-Border E-Commerce Guidebook, Consulate-General of the Kingdom of the Netherlands in Shanghai, HKTCD

การนำาเข้าโดยตรง (B2C) เป็นการค้าปริมาณไม่มากนัก การส่งสินค้าข้ามประเทศจะเกิดขึ้นต่อเมื่อลูกค้า
สั่งซื้อสินค้าเท่านั้น โดยที่สินค้าจะถูกส่งตรงไปยังมือผู้บริโภคเลยจึงเป็นการส่งสินค้าทางไปรษณีย์เป็นหลัก วิธีนี้ 
เหมาะแกก่ารคา้ในปรมิาณไมม่ากนกัและไมม่กีารสตอ็กสนิคา้จงึเชือ่มัน่ดา้นคณุภาพสนิคา้ได ้สามารถขนสง่สนิคา้
ได้หลายรูปแบบ ขณะเดียวกันก็ใช้เวลานานประมาณ 5-21 วันหลังจากตกลงคำาสั่งซื้อและชำาระค่าบริการ และมี
ต้นทุนการขนส่งมากกว่าเพราะคิดตามน้ำาหนัก ต้องเสียภาษีการบริโภคและภาษีมูลค่าเพิ่ม และอาจมีภาษีอื่นๆ 
เพิ่มเติมหากถูกตรวจเช็ค

การนำเขาโดยตรง (B2C)

เตรียมดำเนินการดานเอกสาร
และกฎระเบียบของสินคา

สงรายละเอียดการสั�งซื้อ
การชำระเงินและการขนสง

สงรายการสินคา

สงสินคาสูมือผูบริโภค

ปลอยของ

การขนสงขามประเทศ

สงสินคาไปเก็บไวรอคำสั�งซื้อ

สั�งสินคาผานตัวกลาง+ชำระเงิน

ศุลกากรจีน

การขนสง

Platform
การคาขามพรมแดน

ผูขายในตางประเทศ

การขนสงในประเทศ

ผูซื้อชาวจีน

คลังสินคาทัณฑบน
ในตางประเทศ

1

2

2

3 4

5

ที่มา : China Cross-Border E-Commerce Guidebook, Consulate-General of the Kingdom of the Netherlands in Shanghai, HKTCD
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ชอ่งทางการซือ้ขายออนไลน ์หรอื E-Commerce กลายเปน็ชอ่งทางการตลาดทีส่ำาคญัสำาหรบัผูบ้รโิภคชาวจีน  
ซึ่งปัจจุบัน มูลค่าการซื้อขายออนไลน์ของจีนขยายตัวเฉลี่ยไม่ต่ำากว่าร้อยละ 30 ต่อปี และยังมีแนวโน้มขยาย
ตัวอย่างต่อเนื่อง ดังนั้น หาก SME ไทยรายใดสนใจที่จะทำาธุรกิจในจีน ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่า การเจาะตลาด
โดยอาศัยช่องทางออนไลน์ดังกล่าว น่าจะช่วยเพิ่มโอกาสในการขยายตลาดให้กับ SME ได้ 

อย่างไรก็ตาม การเจาะตลาดจีนผ่านช่องทาง E-Commerce อาจจะไม่ง่ายอย่างที่คิด แต่ละ Online 
Platform มีกระบวนการที่ยุ่งยาก ซับซ้อนแตกต่างกันไป อีกท้ังตลาดยังมีแนวโน้มแข่งขันกันรุนแรงข้ึน ดังนั้น 
SME จำาเปน็ตอ้งเรยีนรูแ้ละทำาความเขา้ใจขอ้มลูในหลายด้าน ท้ังความรูเ้กีย่วกบัระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ ขอ้มลู
กฎหมายและกฎระเบียบจีน โครงสร้างพื้นฐานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ ระบบขนส่งโลจิสติกส์ ตลอดจนต้องมี
ความเข้าใจการดำาเนินธุรกิจออนไลน์ในจีนอย่างจริงจัง 

