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บทคัดย่อ  
ธุรกิจน าเข้าอาหารทะเลแช่แข็งในนครหลวงเวียงจันทน์เป็นธุรกิจที่ประสบความส าเร็จธุรกิจหนึ่งใน สปป. 

ลาว โดยเฉพาะ ธุรกิจน าเข้าปลาทูแช่แข็ง ดังนั้นการวิจัยนี้จึงเป็นการแสดงให้เห็นถึงปัจจัยในการน าเข้าปลาทูแช่

แข็งจากไทยเข้ามายัง สปป.ลาว ด้วยการวิจัยเชิงคุณภาพ ในการวิจัยนี้ได้คัดเลือกผู้ให้ข้อมูลส าคัญเป็นเจ้าของ

บริษัทน าเข้าอาหารทะเลแช่แข็งจากไทยสู่ สปป.ลาว ที่มีขนาดใหญ่ที่สุดใน นครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ด าเนิน

ธุรกิจนานกว่า 10 ปี ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยในการน าเข้าปลาแช่แข็งของบริษัทที่อยู่ในนครหลวงเวียงจันทน์มี

หลายปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อในองค์กร เช่น สภาพแวดล้อม ปัจจัยในองค์กร ศูนย์การซื้อ แต่ปัจจัย

ข้างต้นมีความส าคัญเพียงเล็กน้อยในการประกอบธุรกิจในนครหลวงเวียงจันทน์ ส าหรับปัจจัยที่ส าคัญที่สุดในการ

ประกอบธุรกิจในนครหลวงเวียงจันทน์คือ การติดต่อสื่อสารกับผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ เพราะสามารถหาสินค้าได้ตามที่

ต้องการทั้งด้านคุณภาพ ปริมาณ วันหรือเวลา ที่สามารถส่งมอบสินค้าได้ตามเวลาที่ต้องการ 

ค าส าคญั: ปัจจัยการน าเข้า, อาหารทะเลแช่เข็ง, ผู้ประกอบการ, ชาวลาว 
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Abstract  
Imported sea foods in Vientiane, Laos is one of the successful businesses due to the 

geography which Laos does not close or near to seas.  Especially, the mackerel fish is the most 
popular sea food in Lao PDR. Thus, this research investigated affecting factors of frozen mackerel 
importer from Thailand to Laos by using a qualitative research.  The key performance was the 
biggest mackerel importer of Vientiane, Lao PDR. The imported company has run the business 
more than 10 years. According to the results of the study, there were several factors of imported 
frozen mackerel business in Vientiane that could affect to consumers’  considerations such as 
environment, organizational factors, and the selling places. These were, however, just a small 
part for doing business in Vientiane.  The most important factor was communication or contact 
with material distributors who could help the importer to supply the goods in appropriate in 
quantity, quality, and time.  
 
Keywords: Imported Factors, Frozen Sea Foods, Entrepreneur, Laos. 
 

บทน า 
สาธารณรัฐประชาธิปไตย ประชาชนลาว (สปป.ลาว) มีความสัมพันธ์ใกล้ชิดกับประเทศไทยในด้านสังคม  

ด้านวัฒนธรรม  ด้านภูมิศาสตร์ และทางการค้าที่ติดกับไทยเป็นระยะทางบกและน้ านับเป็นระยะทางยาวถึง 1,810 
กิโลเมตร ถึงกระน้ันสปป.ลาว เป็นประเทศที่ไม่มีทางออกสู่ทะเล (Land Lock) แต่กลับมีบทบาทส าคัญทางด้านค้า
ที่เป็นพื้นที่เชื่อมโยงประเทศไทย ประเทศจีน ประเทศพม่า และประเทศกัมพูชา (Land Link) (ส านักงานความ
ร่วมมือพัฒนาเศรษฐกิจกับประเทศเพื่อนบ้าน, 2016) ล้วนแต่เป็นเส้นทางติดต่อการค้าขาย และการขนส่งสินค้าที่
ส าคัญทั้งสิ้น กอปรกับก าไรจากการจ าหน่ายน าเข้าเนื้อสัตว์ ปลา และอาหารทะเลแช่แข็งของผู้จัดจ าหน่ายในสปป.
ลาว ซึ่งอาหารทะเลเป็นสินค้าชนิดเดียวที่ สปป.ลาวต้องการอาศัยการน าเข้า จากที่กล่าวมาข้างต้น สปป.ลาวไม่มี
พื้นที่ติดทะเล (กรมประมง, 2015: 4-6) ในขณะที่ผู้บริโภคชาวลาวให้ความนิยมในการบริโภคอาหารทะเลเป็น
อย่างมาก จึงต้องมีการน าเข้าสินค้าอาหารทะเลทั้งหมดจากต่างประเทศ (กรมส่งเสริมการส่งออก , 2016) อาหาร
ทะเลที่เป็นนิยมในสปป.ลาว อย่างมาก คือ SHORT-BODIED  MACKEREL หรือที่คนไทย และคนลาว รู้จักในชื่อ 
ปลาทู (นารา กิตติเมธีกุล, 2016: 2) แต่อย่างไรก็ตามมีการศึกษาในรายสินค้าอย่างปลาทูน้อยมากของ สปป.ลาว
จากประเทศไทย ในอดีตมีธุรกิจการน าเข้าปลาทูในเวียงจันทน์จากประเทศไทยอยู่จ านวนไม่น้อยแต่ในปัจจุบันนั้น
เหลือเพียงหนึ่งบริษัท ท าให้เห็นว่าปัญหาการน าเข้าปลาทูอยู่ที่ระบบการน าเข้าหรือปัจจัยอื่นที่เกี่ยวข้อง จึงจ าเป็น
ต่อศึกษาระบบการน าเข้าเพื่อแก้ปัญหาและเพื่อเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการที่ส่งออกอาหารทะเลจากประเทศ
ไทย  ไปยังในนครหลวงเวียงจันทน์ ของสปป.ลาวได้เข้าใจ สามารถประยุกต์และเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจอื่นที่
เกี่ยวข้องและใกล้เคียงต่อไป 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 เพื่อศึกษาปัจจัยในการน าเข้าอาหารทะเล(ปลาทู)ของบริษัทที่อยู่ในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ที่มีต่อ
ประเทศไทย 
 
