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บทคัดย่อ
	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึง ข้อมูลทางการตลาด 

กระบวนการด�ำเนินธุรกิจ ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จ และแนวทางในการ

ป้องกนัปัญหา เพือ่หาแนวทางกลยทุธ์ในการลงทนุธรุกจิของยาและเวชภณัฑ์ไทย	

ใน สปป.ลาว (กลาง) เก็บแบบสอบถามจากกลุ่มประชากร ผู้บริโภคชาวลาว 	

ที่อาศัยอยู่ในเวียงจันทน์ สปป.ลาว จ�ำนวน 235 คน และสัมภาษณ์ตัวแทน	

อย่างเจาะจง คอื เจ้าของร้านขายยาใน สปป.ลาว จ�ำนวน 6 คน เจ้าหน้าทีจ่ดัซือ้ยา	

ในโรงพยาบาลรัฐ จ�ำนวน 4 คน เจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้องกับข้อมูลการลงทุน 	

จ�ำนวน 5 คน และตวัแทนบรษิทัขนส่งสนิค้า 2 คน วเิคราะห์ข้อมลูทางสถติโิดยใช้	

โมเดลสมการโครงสร้าง(SEM) ในการแปลข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามและ	

ใช้โปรแกรม ti version trial 6.2 ในการวเิคราะห์ข้อมลูจากการสมัภาษณ์ ตามขัน้ตอน	

การลงทุนของรัฐ ดังนั้นในการด�ำเนินธุรกิจจึงควรมีหุ้นส่วนชาวลาวที่ไว้วางใจได้ 	

มเีป้าหมายตลาดทีร้่านขายยาและโรงพยาบาลของรฐั จดัโปรโมชัน่ในโอกาสต่างๆ 

และมกีารโฆษณาผ่านสือ่วทิยแุละโทรทศัน์ โดยมกีารวางแผนระบบห่วงโซ่อปุทาน

เพื่อการลงทุนที่คุ้มค่ามากที่สุด
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	 ผลการศึกษาพบว่า ด้านการตลาด ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญต่อคุณภาพ

ผลิตภัณฑ์ โดยดูจากแหล่งผลิต และชื่อเสียงของยา มีการติดราคาไว้ชัดเจน 	

ต่อรองราคาได้และมส่ีวนลด ซือ้หาได้สะดวก พนกังานให้ค�ำแนะน�ำและมอีธัยาศยัดี 	

การจดัส่งรวดเรว็ มกีารโฆษณาทางวทิยแุละโทรทศัน์ มโีปรโมชัน่ มกีารรบัประกนั	

สินค้า ยาและเวชภัณฑ์ไทยได้รับความนิยมมากกว่าประเทศอื่นๆ ที่นิยม	

เป็นยาสามัญทั่วไป และให้ความสนใจเวชภัณฑ์ความงามและสมุนไพรเพิ่มขึ้น 	

การด�ำเนินธุรกิจใน สปป.ลาว สามารถใช้การร่วมสัญญาและวิสาหกิจร่วมทุน 	

โดยได้รับสิทธิพิเศษทางภาษีและต้องด�ำเนินการ

* สปป.ลาว (กลาง) หมายถึง นครหลวงเวียงจันทน์และบริเวณใกล้เคียง

ค�ำส�ำคัญ:	 กลยุทธ์ในการลงทุน   ยาและเวชภัณฑ์   สปป.ลาว 

ABSTRACT
	 This study attempted to study marketing information, business process,  

key success factor, and proactive to search for investment strategies for Thai 

pharmaceutical business in the Lao People’s Democratic Republic (Central). 

Questionnaires were distributed with 400 Laotian consumers residing in 

Vientiane, the Lao People’s Democratic Republic and 235 questionnaires 

were responded. The interview were conducted with three groups of subjects 

comprising of Group 1: six drugstore owners in the Lao People’s Democratic  

Republic, Group 2: four drug purchasing staff in government hospital,  

and Group 3: 5 staff related to investment data. Structural Equation Model: 

SEM was applied to analyze the data from questionnaires while Atlas ti version 

trial 6.2 program was utilized to analyze qualitative data. 

	 The results from the study revealed  marketing management that 

consumer focused  on quality from source and fame, clearly visual price, 

negotiation and special price per volume, convenience to purchase, advice 

providing  and agent friendliness , fast delivery, advertise on radio/television, 
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special promotion, and warranty. Thai pharmaceutical was accepted in Laotian  

market more than other countries especially generic drug, herb products,  

and cosmetics products. Business operation in Laos could apply to partnership  

or join venture by government procedure that received the tax privilege.  

Thus, business operations there should have reliable Laos Partnership, target  

should be drugstores and government hospitals with special promotion  

by events and advertise on radio and television. The supply chain system should 

be planned for worthwhile capitals.

Keywords:	Investment Strategies, Pharmaceuticals, Laos PDR.