Online Retail ช่วยเพิ่มโอกาสในการทำาตลาดให้กับ SME ไทย

 โอกาสและช่องทางในการเริ่มต้นทำาธุรกิจออนไลน์ในจีน
 ชอ่งทางการค้าออนไลนส์ำาหรับ SME ไทย ถอืได้ว่ามคีวามได้เปรยีบด้านต้นทุนการจำาหนา่ยท่ีอยูใ่นระดบัต่ำา  

การกำาหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายสามารถทำาได้ชัดเจน รวมไปถึงความรวดเร็วและสะดวกในการประชาสัมพันธ์
สินค้าหากเทียบกับช่องทางจำาหน่ายหน้าร้าน และสำาหรับการเข้าสู่ตลาดจีนนั้น ช่องทางออนไลน์ก็เปรียบเสมือน
ช่องทางลัดสำาหรับ SME ไทย

 อย่างไรกด็ ีชอ่งทางการคา้ออนไลนใ์นการเข้าสู่ตลาดจนีนัน้มคีอ่นข้างหลากหลาย สามารถทำาไดท้ัง้การ
เข้าสู่ตลาดด้วยตนเองและการหาพันธมิตรชาวจีน ซึ่งแต่ละช่องทางมีวิธีการ รูปแบบ และกฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง
แตกต่างกันไป โดย SME ไทย ควรเลือกช่องทางออนไลน์ให้เหมาะสมกับแต่ละธุรกิจ ทั้งนี้ การทำาธุรกิจออนไลน์
ในจีนสามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภทหลักๆ ดังนี้

2 ชองทางหลัก ทำธุรกิจออนไลนจีน
คาออนไลนทั่วไป  

คาออนไลนขามพรมแดน

1) ช่องทาง E-Commerce แบบทัว่ไป เปน็ช่องทางท่ีเกดิข้ึนเป็นช่องทางแรกสำาหรับการขายสินคา้ผา่นทาง
ออนไลนใ์นประเทศจนี และเปน็ชอ่งทางทีเ่ปดิมานาน ทำาใหก้ฎระเบยีบตา่งๆ คอ่นขา้งชดัเจน รวมทัง้เปน็ช่องทาง
ที่ผู้บริโภคมั่นใจและคุ้นเคยกับการซื้อสินค้าออนไลน์ ทั้งนี้ ผู้ให้บริการ Online Platform หลักๆ สำาหรับช่องทางนี้  
ได้แก่ Taobao, Tmall, Dangdang และ JD.com เป็นต้น
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2) Cross-Border E-Commerce เมื่อสินค้านำาเข้าเริ่มเป็นที่นิยมในหมู่ผู้บริโภคชาวจีนมากขึ้น รัฐบาลจีน
จงึได้มกีารเปดิชอ่งทางดงักล่าวขึน้ โดยเปน็ชอ่งทางการขายสนิคา้ออนไลนท์ีร่ฐับาลจนีมนีโยบายผอ่นผนักฎหมาย
และกฎระเบียบต่างๆ เพื่อให้ผู้ประกอบการที่เป็นบริษัทจดทะเบียนในต่างประเทศสามารถเข้าสู่ออนไลน์ของจีน
ได้ง่ายขึ้น ทั้งนี้ ผู้ให้บริการ Online Platform หลักๆ สำาหรับช่องทางนี้ ได้แก่ เช่น Tmall Global และ  
JD Worldwide เป็นต้น

สำาหรับการเริ่มต้นนำาสินค้าเข้าสู่ตลาดค้าออนไลน์ในจีนของ SME ของไทย สามารถทำาได้หลากหลาย 
ช่องทาง ซึ่งแต่ละช่องทางมีรายละเอียดที่แตกต่างกัน ดังนี้

ช่องทาง Online   ข้อดี     ข้อพึงระวัง

1) ผ่านตัวแทนจำาหน่าย หรือ
คนกลางที่ขายสินค้าบน Online 
Platform ต่างๆ ของจีน ทั้งที่
เป็น B2C, C2C โดยตัวแทน
จำาหน่าย ได้แก่