การทบทวนวรรณกรรม 

โมเดลพฤติกรรมการซื้อขององค์กร 
พฤติกรรมผู้ซื้อ หมายถึง พฤติกรรมการค้นหาข้อมูลในตลาดผลกระทบและสภาพแวดล้อมในการซื้อของ

องค์กร กลุ่มคนหรือบุคคลในองค์กร รวมไปถึงการตัดสินใจใช้สินค้าหรือบริการ  
กรอบความคิดส าหรับการตัดสินใจซื้อของในองค์การ กรอบความคิดนี้มีปัจจัยอยู่4อย่างที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจ ได้แก่ สิ่งแวดล้อม องค์การ ปัจจัยของศูนย์การซื้อ และส่วนบุคคล ซึ่งมีรายระเอียดดังต่อไปนี้  (Webster 
and Wind, 1972) 

1.ปัจจัยสิ่งแวดล้อม เป็นปัจจัยภายนอกองค์การ เช่น กายภาพ เทคโนโลยี เศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย 
วัฒนธรรม สิ่งแวดล้อมเหล่านี้มีอิทธิพลต่อผู้ขายปัจจัยการผลิต คู่แข่งขัน ผู้บริโภค รัฐบาล สภาพแรงงาน สมาคม
การค้า 

2. ปัจจัยภายในองค์การ คือ กลุ่มของอิทธิพลซึ่งอยู่ในขบวนการซื้อแต่ละบริษัทจะก าหนดวัตถุประสงค์ 
นโยบาย ขบวนการ โครงสร้างและระบบ เป็นแนวทางในการตัดสินใจซื้อ สิ่งเหล่านี้จึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 

องค์การประกอบด้วยกลุ่มตัวแปร 4 ประเภท 
2.1 งานการซื้อ(Buying Tasks) นักการตลาดจ าเป็นต้องศึกษาถึงกระบวนการซื้อสินค้าอุตสาหกรรม 

เพื่อที่จะ ก าหนดกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมโดยทั่วไปผู้ซื้อสินค้าอุตสาหกรรม 
2.2 โครงสร้างองค์กร (Organizational Structure)  บาร์ เคล์ย (Barclay, 1991)  เขียนว่าองค์กร

ประกอบด้วยระบบย่อย 3 ระบบ ได้ แกระบบการติดต่อสื่อสาร (หน้าที่ 4 ประการ คือการให้ข้อมูล การสั่งการ 
และเครื่องมืออิทธิพล และจูงใจ และบูรณาการ) ระบบอ านาจหน้าที่ (ก าหนดอ านาจหน้าที่ของสมาชิกในองค์กรทั้ง
ใน ด้านงานและไม่ใช้งาน) ระบบสถานภาพ รางวัล และระบบการไหลของงาน  

2.3 เทคโนโลยีการจัดซื้อจัดจ้าง (Buying Technology) Lewin (2001) อธิบายว่ามีวิวัฒนาการของ
เทคโนโลยีก้าวหน้าที่น ามาใช้ กับการจัดซื้อเช่น แคตาล็อกทางเว็บ และการสั่งซื้ อผ่านอินเทอร์เน็ต การใช้การ
แลกเปลี่ยนข้อมูล ทางอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Data Interchange: EDI) ในการควบคลุมสินค้าคงคลัง การ 
อนุมัติสินเชื่อการออกใบก ากับราคาสินค้าและเครื่องมือในการติดต่อสื่อสารโดยตรงกับลูกค้าเพื่อ สร้าง
ความสัมพันธ์ (Lewin and Bello, 1997; Cannon and Perrault, 1999; Osmonbekov et al., 2002) 