บทน�ำ
	 สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาวได้ปฏิรูปเศรษฐกิจสู่กลไก

ตลาดตามนโยบาย “จินตนาการใหม่” (New Economic Mechanism: NEM) 	

ใน ค.ศ.1986 และได้เปิดโอกาสให้เอกชนสามารถด�ำเนนิธรุกจิน�ำเข้าและส่งออกได้ 	

จากเดิมการค้าชายแดนเป็นกิจการที่ผูกขาดโดยหน่วยงานของรัฐ ซึ่งมีนโยบาย

ส่งออกและน�ำเข้าในกลุ่มประเทศสังคมนิยมด้วยกันเป็นหลัก โดยเฉพาะรัสเชีย

เวียดนาม และกัมพูชา โดยรัฐบาลสปป.ลาวได้ออกใบอนุญาตการค้าชายแดน	

ให้เอกชนทีเ่รยีกว่า ปาตงัชายแดน (Patentee) เพือ่แก้ไขปัญหาทีข่าดแคลนสนิค้า

อปุโภคบรโิภค แต่ภายหลงัได้มกีารยกเลกิการให้เอกชนท�ำการค้าชายแดนโดยตรง 

ให้เป็นเพยีงตวัแทนรายย่อยให้แก่รฐัเท่านัน้ สะท้อนให้เหน็ถงึความต้องการในการ

เข้ามาควบคุมการค้าชายแดนของรัฐบาลสปป.ลาว (บุญฑวรรณ วิงวอน, 2550)

ในการด�ำเนินการค้าระหว่างไทย-ลาวที่ผ่านมา ประเทศไทยได้ดุลการค้ากับ

สปป.ลาวมาโดยตลอด และมีแนวโน้มการส่งออกเพิ่มขึ้น โดยในปี พ.ศ. 2555 

ประเทศไทย ส่งออกสินค้าไปยังประเทศสปป.ลาวมีมูลค่าสูงถึง 3,609.79 	

ล้านเหรียญสหรัฐ เพิ่มขึ้นจากปี พ.ศ. 2554 ถึง 841.92 ล้านเหรียญสหรัฐ 	

ส่วนมลูค่าการน�ำเข้าเพิม่ขึน้เพยีงเลก็น้อยท�ำให้ประเทศไทยได้ดลุการค้าประเทศ	

สปป.ลาวถงึ 2,371.51 ล้านเหรยีญสหรฐัในปี พ.ศ. 2555 เพิม่ขึน้จากปี พ.ศ. 2554 	
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ถงึ 733.98 ล้านเหรยีญสหรฐั (ส�ำนกังานส่งเสรมิวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม, 	

2555)

	 อตุสาหกรรมยาแผนปัจจบุนัในประเทศไทยในปัจจบุนัมผีูผ้ลติ 167 ราย 

โดยมโีรงงานทีผ่่านการรบัรองมาตรฐาน GMP ในประเทศ 157 ราย ซึง่ในปี พ.ศ. 2551 	

ตลาดยาแผนปัจจุบันในประเทศมีมูลค่ารวมประมาณ 100,000 ล้านบาท เติบโต

เฉลี่ยร้อยละ 15 ต่อปี เป็นตลาดโรงพยาบาลประมาณ ร้อยละ 79 และตลาดร้าน

ขายยาประมาณร้อยละ 21 ส�ำหรับการน�ำเข้ายาแผนปัจจุบันในปี พ.ศ. 2551 	

มมีลูค่ารวม 67,318.09 ล้านบาท ซึง่เพิม่ขึน้กว่าปีก่อนร้อยละ 19.70 ตลาดน�ำเข้า	

ทีส่�ำคญั ได้แก่ สหรฐัอเมรกิา ฝรัง่เศส เยอรมน ีสวสิเซอร์แลนด์ และองักฤษ ส�ำหรบั

การส่งออกยาชื่อสามัญแผนปัจจุบันมีมูลค่ารวมประมาณ 4,156.23 ล้านบาท 	

โดยเพิม่ขึน้จากปีก่อนร้อยละ 8.50 ในอนาคตคาดการณ์ว่าอตุสาหกรรมยาชือ่สามญั

แผนปัจจบุนัของไทยจะมแีนวโน้มการเตบิโตทีด่ขีึน้ เนือ่งจากยาสทิธบิตัรหลายตวั

ก�ำลังหมดอายุลง ประกอบกับประเทศไทยมีศักยภาพในการแข่งขันไม่ด้อยกว่า

อกีหลายประเทศ จงึคาดว่าอตุสาหกรรมยาสามญัแผนปัจจบุนัจะสามารถเพิม่ขดี

ความสามารถในการแข่งขนัในประเทศ รวมทัง้ส่งออกไปยงัต่างประเทศได้เพิม่ขึน้ 

(ส�ำนักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 2554)