• ชาวจีนที่เข้ามาท่องเที่ยวใน 
 ประเทศไทย หรือคนจีนที่ 
 อาศั ยอยู่ ใ นประ เทศไทย  
 (เช่น เรียน ทำางาน) และทำา 
 หน้าทีเ่ปน็ผูรั้บจา้งซือ้สนิคา้ให ้
 คนจีน หรือท่ีเรียกว่า ไต้โก่ว  
 (คนรับห้ิว)

• กลุ่มตัวแทนจำาหน่ายทั้ งที่  
 เป็นชาวจีนและชาวไทยที่  
 ทำ าธุ รกิจขายสินค้าอยู่บน  
 Online Platform ของจีน  
 (ฝากขาย)

ติดต่อ: ตัวแทนหรือกลุ่ม
นักท่องเที่ยวที่เป็นชาวจีน 

• มีความสะดวกและง่ายสำาหรับ  
 SME ไทยท่ีต้องการขยายตลาด 
 และสนใจ เ ริ่ มต้ นทำ า ธุ ร กิ จ 
 ออนไลน์ในจีน

• ตัวแทนมีความรู้ ความเข้าใจ 
 ในการทำาธุรกิจออนไลน์ในจีน  
 รู้พฤติกรรมและความต้องการ 
 ของผูบ้รโิภคชาวจนี และสามารถ 
 สื่อสารกันได้เข้าใจง่าย

• ช่วยอำานวยความสะดวกในการ 
 เริ่มต้นทำาตลาดออนไลน์ในจีน 
 ได้ครบทุกขั้นตอน ตั้งแต่การ 
 ติดตอ่สือ่สารกบัลกูคา้ การสัง่ซือ้ 
 สินค้า การชำาระเงิน และการ 
 จัดส่งสินค้า ทำาให้สามารถ 
 ลดขัน้ตอนการดำาเนนิการต่างๆ  
 ที่ค่อนข้างยุ่งยาก

• หากสิ นค้ า เป็ นที่ รู้ จั กอย่ า ง 
 กว้างขวางหรือติดตลาดใน 
 จีนแล้ว การมองหาตัวแทน 
 จำาหน่ายรายใหม่ๆ ในจีนน่าจะ 
 ทำาได้ง่ายขึ้น

• ควรเ ลือกตัวแทนจำาหน่ายที่  
 น่าเชื่อถือ และมีประสบการณ์ 
 ในการทำาการตลาดออนไลน์ 
 ในจีน โดยอาจจะเลือกจากคนที่ 
 อยู่ใน Online Platform ที่เป็น 
 ทีรู่จ้กัหรอืเปน็ทีน่ยิมของผูบ้รโิภค 
 ชาวจีน เช่น Taobao, Tmall,  
 Dangdang หรือเลือกจากคนที่ 
 มี ใ บ อ นุ ญ า ต ก า ร ทำ า ธุ ร กิ จ 
 ออนไลน์ในจีน เป็นต้น

• ตัวแทนจำาหน่ายสินค้าในจีน 
 จะต้องมีคลังสินค้า หรือสต็อก 
 สินค้าที่จะเตรียมจัดส่งให้กับ 
 ลูกค้าจีน



Analysis8

ช่องทาง Online   ข้อดี     ข้อพึงระวัง

2) บ ริการดำ า เนินการธุ รกิ จ
พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ ผ่าน
บริษัทรับบริหารร้านค้าออนไลน์ 
(3rd Party Platform) 
• เปน็ Website หรือบริษัททีรั่บ 
 บริหารจัดการการดำาเนิน 
 ธุรกิจออนไลน์ในประเทศจีน  
 อาทิ Jingpaidang.com,  
 Bay Line เป็นต้น

ติดต่อ: Website หรือบริษัทรับ
บริหารร้านค้าออนไลน์ในจีน

• มีความสะดวกและง่ายสำาหรับ  
 SME ไทยท่ีต้องการขยายตลาด 
 และสนใจ เ ริ่ มต้ นทำ า ธุ ร กิ จ 
 ออนไลน์ในจีน 