2.4 ศูนย์การจัดซื้อ (Buying Center) (Wood, 2005) หมายถึงหน่วยตัดสินใจซื้อขององค์การหรือ
ศูนย์กลางการซื้อ หรือ ฝ่ายจัดซื้อ ประกอบด้วยกลุ่มบุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ โดยมีเป้าหมายในการซื้อ
และ ความเสี่ยงในการตัดสินใจซื้อร่วมกัน หน่วยนี้จะประกอบด้วยบุคคลที่มีบทบาท 6 ประการ (Webster and 
Wind, 1972) ได้แก่ ผู้ใช่ ผู้มีอิทธิพล ผู้ซื้อ ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้อนุมัติและ ผู้ ควบคุมดูแล 
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3. ปัจจัยด้านสังคมหรือระหว่างบุคคล เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อขบวนการซื้อศูนย์กลางการซื้อจะเกี่ยวข้อง
กับบุคคลที่มีสถานะ อ านาจ ความเห็นอกเห็นใจ การชักชวนที่แตกต่างกันท าให้ผู้ขายได้รู้ถึงปัจจัยระหว่างบุคคลที่
เกี่ยวข้องกันระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ประกอบด้วยบุคคลที่มีบทบาท 6 ประการ (Webster and Wind,1972) ดังนี้ 

ก. ผู้ใช้ (Users) เป็นบุคคลขององค์การซึ่งใช้สินค้าหรือบริการ ในบางกรณีผู้ใช้ผลิตภัณฑ์เป็นผู้ริเริ่ม
โครงการซื้อและแสดงบทบาทที่ส าคัญในการก าหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ใช้ 

ข. ผู้มีอิทธิพล (Influencers) เป็นบุคคลขององค์การซึ่งมีอิทธิพลทางตรงหรือทางอ้อมใน การตัดสินใจ
ซื้อ ผู้มีอิทธิพลจะก าหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์และจัดหาข้อมูลเพื่อ ประเมินผลทางการเลือกต่าง ๆ ซึ่งอาจจะเป็น
เจ้าหน้าที่เทคนิคของบริษัท 

ค. ผู้ซื้อ (Buyer) ผู้ซื้อเป็นผู้ที่ท าการซื้อสินค้า ผู้ซื้อจะเลือกขายจัดระยะเวลาการซื้อ ก าหนดคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์และเงื่อนไนการซื้อ 

ง. ผู้ตัดสินใจซื้อ (Deciders) เป็นบุคคลขององค์การซึ่งมีอ านาจอย่างเป็นทางการหรือไม่ เป็นทางการที่
จะตัดสินใจซื้อขั้นสุดท้ายจากผู้ขายรายใดรายหนึ่งการซื้อสินค้าประจ า หรือสินค้ามาตรฐานอาจก าหนดให้เป็น
หน้าที่ของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือก าหนด เป็นคราว ๆ ไป 

จ. ผู้อนุมัติ (Approvers) เป็นบุคคลที่อนุมัติการตัดสินใจซื้อและเบิกจ่ายเงิน ผู้อนุมัติจะมีอ านาจสูง
กว่าผู้ตัดสินใจซื้อ 

ฉ. ผู้ควบคุมดูแล (Gatekeepers) คือบุคคลขององค์การซึ่งท าหน้าที่ควบคุมขบวนการซื้อ เช่น ท า
หน้าที่ป้องกันไม่ให้พนักงานพบกับผู้ตัดสินใจซื้อ เป็นต้น 

4. ปัจจัยด้านปัจเจกบุคคล การตัดสินใจของแต่ละบุคคลมีอิทธิพลต่อการยอมรับและความชอบใน
ผลิตภัณฑ์ รวมทั้งอิทธิพลต่อการเสนอผลิตภัณฑ์ของผู้ชาย โดยพิจารณาถึงอายุ รายได้ การศึกษา อาชีพ 
บุคลิกลักษณะ และทัศนคติที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ แรงจูงใจด้านงาน และแรงจูงใจด้านที่ไม่ใช่งาน (Task and 
Non-task Motives) ตัวแปร งานคือตัวแปรที่สัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อขององค์การ ในขณะที่ ตัวแปรไม่ใช้งาน
คือตัวแปรที่ไม่ สัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อขององค์การแต่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 