	 การแข่งขนัทีร่นุแรงในตลาดส่งออกยาของไทย มปีระเทศอาเซยีนทีเ่ป็น

คู่แข่ง ส�ำคัญ คือ มาเลเซียและสิงคโปร์ นอกจากนี้การที่ส�ำนักงานคณะกรรมการ

อาหารและยาของไทย มคีวามมุง่มัน่ทีจ่ะเข้าเป็นสมาชกิองค์กร Pharmaceutical 

Inspection Co-operation Scheme (PIC/S) ส่งผลให้ผูผ้ลติยาภายในประเทศต้อง

ปรับตัวเพื่อรองรับมาตรฐานใหม่ อย่างไรก็ตาม อุตสาหกรรมยาของประเทศไทย	

ยังมีโอกาสเติบโตจากการที่ผู้ผลิตยาข้ามชาติทั้งสหรัฐอเมริกาและยุโรปได้ใช้

นโยบาย Outsourcing มายังประเทศอาเซียนมากขึ้น เปิดโอกาสให้มีการน�ำยา

เข้าไปถงึประเทศทีว่ทิยาการทางการแพทย์ยงัไปไม่ถงึ เช่น พม่า กมัพชูา ลาว ฯลฯ 

มากขึ้นแต่ส่วนหนึ่งเป็นการผลิตยาสามัญซึ่งเป็นยาที่ผู้ผลิตไทยด�ำเนินการผลิต

อยู่แล้ว ซึ่งเริ่มมีแนวโน้มการเติบโตที่ดีส�ำหรับประเทศไทย เนื่องจากยาหลายตัว

ก�ำลังจะหมดอายุสิทธิบัตรลงในปีนี้และปีต่อๆ ไป (สถาบันวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อมอุตสาหกรรมการผลิต, 2555)
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	 จากที่กล่าวมาทั้งหมดนี้จะพบว่า การขยายตลาดของยาและเวชภัณฑ์

ไทยไปยัง สปป.ลาว ซึ่งเป็นประเทศที่มีภาษา วัฒนธรรม และความเป็นอยู่ที่	

ใกล้เคียงกับประเทศไทย โดยเฉพาะนครหลวงเวียงจันทน์ซึ่งเป็นเมืองหลวงตั้งอยู่

ตอนกลางของประเทศ อีกทั้งมีชายแดนติดต่อกัน การเดินทางและการขนส่งผ่าน

สะพานมิตรภาพไทย-ลาวแห่งที่ 1 ได้อย่างสะดวกจึงเป็นข้อได้เปรียบที่ส�ำคัญ 	

ที่น่าสนใจของนักลงทุนไทยที่จะไปลงทุนท�ำธุรกิจใน สปป.ลาว (กลาง) ดังนั้น	

ผูว้จิยัจงึเหน็ความจ�ำเป็นในการศกึษาข้อมลูทางการตลาด กระบวนการด�ำเนนิธรุกจิ 

ปัจจยัทีส่่งผลต่อความส�ำเรจ็และแนวทางการป้องกนัปัญหาในการด�ำเนนิธรุกจิยา

และเวชภัณฑ์ของไทยใน สปป.ลาว (กลาง) 

วัตถุประสงค์ในการวิจัย
	 1. 	 เพื่อศึกษาข้อมูลทางการตลาดของธุรกิจยาและเวชภัณฑ์ของไทย

ในประเทศ สปป.ลาว (กลาง)

	 2. 	 เพื่อศึกษาแนวทาง ขั้นตอน และกระบวนการด�ำเนินธุรกิจยาและ

เวชภัณฑ์ของไทยในประเทศ สปป.ลาว (กลาง) 

	 3. 	 เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จของธุรกิจยา และเวชภัณฑ์

ของไทยในประเทศ สปป.ลาว (กลาง)

	 4. 	 เพื่อหาแนวทางป้องกัน และการแก้ไขปัญหากระบวนการด�ำเนิน

ธุรกิจยาและเวชภัณฑ์ของไทยในประเทศ สปป.ลาว (กลาง)

วิธีการด�ำเนินการวิจัย
	 การศกึษาครัง้นีด้�ำเนนิการวจิยัระหว่างวนัที ่20 ตลุาคม  2555 - 31 มนีาคม 	

พ.ศ. 2556 รวมระยะเวลา 5 เดือนเศษ และแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ

	 ส่วนที่ 1 การเก็บข้อมูลจากการใช้แบบสอบถาม

	 การใช้แบบสอบถามออกแบบตามโมเดลสมการโครงสร้าง (Structural 	

Equation Model : SEM) โดยการเก็บข้อมูลจากประชากร ผู้บริโภคชาวลาว 	

ทีอ่าศยัอยูใ่นนครหลวงเวยีงจนัทน์ สปป.ลาว ซึง่มปีระมาณ 730,000 คน (Laos PDR. 	

Ministry of Health, 2011) จากการค�ำนวณโดยใช้สูตรของ Yamane (1973) 	
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ได้ขนาดของกลุม่ตวัอย่างทีต้่องสุม่เท่ากบั 385 คน ผูว้จิยัจงึเกบ็ข้อมลูกลุม่ตวัอย่าง

เป็นจ�ำนวน 400 คน ในการตอบแบบสอบถามตามวิธีการเก็บรวมรวมข้อมูล	

ในการวิจัยครั้งนี้

	 แบบสอบถามประกอบด้วย ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม 	

การจัดการการตลาด โอกาสและปัญหาทางการตลาด

	 ส่วนที่ 2 การเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์

	 ประชากรทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้นีเ้ป็นกลุม่ประชากรทีอ่าศยัอยูใ่นนครหลวง

เวยีงจนัทน์ สปป.ลาว ทีเ่ลอืกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 4 กลุม่ คอื 