• มี ค ว า ม เ ชี่ ย ว ช า ญ ห รื อ มี  
 ประสบการณ์ในการทำาธุรกิจ 
 ออนไลน์ในจีน

• สว่นใหญจ่ะมบีรกิารท่ีครบวงจร  
 ตั้งแต่ขั้นตอนแรกของการเริ่ม 
 เปิดร้านค้าออนไลน์ ไปจนถึง 
 การดำ า เ นิ นกา รขาย สินค้ า  
 การจัดส่งสินค้า การฝึกอบรม

• มีค่าธรรมเนียมหรือค่าใช้จ่าย 
 ต่ า งๆ ในการดำ า เนินการ 
 ตามแต่ตกลง ซึ่งเป็นค่าใช้จ่าย 
 ที่ค่อนข้างสูง อาทิ ค่าบริการ 
 รายเดือน ส่วนแบ่งจากยอดขาย  
 ค่าโฆษณา เป็นต้น

ช่องทาง Online   ข้อดี     ข้อพึงระวัง

3) การลงทะเบียนเปิดร้านค้า
ผ่าน Website ตัวกลางในการ
ขายสินค้าออนไลน์ของจีนด้วย
ตนเอง ทั้งที่เป็น B2B2C, B2C, 
C2C
• SME ของไทย สามารถเขา้ไป 
 จัดตั้ ง Webs i te ผ่าน  
 E-Market Place ตา่งๆ ของ 
 จีนได้ด้ วยตนเอง อาทิ   
 Taobao, Tmall เป็นต้น

ติดต่อ: E-Market Place ต่างๆ 
ในจีน

• มีฐานลูกค้าเดิมของ Website  
 อยู่แล้ว ทำาให้มีโอกาสเข้าถึง 
 กลุ่มลูกค้าได้ง่ายและสะดวก 
 รวดเร็วขึ้น

• รูปแบบของ Platform ที่ใช้งาน 
 ง่าย ตั้งแต่ระบบสั่งซื้อ การ 
 ชำาระเงิน การติดต่อลูกค้า  
 การส่งเสริมการตลาด เช่น  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมของ 
 ลกูคา้แต่ละกลุ่ม ความเช่ียวชาญ 
 ในการสร้างการรับรู้แบรนด์ให้ 
 กับชาวจีน

• ไม่ต้องอาศัยตัวแทนจำาหน่าย 
 หรือคนกลางในการทำาการตลาด 
 ออนไลน์

• สามารถติดต่อกับลูกค้าชาวจีน 
 ได้โดยตรง จึงไม่ต้องเสียค่า 
 ใช้จ่ายหรือส่วนแบ่งกำาไรให้กับ 
 ตัวแทนหรือคนกลาง

• ต้องมีประสบการณ์ หรือมีความ 
 เ ชี่ ย ว ช าญ ในก า ร ทำ า ธุ ร กิ จ 
 ออนไลน์ในจีน

• จะต้องเข้าใจหรือสามารถใช้ 
 ภาษาจนีในการสือ่สารไดด้ ีเพราะ 
 ผู้บริ โภคชาวจีนส่วนใหญ่จะ 
 ใช้ภาษาจีนในการติดต่อซื้อขาย  
 ไม่นิยมใช้ภาษาอังกฤษ

• แต่ละ Online Platform ของจีน  
 (B2B2C, B2C, C2C) ที่จะเข้าไป 
 เปิด Website จะมีข้อกำาหนด  
 หรือรายละเอยีดที่แตกตา่งกันไป  
 ต้องศึกษาหรือทำาความเข้าใจ 
 อย่างละเอียด เช่น จะต้องเป็น 
 นิติบุคคล มีการเปิดบัญชีการ 
 ชำาระเงินในจีน หรืออาจจะมี 
 การวางแผนจัดส่งสินค้า การ 
 สตอ็กสนิคา้ และการรบัคนืสินคา้ 
 ด้วยตนเอง
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4) การเปิดบริษัทที่ไทย และส่ง
สนิคา้ตรงจากไทยผา่น Website 
ตัวกลางขายสินค้าออนไลน์
ข้ามพรมแดน (Cross-Border 
E-Commerce)