 
วิธีด าเนินการวิจัย 

เนื่องจากการวิจัยในครั้งนี้ต้องการทราบถึงข้อมูลเชิงลึกของผู้ประกอบการในสปป.ลาว จึงใช้การวิจัยเชิง
คุณภาพโดยใช้การสัมภาษณ์เป็นวิธีการเก็บข้อมูล ในการจัดการสัมภาษณ์ผู้วิจัยได้เลือกผู้ประกอบการ ที่เป็น
ผู้เชี่ยวชาญทางด้านธุรกิจการจ าหน่ายปลาทูในนครหลวงเวียงจันทน์เป็นผู้ให้ข้อมูล โดยมีขั้นตอนในการศึกษาดังนี ้

ขั้นที่ 1 เลือกผู้ที่จะให้ข้อมูลส าคัญแก่เรา โดยผู้วิจัยได้เลือกผู้ให้ข้อมูลจาก ผู้ประกอบการธุรกิจที่เกี่ยวข้อง
กับการน าเข้าอาหารทะเลจากประเทศไทยและด าเนินธุรกิจในนครหลวงเวียงจันทน์มายาวนานกว่า 10 ปี 

ขั้นที่ 2 ด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)โดยการสนทนากับผู้ประกอบการโดยใช้เวลา
ไม่เกิน 1 ชั่วโมง ด้วยค าถามดังตอนนี้ สภาพแวดล้อมที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการซื้อในองค์กร 
เกณฑ์การตัดสินใจในการซื้อสินค้า ทัศนคติ จ านวนการซื้อสินค้า อายุสินค้า การติดต่อสื่อสารทางด้านการของเข้า
สัมภาษณ์ทางกลุ่มวิจัยได้ท าหนังสือขออนุญาตกับเจ้าของกิจการเพื่อเข้าพบและใช้สถานที่ในการสัมภาษณ์ เพื่อ



5 

 

วารสารรัฐประศาสนศาสตร์ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม-เมษายน 2563   

ความเป็นส่วนตัวและความสบายใจของผู้ให้สัมภาษณ์ โดยได้เริ่มการสัมภาษณ์ขึ้นที่ห้องท างานส่วนตัวของ
ผู้ประกอบการซึ่งต้ังอยู่ในเขตนครหลวงเวียงจันทน์ สปป. ลาว ในขณะที่ท าการสัมภาษณ์ก็ได้มีการบันทึกเสียง โดย
มีการขออนุญาตผู้ให้สัมภาษณ์ก่อนล่วงหน้า ก่อนการสัมภาษณ์ทางคณะผู้ท าวิจัยได้ให้ขนมของฝากจากไทยให้ผู้ที่
ให้สัมภาษณ์ เพื่อเป็นสินน้ าใจที่ยอมเสียสละเวลาให้กับเราผู้วิจัยและคณะ จากการสัมภาษณ์ในครั้งนี ้

ขั้นที่ 3 วิเคราะห์ข้อมูลโดยการน าบทสัมภาษณ์ที่ได้จากผู้ให้สัมภาษณ์น าแปลและวิเคราะห์ให้ชัดเจน
ยิ่งขึ้นโดยเจ้าของภาษาชาวลาวเป็นผู้แปลความหมายของภาษาในการวิเคราะห์ข้อมูล การวิเคราะห์เนื้อหา 
(Content analysis) โดยผู้วิจัยและคณะได้มีการวิเคราะห์ข้อมูล 3 ขั้น โดยที่ขั้นที่ 1 ทางกลุ่มผู้ท าวิจัยได้ท าการ
วิเคราะห์ในขณะที่ก าลังท าการสัมภาษณ์ เพื่อจับประเด็นส าคัญที่ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวถึง ผู้ท าวิจัยได้มีการถามย้ าใน
ข้อมูลที่ส าคัญอีกครั้งเพื่อให้ความหมายและข้อสรุปออกมาตรงกัน หากมีข้อโต้แย้งในค าถาม จะมีการถามถึง
เหตุผลอีกครั้ง ขั้นที่ 2 ทางเราท าการวิเคราะห์จากเครื่องบันทึกเสียงเพื่อเขียนถึงบทสนทนาระหว่างผู้วิจัยกับผู้ให้
สัมภาษณ์โดยมีเจ้าของภาษาชาวลาว ค่อยให้ค าแนะน าและแปลออกมาได้ถูกต้อง 

ขั้นที่ 4 สรุปและรายงานผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการในการตอบข้อความสัมภาษณ์ท าการรวบรวม
ข้อมูลจากบทสนทนาทั้งหมดและน้ าเสียงของผู้ให้สัมภาษณ์จากเครื่องบันทึกเสียงท าให้เราสามารถท าข้อสรุป
ออกมาได้ในความหมายที่ตรงหรือใกล้เคียงที่สุดออกมาได ้
 