เจ้าของร้านขายยา ตัวแทนจ�ำหน่ายชาวไทยใน สปป.ลาว จ�ำนวน 6 คน, เจ้าหน้า

จัดซื้อยาในโรงพยาบาล จ�ำนวน 4 คน, เจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้องกับการลงทุนจ�ำนวน 	

3 คน, เจ้าหน้าที่ที่ท�ำงานในบริษัท Logistics ที่มีประสบการณ์ขนส่งสินค้า	

ใน สปป.ลาว จ�ำนวน 2 คน 

	 แบบสมัภาษณ์ประกอบด้วย ข้อมลูทัว่ไปของผูใ้ห้สมัภาษณ์ การจดัการ

การตลาด โอกาสและปัญหาทางการตลาด ขัน้ตอนการลงทนุและค่าใช้จ่ายในการ

ขนส่งสินค้าไปลาว

การวิเคราะห์ผลการวิจัย
	 ผลการวิจัยจากแบบสอบถาม

	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จากผลการวิเคราะห์ข้อมูล 	

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 235 คน ส่วนมากเป็นเพศหญิง ร้อยละ 54 

อายุไม่ถึง 35 ปี ร้อยละ 80.10   มีสถานะโสด ร้อยละ 64.70   จบการศึกษาระดับ

ปรญิญาตร ีร้อยละ 52.40   ประกอบอาชพีรฐัวสิาหกจิ ร้อยละ 17.90   ซึง่มรีายได้	

ต่อเดือน 1,200,000 กีบขึ้นไป ร้อยละ 34.50   อาศัยกับครอบครัวที่มีสมาชิก

มากกว่า 5 คน ร้อยละ 28.10   เมือ่เจบ็ป่วยมกัพาสมาชกิในครอบครวัไปพบแพทย์ 

ร้อยละ 51.90   โดยค่าใช้จ่ายในการซือ้ยาในร้านขายยาต่อครัง้ต�ำ่กว่า 100,000 กบี 	

ร้อยละ 62.60   การซื้อยารักษาโรคจากร้านขายยามีความถี่ในการซื้อต่อเดือน 	

1-2 ครั้ง ร้อยละ 71.50 เวลาที่มักไปซื้อ จะเป็นช่วงเวลา 8 โมงเช้า-เที่ยง ร้อยละ 

35.70   และการซือ้ยามกัเปรยีบเทยีบราคายาก่อนซือ้ ร้อยละ 53.20   โดยประเทศ

ผู้ผลิตยาที่นิยมซื้อ คือ ประเทศไทย ร้อยละ 49.70 
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	 การจดัการการตลาด ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญที่คุณภาพของผลิตภัณฑ์ มีค่าแฉลี่ยอยู่ในระดับสูง 	

(X= 4.05) โดยดูจากแหล่งวัตถุดิบและโรงงานผู้ผลิต การมีฉลากและค�ำอธิบาย

วธิใีช้โดยละเอยีด เข้าใจง่าย ปัจจยัด้านราคา มค่ีาเฉลีย่อยูใ่นระดบัสงู (X= 3.59)  

โดยสนใจในส่วนของการติดป้ายราคาขายไว้ชัดเจน สามารถต่อรองราคาได้ 	

และราคาถูกกว่ายี่ห้ออื่น ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย มีค่าเฉลี่ยอยู่ใน	

ระดบัสงู (X= 4.03) โดยสนใจในส่วนของพนกังานให้ค�ำแนะน�ำและมอีธัยาศยัดี 	

และปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด มค่ีาเฉลีย่อยูใ่นระดบัสงู (X= 3.57) โดยสนใจ	

ที่การโฆษณาทางโทรทัศน์ วิทยุ และโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย 

	 โอกาสและปัญหาทางการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 	

มักใช้ยาประเภท ยาเม็ด แคปซูล ยาน�้ำ  คิดเป็นร้อยละ 58 รองลงมาคือ สมุนไพร

แคปซูล เม็ด คิดเป็นร้อยละ 15.90   โดยสื่อที่เป็นที่นิยมและมีผลต่อการรับรู้คือ 	

สื่อโทรทัศน์ และวิทยุ คิดเป็นร้อยละ 32.00 และส่วนใหญ่ค�ำนึงถึงยี่ห้อและ

คณุภาพในการเลอืกซือ้ยา คดิเป็นร้อยละ 87.70  เมือ่เจบ็ป่วยเลก็น้อย เช่น ปวดหวั 	

เป็นไข้หวัด มักจะซื้อยาจากร้านขายยา และไปหาหมอ ในสัดส่วนที่ใกล้เคียงกัน 

คอื ร้อยละ 49.40 และ 45.10 ตามล�ำดบั ส่วนโอกาสทางการตลาดของยาสมนุไพร

นั้นส่วนใหญ่ รู้จัก/สนใจสมุนไพรรักษาโรคที่หลากหลาย เช่น ยาแก้ไอมะขามป้อม, 

ยาหม่องตะไคร้หอม, และอื่นๆ ส่วนสมุนไพรแคปซูลส่วนใหญ่ รู้จัก/สนใจขมิ้นชัน

แคปซูล ชาชงสมุนไพร ชาชงหญ้าหนวดแมว และชาชงกระเจี๊ยบ ส่วนสมุนไพร

เครื่องส�ำอางค์ ส่วนใหญ่ รู้จัก/สนใจครีมล้างหน้ามะขาม, ครีมบ�ำรุงผิวแตงกวา,  

และโลชั่นบ�ำรุงผิวขมิ้นชัน ในขณะที่ยาแผนปัจจุบันที่มักซื้อเป็นประจ�ำจากร้าน

ขายยานั้น ส่วนใหญ่มักซื้อ ยาแก้ปวด ลดไข้ รองลงมา ยาแก้หวัด ยาแก้ปวดท้อง

และอื่นๆ

	 ผลการวิจัยจากการสัมภาษณ์

	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า 	

ร้านขายยาส่วนใหญ่เป็นเจ้าของคนเดียว การใช้เงินลงทุนตั้งร้านเบื้องต้น ถ้าเป็น

ร้านขนาดเลก็จะใช้เงนิลงทนุ น้อยกว่า 250 ล้านกบี หรอื 1 ล้านบาทไทย ส่วนใหญ่	

ใช้ส�ำหรบัค่ายาและอปุกรณ์ตกแต่ง เพราะยงัไม่มเีครดติ แต่ถ้าเป็นร้านขนาดกลาง	
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จะใช้มากกว่า 250 ล้านกีบ หรือ 1 ล้านบาทไทย ซึ่งส่วนใหญ่นิยมเช่าร้าน 	

เงนิหมนุเวยีนรายเดอืน ส�ำหรบัร้านขนาดเลก็ใช้ต�ำ่กว่า 1 ล้านกบี หรอื 4,000 บาท

ไทย แต่ถ้าเป็นร้านขนาดใหญ่ใช้มากกว่า 1 ล้านกบี ไม่รวมค่ายา เพราะใช้ซือ้เป็น

เครดิต ส่วนค่าใบประกอบวิชาชีพเภสัชส�ำหรับร้านขายยามีมูลค่า 420,000 กีบ 	

หรือ 1,680 บาทไทยต่อเดือน แต่ส่วนใหญ่ไม่มี หรือไม่มีผลบังคับใช้ ในขณะที่

โรงพยาบาลของรัฐขนาดใหญ่ที่สุด สปป.ลาว รองรับคนไข้ได้สูงสุด 450 เตียง 	

รองลงเป็นโรงพยาบาลประจ�ำแขวงรองรบัคนไข้ได้สงูสดุ 150 เตยีง ส่วนโรงพยาบาล	

ประจ�ำอ�ำเภอรองรับคนไข้ได้สูงสุด 15 เตียง

	 การจัดการการตลาด พบว่า ข้อมูลเหล่านี้ล้วนมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อของร้านขายยาและโรงพยาบาลทั้งสิ้น ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ควรพิจารณา 

คณุภาพของยา โดยดจูากแหล่งของวตัถดุบิรปูแบบการบรรจหุบีห่อสวยงาม คงทน 

และความมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑ์และตราสินค้า ปัจจัยด้านราคา การสามารถ

ต่อรองราคาได้  มส่ีวนลดในการสัง่ซือ้จ�ำนวนมาก และสามารถน�ำไปขายท�ำก�ำไร	

ได้มาก ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ควรพิจารณา ความสะดวกสบาย	

ในการสั่งซื้อ การจัดส่งสินค้ารวดเร็ว และมีตัวแทนจ�ำหน่ายทั่วไป หาซื้อได้ง่าย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ควรพิจารณา การแจกของสมนาคุณ การจัด

รายการให้ส่วนลดพิเศษ และการจัดรายการท่องเที่ยว ปัจจัยด้านการบริการ 	

ควรพิจารณา การรับประกันสินค้า เปลี่ยน คืน ปัจจัยและด้านเงื่อนไขการช�ำระ

เงิน ควรพิจารณา การให้เครดิตที่นานกว่าบริษัทอื่น ความยืดหยุ่นผ่อนผันในการ	

ช�ำระเงิน การอ�ำนวยความสะดวกในการช�ำระเงิน เช่น การโอนเงินผ่านธนาคาร 

หรือเช็คล่วงหน้า และให้ส่วนลดส�ำหรับการช�ำระเงินสด 

	 โอกาสและปัญหาทางการตลาด พบว่า ยาหรอืเวชภณัฑ์ทีเ่ป็นทีน่ยิม 	

ได้แก่ ยาสามัญทั่วไป เช่น ยาแก้ไข้ปวดหัว ยาลดน�้ำมูก ยาแก้ไอ ยาบ�ำรุงและ	

วิตามินต่างๆ เวชภัณฑ์ความงาม เช่น ยารักษาสิว ครีมกันแดด และยาหรือ

เวชภัณฑ์คุมก�ำเนิด ส่วนยาที่มียอดจ�ำหน่ายน้อย ได้แก่ ยาเฉพาะโรค เช่น 	

ยาความดัน และยาตามใบสั่งแพทย์ต่างๆ ส่วนประเทศผู้ผลิตที่คนลาวนิยมซื้อ 

ได้แก่ ไทยและลาว และที่รองลงมา คือ  จีน เวียดนาม อินเดีย สิงคโปร์ มาเลเซีย 

เยอรมัน และอเมริกา
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	 ขั้นตอนการลงทุนและค่าใช้จ่ายในการขนส่งสินค้าไปลาว พบว่า 