• ส่วนใหญ่จะเป็น Website  
 ขนาดใหญ่ ที่เป็นพันธมิตร 
 หรือมีความร่วมมือกับผู้ที่ 
 เกี่ยวข้องในจีน

• ทั้งที่ เป็น Website ของ 
 ผู้ประกอบการจีน อาทิ  
 International Tmall, JD  
 Worldwide, Kua Jing  
 Tong 

• และเป็นความร่วมมือของ 
 ผู้ประกอบการไทยและจีน  
 อาทิ Thai One Mall รวมถึง  
 Website ของหน่วยงาน 
 ภาครัฐของไทย ที่เอื้อต่อการ 
 ทำ า ธุ ร กิ จ อ อ น ไ ล น์ ข้ า ม 
 ประเทศ อาท ิThaitrade.com 

ตดิตอ่: Website หรอื E-Market 
Place ทัง้ทีเ่ปน็ของทางการไทย
หรือจีน

• มีความน่าเชื่อถือ เนื่องจาก  
 Website ส่วนใหญ่จะเป็นของ 
 ผู้ให้บริการรายใหญ่ มีการ 
 จดทะเบียนทำ าธุ รกิ จอย่ าง 
 ถกูต้อง และเป็นการรว่มมอืกบั 
 พันธมิตรที่ไว้ใจได้

• รัฐบาลจีนมีนโยบายสนับสนุน 
 การค้าผ่าน Cross-Border  
 E-Commerce จงึมกีารผ่อนผัน 
 เงือ่นไขการตรวจสอบมาตรฐาน 
 สินค้านำาเข้า ทำาให้ช่วยลด 
 ค่าใช้จ่ายของผู้ประกอบการ 
 และช่วยลดระยะเวลาในการ 
 นำาเข้าสินค้า

• มีระบบการจัดเก็บภาษีแบบ 
 พเิศษ ซึง่ทำาใหก้ารนำาเข้าสนิคา้ 
 เ สียภาษี ในอัตราที่ ต่ำ ากว่ า 
 การนำาเข้าทั่วไป

• SME ของไทยจะต้องเป็นบริษัท 
 ที่จดทะเบียนอย่างถูกต้อง หรือ 
 ตอ้งมใีบอนญุาตประกอบการคา้ 
 หรือใบอนุญาตให้ เ ป็นผู้ จัด 
 จำาหน่ายจากผู้ผลิต

• มีการเรียกเก็บค่าใช้จ่ายหรือค่า 
 ดำาเนินการต่างๆ ตามแต่ตกลง 
 ของแต่ละ Website ซึ่ง SME  
 จะตอ้งทำาการศกึษารายละเอยีด 
 ให้เข้าใจอย่างชัดเจน เช่น  
 เ งิ นประ กันการปฏิบั ติตาม 
 สัญญา ค่าธรรมเนียมรายปี  
 ส่วนแบ่งจากยอดขาย เป็นต้น

• มี ก า ร จำ า กั ด ยอดซื้ อ สิ น ค้ า 
 ในแต่ละครั้งของผู้บริโภค

• ต้องมี Customer Service ที่รู้ 
 ภาษาจีน เพ่ือช่วยเหลือลูกค้า  
 ในช่วงเวลาเปิดทำาการ

• สามารถรับคืนสินค้าในจีนได้  
 หากลูกค้าประสงค์คืนสินค้า

 จะเห็นได้ว่า การเข้าไปทำาธุรกิจออนไลน์ในจีนมีหลากหลายช่องทางให้ SME เลือก ซึ่งแต่ละช่องทางก็
มีข้อดี-ข้อเสียที่แตกต่างกันออกไป ดังนั้น การเลือกช่องทางการทำาธุรกิจออนไลน์ในจีนที่เหมาะสมเป็นสิ่งที่ SME 
ต้องให้ความสำาคัญ ซึ่งจะต้องสอดคล้องกับสินค้าและกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นหลัก 