ผลการวิจัย 

ภาพรวมของอาหารทะเล ปลาทูในนครหลวงเวียงจันทน์เป็นสินค้าที่มีราคาสูง มีกลุ่มลูกค้าอยู่ในระดับ
ฐานะปางกลางขึ้นไปจนถึงผู้มีรายได้สูง เนื่องจากว่า สปป.ลาว เป็นประเทศที่ไม่มีพื้นที่ติดกับทะเล จึงท าให้ไม่มี
ข้อมูลที่เกี่ยวกับอาหารทะเลมากนัก ซึ่งในอดีตการขนส่งสินค้าถือว่ายังไม่มีความสะดวกสบายมากนักเมื่อเทียบกับ
ปัจจุบัน จึงท าให้อาหารทะเลเป็นสิ่งที่ไม่ได้จัดอยู่ในชีวิตประจ าวันของชาวลาว ซึ่งอาหารทะเลในมุมมองของชาว
ลาวนั้นเป็นอาหารที่จัดอยู่ในหมวดหมู่ที่จะน ามารับประทานในโอกาสพิเศษ เช่น งานมงคลสมรส งานบุญ งาน
เฉลิมฉลองเปิดบริษัทใหม่ ทั้งนี้เพ่ือแสดงถึงความตั้งใจและให้เกียรติในการจัดงานของเจ้าของงาน ท าให้มีนักลงทุน
ทั้งในและนอกประเทศเข้ามาลงทุนท าธุรกิจจ าหน่ายปลาทูในนครหลวงเวียงจันทน์มากขึ้น เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของชาวลาวบางกลุ่มที่ไม่สะดวกในการที่จะเดินทางข้ามมาฝั่งไทยเพื่อที่จะซื้อสินค้าด้วยตัวเอง อีกทั้งยังมี
ปัญหาในการคมนาคม การขนส่งสินค้าข้ามแดน อีกด้วย  

ธุรกิจจ าหน่ายปลาทูนั้นถือว่าเป็นธุรกิจที่มีความเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว เนื่องจากมีความก้าวหน้า
ทางด้านการคมนาคมและทางด้านเทคโนโลยีในการขนส่งซึ่งตรงกับข้อมูลกระทรวงอุตสาหกรรมและการค้าสปป.
ลาวปี2015(กระทรวงอุตสาหกรรมและการค้า สปป.ลาว) และเป็นการยืดอายุให้กับสินค้าท าให้สินค้ามีระยะเวลา
ในการเก็บรักษาที่ยาวนานยิ่งขึ้น และหนึ่งในประเทศที่มีการติดต่อกับ สปป.ลาวที่มีความใกล้ชิดทางด้าน
วัฒนธรรม ภาษาที่ใกล้เคียงกัน คือประเทศไทยอีกทั้งยังมีความสะดวกทางด้านการขนส่งผ่านทางสะพานมิตรภาพ
ไทย-ลาว ที่มีจุดผ่านแดนระหว่างประเทศไทยกับสปป.ลาวและระเบียบพิธีการน าเข้าและส่งออกที่เอื้ออ านวยท าให้
ง่ายต่อการท าการค้า และการติดต่อสื่อสารระหว่างนครหลวงเวียงจันทน์และจังหวัดหนองคายจึงเป็นเหตุผลหลักที่
สปป.ลาวได้เลือกติดต่อน าเข้าอาหารทะเลจากประเทศไทย 
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พฤติกรรมการน าเข้าอาหารทะเลของธุรกิจในเวียงจันทน์นั้นถือว่าเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนสูงและต้องมีการ
ติดต่อสื่อสารกับผู้ส่งมอบวัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบธุรกิจหรือแปรรูปเพื่อในภายภาคหน้าธุรกิจสามารถสั่งชนิด
สินค้าและจ านวนสินค้าตามความต้องการของผู้บริโภคในสปป.ลาวได้ อีกทั้งยังเป็นธุรกิจที่มีความเสี่ยงในการ
ด าเนินงานขึ้นอยู่กับการขนส่งสินค้าข้ามแดน จึงท าให้ผู้ที่ประกอบธุรกิจนั้นต้องมีเครือข่ายอยู่ในแหล่งวัตถุดิบ เพื่อ
ติดต่อสื่อสารกับผู้ขายวัตถุดิบและสามารถตรวจสอบสินค้า ตรวจสอบวันเวลาที่จับอาหารทะเลมาได้ และต้องใช้
ระยะเวลาในการขนส่งที่จ ากัด เพ่ืออาหารทะเลยังสดอยู่เสมอ 