ธุรกิจในประเทศ สปป.ลาว แบ่งออกเป็น 3 ประเภทส�ำหรับชาวต่างชาติ

1. 	 ธุรกิจร่วมสัญญา หรือที่เรารู้จักกันในนามนิติบุคคลแบบหุ้นส่วน

2. 	 วิสาหกิจร่วมทุน หรือบริษัทร่วมทุนต่างๆ

3. 	 วิสาหกิจลงทุนต่างประเทศทั้งหมด 100% หรือสัมปทาน

โดยธุรกิจน�ำเข้ายาจะด�ำเนินการได้ 2 แบบคือ ธุรกิจร่วมสัญญา 	

และวิสาหกิจร่วมทุน โดยไม่สามารถท�ำเป็นร้านค้าปลีกได้เพราะเป็นอาชีพสงวน

ของประชาชนชาวลาว การด�ำเนนิธรุกจิวสิาหกจิร่วมทนุสามารถขอรบัการส่งเสรมิ	

การลงทนุ และได้ผลประโยนช์ทางภาษี ส่วนการกูเ้งนิสามารถท�ำได้ในกรณทีีเ่ป็น

ธุรกิจร่วมค้า ซึ่งนักลงทุนไทยสามารถกู้เงินผ่านทางธนาคารไทยที่ไปเปิดสาขา	

ที่ประเทศ สปป.ลาวได้เช่นกัน โดยดอกเบี้ยคร่าวๆอยู่ที่ 11-16% วงเงินกู้ตั้งแต่ 

20 ล้านกีบ(80,000 บาท)   ไปจนถึง   50,000 ล้านกีบ(200 ล้านบาท) ขั้นตอน	

การลงทุนเริ่มจาก

1. 	 จดทะเบียนนิติบุคคล ไปกรมส่งเสริมการลงทุนทั่วไป 

2. 	 จัดตั้งโรงงาน ต้องไปกระทรวงอุตสาหกรรม 

3. 	 ขออนุญาตจัดตั้งผลิตยา ที่กรมอาหารและยา กระทรวงสาธารสุข 

4.	 เครื่องหมายการค้า ไปที่กรมทรัพย์สินทางปัญญา กระทรวง

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี

5. 	 เลขบัตรประจ�ำตัวผู้เสียภาษี ที่กรมภาษี…

และเอกสารที่ต้องใช้ประกอบการจัดตั้งธุรกิจมีดังนี้ ใบจองชื่อ สัญญา

ก่อตั้ง ใบค�ำร้องขอขึ้นทะเบียน กฎระเบียบการจัดตั้งต่างๆ 

ค่าใช้จ่ายในการขนส่งจากไทยไปลาว มีค่าใช้จ่ายรวมดังนี้

1. 	 รถบรรทุก 4 ล้อ	 ค่าใช้จ่ายรวม  31,940  บาทต่อเที่ยว

2. 	 รถบรรทุก 6 ล้อ	 ค่าใช้จ่ายรวม  36,930  บาทต่อเที่ยว

3. 	 รถบรรทุก 10 ล้อ 	 ค่าใช้จ่ายรวม  47,670  บาทต่อเที่ยว

4. 	 รถคอนเทนเนอร์ 20 ฟุต	 ค่าใช้จ่ายรวม  52,470  บาทต่อเที่ยว

5. 	 รถคอนเทนเนอร์ 40 ฟุต	 ค่าใช้จ่ายรวม  55,470  บาทต่อเที่ยว



แนวทางกลยุทธ์ในการลงทุนธุรกิจของยาและเวชภัณฑ์ไทย ใน สปป.ลาว (กลาง)112

ผลวเิคราะห์จากการสมัภาษณ์ พบว่า การลงทนุด้านธรุกจิยาโดยการน�ำ

เข้าจากประเทศไทยไปขายนั้นใช้เงินทุนไม่มาก เพียงแต่ผู้ลงทุนจะต้องศึกษา	

พื้นฐานความเป็นอยู ่ของประชาชนชาวลาว คู ่แข่ง กฎระเบียบ กฎหมาย 	

ในการด�ำเนินการ เพื่อไม่ให้เป็นการลงทุนที่สูญเปล่าหรือขาดทุน

สรุปผลการวิจัย
	 การจัดการการตลาด พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ควรเน้นคุณภาพ	

ของแหล่งวตัถดุบิ โดยเฉพาะการรบัรองมาตรฐานต่างๆ ของยาทีจ่ะน�ำมาจ�ำหน่าย 

ไม่ว่าจะเป็นระบบมาตรฐาน ISO9000, ISO14000, ISO13485, THAI FDA 

เป็นต้น บรรจุภัณฑ์ ควรมีรูปลักษณ์ที่สะดุดตา เพื่อดึงดูดความสนใจ ด้านราคา 

ยาไทยมีคู่แข่งด้านราคาคือยาจากเวียดนาม จีน อินเดีย และลาว แต่ยาจาก

ประเทศไทยได้เปรยีบตรงทีค่นลาวมกัดโูทรทศัน์โดยรบัสญัญาณจากประเทศไทย 

จงึท�ำให้การจดจ�ำเกดิขึน้ได้โดยง่าย ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ควรมกีารอ�ำนวย	