และที่สำาคัญ ศูนย์วิจัยกสิกรไทยมองว่า การเข้าไปทำาธุรกิจออนไลน์ในจีนในแต่ละ Online Platform  
มีการแข่งขันที่สูง ดังนั้น ในระยะเริ่มต้น SME ควรมีเครือข่ายและพันธมิตรในจีน เพื่อเป็นตัวแทนจำาหน่าย หรือ
ช่วยอำานวยความสะดวกต่อการเข้าสู่ตลาด การชำาระเงิน การจัดส่งสินค้า รวมถึงการให้บริการหลังการขาย  
ซึ่งผู้บริโภคชาวจีนค่อนข้างคาดหวังกับบริการที่สะดวกและรวดเร็ว ไม่ว่าจะเป็น การจัดส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็ว 
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การส่งสินค้ากลับคืน และการติดต่อกับลูกค้า ซึ่ง SME จะต้องมีความระมัดระวังรอบคอบในการเลือกคนจีนที่
เช่ือถือได้มาเป็นพันธมิตร และจะต้องเป็นผู้ที่มีประสบการณ์และมีความเชี่ยวชาญทางด้าน E-Commerce ใน
จีนอย่างแท้จริงด้วย

แม้ว่าตลาด E-Commerce ในจีนจะเป็นตลาดท่ีมีบทบาทเพ่ิมขึ้นและมีแนวโน้มขยายตัวอย่างต่อเนื่อง 
แต่ถึงกระนั้น การเข้าไปเจาะตลาดออนไลน์ในจีนก็อาจจะยังมีอุปสรรค ที่ SME ของไทยจะต้องพึงระวัง โดยมี
ประเด็นที่สำาคัญๆ ดังนี้

1) กฎหมายหรือกฎระเบียบต่างๆ ในการทำาธุรกิจออนไลน์ เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการไม่ควรมองข้าม ตั้งแต่
ข้ันตอนการจัดตั้งบริษัท การจดทะเบียนเครื่องหมายการค้า ภาษีต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการนำาเข้าและการขาย
สินค้า รวมถึงกฎระเบียบอื่นๆ เช่น กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ สามารถคืนสินค้า
ได้ภายในกรอบระยะเวลาที่กำาหนด นอกจากนี้ กฎระเบียบต่างๆ มักมีการเปลี่ยนแปลงค่อนข้างบ่อย และมีราย
ละเอยีดปลกียอ่ยทีต่า่งกนัในแตล่ะมณฑล  SME ของไทยจะตอ้งคอยตดิตามความเคลือ่นไหวหรอืการเปลีย่นแปลง
ของกฎระเบียบในการทำาธุรกิจออนไลน์อยู่เสมอ

2) การจดทะเบียนตราสินค้า (Trade Mark) เพื่อป้องกันการลอกเลียนแบบตราสินค้า และป้องกันผู้อื่นนำา
ตราสินค้าไปจดทะเบียนก่อนหน้า เนื่องจากมีชาวจีนบางกลุ่มท่ีเมื่อพบว่ามีสินค้าต่างชาติใดท่ีอาจมีศักยภาพใน
จีน ชาวจีนกลุ่มนี้ ก็จะนำาเครื่องหมายการค้าของสินค้าต่างชาตินั้นไปดำาเนินการจดทะเบียนในประเทศจีนด้วย
ความไม่สุจริต 