ปัจจัยที่ส่งผลในการน าเข้าปลาทูของธุรกิจการจัดจ าหน่ายปลาทูในนครหลวงเวียงจันทน์มากที่สุดคือ การ
ติดต่อสื่อสารกับผู้จัดจ าหน่ายในไทย เนื่องจากสามารถติดต่อสื่อสารง่ายและบอกวันเวลาที่ปลาทูขึ้นฝั่งอย่างชัดเจน
และมีการแยกคุณภาพของสินค้าอย่างชัดเจน ท าให้ชาวลาวมีความมั่นในสินค้าของประเทศไทย เนื่องจากสินค้า
ไทยมีคุณภาพ สด สะอาดท าให้ซื้อสินค้าจากประเทศไทย เพราะชาวลาวตระหนักถึงความไม่ปลอดภัยเมื่ออาหาร
ไม่สด สะอาด ไม่ได้คุณภาพ  และเหตุผลอีกประการหนึ่งคือ ด้านวัฒนธรรม ส่วนหนึ่งของชาวลาว ได้มีการรับสื่อ
บันเทิง ข่าวสารจากประเทศไทยจึงท าให้ภาษาไทยและภาษาลาวสามารถติดต่อกันได้ง่ายเนื่องจากมีความ
คล้ายคลึงกันในรากภาษา  ท าให้สามารถเข้าใจภาษาของอีกฝ่ายได้ไม่ยาก จึงเลือกที่จะท าการค้ากับประเทศไทย 
ซึ่งองค์ประกอบในการจัดซื้อขององค์กรมีอยู่ด้วยกัน 4ปัจจัยดังนี้ 

ปัจจัยประการที่ 1 คือ ผลกระทบด้านสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่มีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของ
องค์กร ซึ่งมีด้วยอยู่กันคือคนขายวัตถุดิบ ผู้บริโภค กฎหมาย ความเป็นอยู่ รัฐบาล แรงงาน และคู่แข่ง ในส่วนของ
ผู้ขายวัตถุดิบให้กับธุรกิจมีความส าคัญเป็นอย่างมาก หากสินค้าน้อยจะท าให้ราคาสินค้าแพงขึ้น และท าให้ผู้บริโภค
บริโภคสินค้าน้อยลง จึงท าให้ยืดระยะเวลาในการขายสินค้าเพิ่มมากขึ้น “จากวันหนึ่งขายได้10กิโลกรัม ถ้าราคา
สูงขึ้น ต้องขาย2-8วันต่อ10กิโลกรัม” จะเห็นได้ว่ามีความยืดหยุ่นของอุปสงค์ที่น้อย หากราคาเปลี่ยนไปเพียง
เล็กน้อยจะท าให้ความต้องการซื้อของผู้บริโภคลดน้อยลงอย่างเห็นได้ชัดท าให้การประกอบธุรกิจจึงต้องมีการ
ติดต่อสื่อสารกับผู้ขายวัตถุดิบโดยตรงเพื่อป้องกันความเสียหายที่จะเกิดกับธุรกิจให้ได้มากที่สุด ส่วนกฎหมาย 
ความเป็นอยู่ และแรงงานไม่ส่งผลกระทบต่อการน าเข้าอาหารทะเลจากไทยมากนัก ส่งผลเล็กน้อยคือการที่คนลาว
ไปซื้อปลาทูเองจากประเทศไทยแทนที่จะซื้อจากผู้น าเข้าสินค้า คู่แข่งหลักของธุรกิจการน าเข้าปลาทูจากไทยคือ 
บริษัทที่น าเข้าอาหารทะเลปลาทูจากเวียดนามและจีนที่ราคาถูกกว่าการน าเข้าจากประเทศไทย จึงท าให้ต้นทุน
ของสินค้าถูกกว่าแต่อย่างไรก็ตามสินค้าที่ได้รับความนิยมจากชาวลาว ก็ยังเป็นสินค้าจากฝั่งไทยมากกว่าอยู่ดี 
เพราะในสปป.ลาวเชื่อมั่นในสินค้าจากประเทศไทยว่ามีคุณภาพและบรรจุภัณฑ์ที่ดี สด มีการคัดสินค้าที่ได้
มาตรฐานตามที่ธุรกิจยอมรับได้ ในส่วนของรัฐบาลเป็นมีผลกระทบเป็นภาษีสินค้าน าเข้า หลังจากได้สัมภาษณ์
เกี่ยวกับรัฐบาลเจ้าของธุรกิจได้เงียบไป5วินาทีแล้วจึงตอบค าถาม“ ถ้าถามว่ารัฐบาลก็ไม่มี..บางครั้งมันก็พวกสินค้า
ที่ไม่ได้เสียภาษีเต็มร้อยเปอเซนต์” จะเห็นได้ว่ารัฐบาลเป็นประเด่นที่เปราะบางเกี่ยวข้องกับกฎหมายการน าเข้า
อาหารอาหารทะเล 