ความสะดวกในการสั่งซื้อและจัดส่งที่รวดเร็ว โดยเฉพาะการส่งตัวแทนขาย	

ชาวลาวไปติดต่อโดยตรง ด้านส่งเสริมการตลาด ควรเน้นที่การให้ส่วนลดพิเศษ 

เพื่อสร้างแรงจูงใจในการซื้อ โดยเฉพาะการมีโปรโมชั่นที่ดึงดูด ด้านการบริการ 	

ควรเน้นทีก่ารรบัประกนัสนิค้า เปลีย่น คนื ด้านเงือ่นไขการช�ำระเงนิ การให้เครดติ	

ที่นานกว่าบริษัทอื่น และความยืดหยุ่นผ่อนผันในการช�ำระเงิน เป็นสิ่งที่ดึงดูด

การซื้อ

	 โอกาสและปัญหาทางการตลาด ควรเน้นไปที่การควบคุมต้นทุน

การด�ำเนินการเพื่อให้ราคาสามารถแข่งขันได้มากขึ้น ส่วนด้านอื่นๆ ยาจาก

ประเทศไทยมีข้อได้เปรียบอยู่ค่อนข้างมาก ส่วนสมุนไพรนั้น โอกาสทางการ

ตลาดค่อนข้างเป็นไปได้มาก โดยควรเริ่มจากการขายส่งผ่านโรงพยาบาลของรัฐ 	

ส่วนสมุนไพรเวชภัณฑ์ความงามนั้น สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้โดยตรง โดยการ

โฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์

	 ในส่วนของการลงทนุและขัน้ตอนการด�ำเนนิงาน ผูป้ระกอบการไทย	

จะมาลงทุนในลาว ควรท�ำการขายส่งโดยแบ่งการขายออกเป็นสองส่วน คือ 	

ส่วนโรงพยาบาล หลังจากที่ด�ำเนินการจัดตั้งและผ่านกระบวนการแต่งตั้ง	
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จาก อย.ลาว แล้ว ทุกปีในไตรมาสที่ 4 โรงพยาบาลจะเริ่มด�ำเนินการให้ข้อมูล	

การประมูลซื้อยา โดยความสัมพันธ์กับเจ้าหน้าที่เป็นเรื่องส�ำคัญ และควรมีผู้ช่วย

เป็นคนในพื้นที่ โดยการขายในส่วนนี้ ควรเน้นการขายปริมาณมาก ส่วนการขาย

ให้กับร้านขายยา ควรจ้างคนลาวเป็นผู้แทนขายจะสะดวกที่สุด 

	 ปัจจยัทีส่่งผลต่อความส�ำเรจ็ จากผลการศกึษาและประมวลผลข้อมลู	

จากการสัมภาษณ์ในเชิงลึกสรุปได้ว่า การให้ความส�ำคัญกับกลุ่มเป้าหมาย 	

โดยควรเน้นไปที่การขายให้กับร้านขายยาและโรงพยาบาลของรัฐ โดยการเลือก

ยาหรือเวชภัณฑ์ไทยที่มีการโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์หรือวิทยุของประเทศไทย 	

มีการน�ำเสนอจุดเด ่นและวางต�ำแหน่งสินค ้า มีโปรโมชั่นพิเศษเพื่อเร ่ง	

การตัดสินใจซื้อ จัดส่งสินค้าอย่างต่อเนื่อง การให้ความเป็นกันเองกับเจ้าของร้าน

ขายยาและเจ้าหน้าทีข่องโรงพยาบาลผ่านทางผูแ้ทนขายชาวลาว และให้โปรโมชัน่	

ทั้งตัวผู้แทนขายและผู้ซื้อ มีการสื่อสารการตลาด เช่น การพาดหัวโฆษณาที่จูงใจ

ในหนังสือพิมพ์ท้องถิ่น แจกใบปลิว โดยต้องเน้นที่การติดต่อที่สะดวกและเห็น

ชัดเจน และการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าอย่างรวดเร็วและต่อเนื่อง 

การเปลี่ยนคืนเมื่อมีปัญหาต้องแก้ไขอย่างเร่งด่วน การให้เครดิต หรือแม้กระทั่ง

การจัดรายการส่งเสริมการขายตามโอกาสพิเศษ

แนวทางป้องกันและการแก้ไขปัญหาการด�ำเนินธุรกิจ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามและการสัมภาษณ์ท�ำให้ได้