3) การลอกเลียนแบบสินคา้ สินคา้ใดทีไ่ด้รบัความนยิมอยา่งมากในตลาดจนี อาจจะได้รบัผลกระทบจากการ
ผลิตสินค้าลอกเลียนแบบขึ้นมา ซึ่งผู้ประกอบการจะต้องเตรียมความพร้อมรับมือกับปัญหาดังกล่าวที่เกิดขึ้น เช่น 
การหมั่นส่งข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าปลอมให้แก่ผู้บริโภค การให้ความรู้แก่ผู้บริโภคเกี่ยวกับวิธีการสังเกตสินค้าของ
จริงหรือของเลียนแบบ หรือในบางกรณีอาจมีการใช้เทคโนโลยีเพิ่มเติม เช่น การใช้ QR Code เพื่อให้ผู้บริโภค 
สามารถตรวจสอบสินค้าได้ว่าสินค้าที่ได้รับไม่ใช่สินค้าปลอม เป็นต้น

4 สิ่ง SME พึงระวัง
กฎหมายหรือกฎระเบียบตางๆ 

การจดทะเบียนตราสินคา 

การควบคุมราคาสินคา 

การสื่อสารโดยใชภาษาจีนเปนหลัก

อุปสรรคหรือข้อพึงระวังในการทำาธุรกิจออนไลน์ในจีนที่ SME ของไทยควรระมัดระวัง
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4) การควบคุมราคาสินค้า เนื่องจากการขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์นั้น ผู้บริโภคสามารถที่จะเปรียบ
เทยีบราคาของสนิคา้ไดง้า่ย สนิคา้ตา่งประเทศบางชนดิทีเ่จา้ของแบรนดไ์มไ่ดเ้ขา้มาทำาการตลาดเองในจนี แตแ่ตง่
ตั้งตัวแทนในประเทศจีน (ซึ่งตัวแทนเหล่านี้ จะดูแลสินค้าหลายแบรนด์พร้อมๆ กัน) ให้ดูแลการขายนั้น มักเกิด
ปญัหาเกีย่วกบัการควบคมุราคาสนิคา้ และหากเจา้ของแบรนด์ไมไ่ด้เข้ามาดูแลในเรือ่งดังกล่าว กจ็ะทำาใหเ้กดิภาพ
ลักษณ์แบรนด์ที่ไม่ดีในสายตาของผู้บริโภคต่อสินค้านั้นๆ และอาจทำาให้สินค้านั้นไม่สามารถอยู่ในตลาดได้ต่อไป

5) การสื่อสารโดยใช้ภาษาจีนเป็นหลัก ถือเป็นปัจจัยและกลยุทธ์แรกสำาหรับ SME ที่จะเข้าสู่ตลาดออนไลน์
ของจีน เนื่องจากหากผู้ประกอบการต้องการเข้าถึงผู้บริโภคชาวจีน การดำาเนินการทุกอย่างเกี่ยวกับการขายก็จะ
ต้องใช้ภาษาจีนเป็นหลักในการสื่อสารกับผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การนำาเสนอและบรรยายรายละเอียด
เกี่ยวกับสินค้า หรือบริการต่างๆ เป็นต้น

 การจะทำาตลาดออนไลน์ในจนีไดน้ัน้ ส่ิงสำาคญัคอื การเข้าใจพฤติกรรมผู้บรโิภคชาวจนีว่าต้องการสนิคา้
อะไร กฎหมาย หรือกฎระเบียบต่างๆ ในการทำาธุรกิจออนไลน์ในจีนเป็นอย่างไร และหลังจากนั้น  SME อาจจะ
ตอ้งเลอืกชอ่งทางการตลาดทีเ่หมาะสมกบัสินคา้และกลุม่เปา้หมายของตนเอง ควบคูไ่ปกบัการทำาการตลาดตา่งๆ 
เพื่อให้สินค้าเป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภคชาวจีนมากขึ้น 

 นอกจากนี้ การรวมกลุ่มของ SME ไทยเพื่อเข้ามาทำาตลาดออนไลน์ในจีนร่วมกัน ก็เป็นอีกหนึ่งวิธีที่น่า
สนใจ เพราะนอกจากจะช่วยลดต้นทุนในด้านต่างๆ แล้ว ยังจะเป็นการเพิ่มความแข็งแกร่งและเพิ่มอำานาจการ
ต่อรองได้ เนื่องจากตลาดจีนถือว่าเป็นตลาดที่ซับซ้อนและมีการแข่งขันที่สูงมาก อีกทั้งการรวมกลุ่มกันเข้ามาทำา
ธุรกิจนั้น น่าจะช่วยลดความเสี่ยงในด้านต่างๆ ได้ในระดับหนึ่ง 