ปัจจัยประการที่ 2 คือปัจจัยที่ส่งผลต่อการซื้อและเกณฑ์การตัดสินใจในการซื้อสินค้าของร้านค้าปลาทูใน
สปป.ลาว เนื่องจากสปป.ลาวไม่มีพื้นที่ติดทะเลจึงต้องน าเข้าอาหารทะเล(ปลาทู)จากต่างประเทศ ท าให้ต้องพึ่งพา
การน าเข้าปลาทูจากประเทศที่เป็นแหล่งวัตถุดิบ หากประเทศที่เป็นแหล่งวัตถุดิบมีปริมาณอาหารทะเล(ปลาทู) ลด
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น้อยลงก็จะส่งผลต่อธุรกิจเป็นอย่างมาก เมื่อสินค้ามีน้อยลงจะท าให้สินค้ามีราคาแพงขึ้น ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่เป็น
ธุรกิจร้านค้าขนาดเล็กที่ต้องรับสินค้าจากธุรกิจผู้น าเข้าสินค้ารายใหญ่ หากสินค้ามีราคาแพงขึ้น ท าให้ระยะเวลาที่
ใช้ในการขายของจากเดิมเพิ่มมากขึ้น ท าให้การซื้อปลาทูจากธุรกิจลดน้อยลง ซึ่งเป็นเหตุผลที่บ้างธุรกิจใน
เวียงจันทน์เลือกที่จะน าเข้าอาหารทะเลจากเวียดนาม จีน เพราะมีจ านวนสินค้าที่มากและราคาถูกกว่า แต่ส่วน
ใหญ่ก็ยังเลือกที่จะน าเข้าปลาทูจากประเทศไทย ในฤดูหนาวปลาทูในเวียงจันทน์ขายได้มากกว่าปกติเนื่องด้วยยาก
ต่อการจับปลาในหน้าหนาวของชาวลาวเพราะปลาในแม่น้ านั้นจะพบยากกว่าปกติถ้าเทียบกับการหาปลาในช่วงอื่น 
ตรงข้ามกับฤดูฝนที่ขายปลาทูได้น้อยกว่าปกติ เนื้องจากสภาพอากาศเอื้ออ านวยต่อการหาสินค้าทดแทนใน
ประเทศเช่นการหาปลาในน้ าจืดท าให้ความต้องการในการรับประทานปลาทูลดน้อยลงจึงเป็นเหตุผลหลักที่ท าให้ที่
ปลาทูขายได้น้อยลงในฤดูฝน และในการซื้อสินค้าในการซื้อของธุรกิจในนครหลวงเวียงจันทน์ในแต่ละครั้งนั้น
จะต้องเห็นสินค้าหรือรูปสินค้าก่อนในการตัดสินใจซื้อสินค้านั้น เพื่อเป็นการค านวณอายุสินค้า วันที่น าสินค้าขึ้นฝั่ง 
เพื่อใช้เป็นเกณฑ์ในการเก็บรักษา ซึ่งในปัจจุบันได้มีการน าเอาเทคโนโลยีและโซเชียลมีเดีย (Social Media) เข้ามา
มีบทบาทเกี่ยวข้องในการซื้อขายสินค้า เนื่องจากไม่ต้องเดินทางไปดูสินค้าด้วยตนเองก็สามารถเห็นสินค้าผ่านรูป 
สามารถสั่งสินค้ากับผู้ขายวัตถุดิบโดยตรงท าให้ง่ายต่อการซื้อวัตถุดิบและการตัดสินใจในการซื้อขององค์กร 

ปัจจัยประการที่ 3 คือกระบวนการจัดซื้อจัดหาขององค์กร (Purchasing Management) ในการน าเข้า
อาหารทะเลจากต่างประเทศนั้นต้องค านึงถึง อายุสินค้าและความสดเป็นหลัก ท าให้ธุรกิจต้องมีการติดต่อสื่อสาร
กับผู้ส่งมอบวัตถุดิบเป็นหลัก ในเรื่องจ านวนสินค้าและวันเวลาที่เรือจะเข้าเทียบฝั่ง เพราะจะได้ทราบอายุเข้าสินค้า 
และระยะเวลาในการขาย ซึ่งในช่วงเวลาปกติปลาทูสดจะอยู่ได้นานถึง 3 เดือนในตู้แช่งเย็น ถ้าน ามาแปรรูปโดย
การนึ่งปลาทูจะเก็บรักษาได้ 1 อาทิตย์ หลังจากน ามาปลาทูสดมาแปรรูป ปลาทูที่แปรรูปแล้วจะอยู่หน้าร้านได้ 
1 วัน ในช่วงฤดูหนาวนั้นอาหารทะเลจะขายดี จึงท าให้ต้องน าเข้าอาหารทะเลมากกว่ามากปกติ ซึ่งปกติน าเข้า
อาหารทะเลประมาณ 4 ตันต่อเดือน แต่หากเป็นช่วงฤดูหนาวจะน าเข้าอาหารทะเล 8-10 ตันต่อเดือน ตรงข้ามกับ
ช่วงฤดูฝนที่อาหารทะเลไม่ค่อยได้รับความนิยม จึงน าเข้าอาหารทะเลเพียง 2-4 ตันต่อเดือน นี่จึงเป็นเหตุผลส าคัญ
ที่ผู้ประกอบการด้านการจ าหน่ายอาหารทะเลในเวียงจันทน์ค านึงถึงการประกอบธุรกิจและเป็นส่วนส าคัญในการ
ประกอบธุรกิจที่ต้องมีการปรับเปลี่ยนกระบวนการจัดซื้อในแต่ละช่วงเวลาในการท าธุรกิจ 