 ทั้งนี้ เป็นที่สังเกตว่า สินค้าไทยหลายๆ รายการที่ติดตลาดหรือเป็นที่นิยมในจีน มีจุดเริ่มต้นมาจากการ
สร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักกับกลุ่มนักท่องเที่ยวจีนที่เดินทางมาท่องเที่ยวในไทยผ่านไกด์ทัวร์ หลังจากนั้น ลูกทัวร์
หรอืนักทอ่งเทีย่วจนีเริม่สนใจในตวัสนิคา้และอยากนำาไปขายเองโดยไม่ต้องผ่านไกด์ และเมือ่แบรนด์เริม่ติดตลาด
จากการรีววิสนิคา้ หรอืการบอกต่อของผู้บรโิภคชาวจนี สนิคา้นัน้กเ็ริม่กา้วเขา้สูต่ลาดจนีแบบเตม็ตวั ดงันัน้ สนิคา้
ของ SME บางตัวอาจจะเริ่มเจาะตลาดคนจีนผ่านกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวจีนที่เดินทางมาท่องเที่ยวในประเทศไทย
ก่อนในระยะแรกก็ได้เช่นกัน

5 กลยุทธเด็ด เจาะตลาดใหไดผล
เขาใจพฤติกรรมผูบริโภคชาวจีน

เลือกชองทางตลาดที่เหมาะสม

รวมกลุม SME ไทยเพิ่มอำนาจตอรอง 

สรางแบรนดใหเปนที่รูจัก

เจาะตลาดผานนักทองเที่ยวจีนที่มาไทย

กลยุทธ์ในการปรับตัวของ SME สำาหรับเจาะตลาดออนไลน์ผู้บริโภคชาวจีน
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ศูนย์วิจัยกสิกรไทยมองว่า ตลาด E-Commerce ของจีนจะยังมีแนวโน้มเติบโตได้อีกมาก และมีการ
ขยายตลาดครอบคลุมพืน้ทีภ่ายในประเทศมากขึน้ โดยมปัีจจยัหนนุสำาคญั ได้แก ่การสนบัสนนุของรฐับาลจนี 
ในการพัฒนาและขยายโครงข่ายโทรคมนาคม ระบบโลจิสติกส์ และการเข้ามามีบทบาทดูแลการซื้อขาย
ออนไลน์

ทั้งนี้ สินค้าของไทยค่อนข้างเป็นที่นิยมของผู้บริโภคชาวจีน โดยเฉพาะในเรื่องของคุณภาพสินค้า  
จงึเปน็โอกาสของ SME ทีส่นใจจะนำาสนิคา้เขา้ไปเจาะตลาดจนีผา่นชอ่งทางออนไลน ์แตถ่งึกระนัน้ ดว้ยสภาพ
การแขง่ขนัของตลาดออนไลน์ในจนีทีสู่ง SME ควรศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคชาวจนีท่ีมกีารเปลีย่นแปลงตลอด
เวลา นอกจากนี ้ผู้ประกอบการจะต้องเลือกชอ่งทางการเขา้สูต่ลาดคา้ออนไลนใ์ห้เหมาะสมกบัธรุกจิและกลุม่
ลูกค้าเป้าหมาย รวมไปถึงการศึกษาถึงรายละเอียดขั้นตอนการนำาเข้าสินค้า กฎระเบียบ การหาพันธมิตร 
และรายละเอียดปลีกย่อยที่เกี่ยวข้อง เพื่อช่วยให้การเข้าสู่ตลาดออนไลน์ของจีนเป็นไปอย่างราบรื่นยิ่งขึ้น

อัปเดตเทรนดความรูธุรกิจไมรูจบ
ทุกที่ทุกเวลา ไดที่

กล่าวโดยสรุป