ปัจจัยประการที่ 4 คือ ทัศนคติของผู้ประกอบการและการติดต่อสื่อสาร ธุรกิจการจ าหน่ายปลาทูใน
เวียงจันทน์ก่อนก่อตั้งธุรกิจส่วนใหญ่จะต้องมีการติดต่อกับแหล่งวัตถุหรือคนรู้จักที่อยู่ในแหล่งวัตถุดิบที่ประกอบ
ธุรกิจประเภทเดียวกันอย่างสม่ าเสมอ ท าให้การติดต่อน าเข้าอาหารทะเลและการจัดส่งอาหารทะเลจากประเทศ
ไทยไปยัง สปป.ลาวนั้นง่ายขั้น ซึ่งในการซื้อขายแต่ละครั้งนั้นผู้น าเข้าอาหารทะเลจากฝั่งลาวต้องการเห็นรูปลักษณ์
หรือรูปภาพสินค้าในแต่ละครั้งก่อนการตัดสินใจซื้อโดยทางผู้ประกอบการที่ผู้สัมภาษณ์ได้เข้าไปสัมภาษณ์ ใช้การ
ติดต่อสื่อสารผ่านทางแอพพลิเคชั่นไลน์ (Line) เป็นตัวกลาง แต่อย่างไรก็ตามผู้ประกอบการไม่ใช้การโอนเงินผ่าน
ธนาคารออนไลน์ (Internet Banking) เพราะยังไม่ยอมรับและกลัวความเสี่ยงในการโอนเงินเพราะไม่เห็นเป็นตัว
เงินที่จับต้องได้ อีกทั้งยังไม่มีความสะดวกในการบริการและความพร้อมในการแลกเปลี่ยนเงินตรา หากน าเข้า
อาหารทะเลจากประเทศไทยจะต้องแลกเงินกีบ (KIP) เป็นเงินบาท (THB) จึงจะสามารถซื้อขายได้ โดยเหตุผลหลัก
ในการซื้อขายกับคนไทยเนื่องจากภาษาที่มีความล้ายคลึงกันมาก สามารถท าความเข้าใจได้โดยง่ายความเข้าใจที่
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ง่าย ท าให้การติดต่อซื้อขายตกลงสินค้าสะดวกเป็นอย่างมาก และมีการติดต่อซื้อขายกันมาอย่างยาวนานท าให้เกิด
ความเช่ือใจในคุณภาพของสินค้า 
 
อภิปรายผล 

ในการเลือกน าเข้าปลาทูจากไทยของธุรกิจจ าหน่ายอาหารทะเลในนครหลวงเวียงจันทน์ มีปัจจัยหลาย
ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อในองค์กร เช่นสภาพแวดล้อม ปัจจัยในองค์กร ปัจจัยศูนย์การซื้อและส่วน
บุคคล แต่ปัจจัยข้างต้นมีความส าคัญเพียงเล็กน้อยในการประกอบธุรกิจในนครหลวงเวียงจันทน์ ซึ่งปัจจัยที่ส าคัญ
ที่สุดในประกอบธุรกิจในนครหลวงคือ การติดต่อสื่อสารกับผู้จ าหน่ายวัตถุดิบจากประเทศไทย เพราะสามารถหา
สินค้าได้ตามที่ต้องการ และท าให้ทราบวันเวลาที่สินค้าขึ้นฝั่งได้เพื่อจะได้ทราบอายุเข้าสินค้า ระยะเวลาในการขาย 
โดยเหตุผลหลักในการเลือกติดต่อน าเข้าอาหารทะเลจากประเทศไทยเนื่องจากการประกอบธุรกิจในลาวนั้นชาว
ลาวนั้นจะต้องเห็นรูปลักษณ์สินค้าหรือรูปภาพสินค้าก่อนการตัดสินใจ ซึ่งในปัจจุบันสามารถติดต่อกันได้รวดเร็ว
ผ่านมาไลน์ (Line) แทนการเดินทางมาดูสินค้าด้วยตนเอง ซึ่งชาวลาวสามารถติดต่อกับชาวไทยได้ง่ายเนื่องจาก
ภาษาที่มีความเข้าใจได้ง่าย ส่งผลให้การติดต่อซื้อขายได้ง่าย และอีกเหตุผลหนึ่งคือการติดต่อซื้อขายกันมาอย่าง
ยาวนานท าให้เกิดความเชื่อใจในสินค้าที่น าเข้าจากประเทศไทย 
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