ปัจจัยในการป้องกันและแก้ปัญหาการลงทุนใน สปป.ลาว ดังนี้

1. 	 การสั่งซื้อ/จ�ำหน่าย ให้ตัดการซื้อผ่านพ่อค้าคนกลางให้มากที่สุด 

รวมถึงการหานักการตลาดชาวลาวมาช่วยท�ำการตลาดในประเทศ สปป. ลาว

2. 	 การบรรจุหีบห่อ ในกรณีที่ยาชนิดเดียวกัน เช่น ยาพาราเซตามอล 

การเลือกซื้อให้เลือกจากยี่ห้อที่มีโฆษณาผ่านทางโทรทัศน์ของประเทศไทยก่อน

เป็นอันดับแรก ถัดมาควรพิจารณาเรื่องราคา และการบรรจุหีบห่อ ตามล�ำดับ

3. 	 การขนส่ง สามารถขนส่งทางรถยนต์ได้ นอกจากค่าขนส่งแล้วสิ่งที	่

ต้องค�ำนึงถึงคือค่าด�ำเนินการต่างๆ เช่น พิธีการขาเข้า-ขาออก และอื่นๆ ซึ่งเป็น	

การคิดค่าใช้จ่ายต่อครั้งของการด�ำเนินการ ดังนั้นการบริหารค่าขนส่งต่อเที่ยว	

จึงเป็นสิ่งส�ำคัญ
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4. 	 ตัวแทนด�ำเนินการหรือตัวแทนขาย เป็นผู้ที่มีความส�ำคัญมาก 	

ที่ผูล้งทุนท�ำธุรกิจต้องค�ำนึงถงึ เพราะการน�ำข้ายาไปขายที่ประเทศ สปป.ลาว นั้น 

หากเกดิปัญหาขึน้ ตวัแทนจะเป็นตวักลางส�ำคญัในการจดัการเพือ่ให้เกดิค่าใช้จ่าย	

น้อยที่สุดเท่าที่จะเป็นได้

5. 	 เงินทุน นักธุรกิจที่จะเข้าไปท�ำธุรกิจต้องมีเงินทุนมากพอสมควร 

เพราะเป็นการค้าขายแบบมีเครดิต อย่างน้อย 7 วัน อย่างมากที่สุด 60 วัน 	

รวมไปจนถึงการเก็บสต๊อกสินค้าเพื่อลดปัญหาการขาดการจัดส่ง

6. 	 การเก็บข้อมูล ควรมีการเก็บสถิติ และค�ำณวนการจัดเก็บจ�ำนวน

สินค้าคงคลัง รวมไปจนถึงรายละเอียดการสั่งซื้อต่างๆ เพื่อสร้างความได้เปรียบ

7. 	 คุณภาพการบริการและการส ่งมอบ เป ็นสิ่งส�ำคัญเช ่นกัน 	

เพราะการซื้อส่วนใหญ่ของร้านขายยาและโรงพยาบาลส่วนหนึ่งอยู่ที่ตัวแทนขาย 

ซึ่งเป็นผู้ส่งมอบการบริการโดยตรง

แนวทางกลยุทธ์การลงทุนธุรกิจยาและเวชภัณฑ์ใน สปป.ลาว (กลาง)

	 จากการศึกษาข้อมูลทางการตลาด โอกาสและปัญหาทางการตลาด 	

การลงทนุปัจจยัทีส่่งผลส�ำเรจ็ และแนวทางการป้องกนัปัญหาในการลงทนุธรุกจิยา

และเวชภัณฑ์ใน สปป.ลาว  จากการสอบถามผู้บริโภคและสัมภาษณ์ผู้เกี่ยวข้อง

โดยตรงทั้งภาครัฐและเอกชนท�ำให้ได้แนวทางการลงทุน ดังตารางที่ 1

	 จากตารางที่ 1 แนวทางกลยุทธ์การด�ำเนินธุรกิจฯ เริ่มจากการวางแผน	

ทั้งด้านการเงิน การจัดตั้ง ระบบห่วงโซ่อุปทาน พันธกิจและวิสัยทัศน์ทั้งในระยะสั้น	

และยาว รวมไปจนถึงการหาพันธมิตรต่างๆ เมื่อถึงขั้นตอนการด�ำเนินงาน	

ให้ทบทวนแผนงานเป็นประจ�ำในขณะที่ด�ำเนินงาน หลังจากนั้นให้ท�ำการ	

ตรวจสอบผลจากการวางแผนและด�ำเนินงาน รวมไปจนถึงการเก็บข้อมูลสถิติ

ต่างๆ เพื่อใช้ในการวิเคราะห ์ส่วนสุดท้ายคือการปรับปรุงแผนงาน ปรับกลยุทธ์ 

วงจรการด�ำเนินงานก็จะกลับไปเริ่มใหม่ตรงที่การวางแผนอีกครั้งเป็นแบบนี	้

ไปเรื่อยๆ เพื่อให้กลยุทธ์ที่วางไว้พร้อมรับการสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป
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สรุปและอภิปรายผลการวิจัย
ผลการศกึษาในส่วนของการจดัการการตลาดพบว่า การจดัการการตลาด	

ในทุกๆ ด้าน ร้านขายยาส่วนใหญ่สนใจคุณภาพและการบรรจุหีบห่อ การต่อรอง

ราคา ความสะดวกในการจัดส่ง การให้ส่วนลดและของแถม การรับประกันสินค้า 	

และการผ่อนผันการช�ำระเงิน ล้วนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมาก 	

สอดคล้องกับงานวิจัยของ อรกัญญา จินา (2553) ที่ศึกษาวิจัยเรื่อง การศึกษา	

ความเป็นไปได้ของธุรกิจร้านขายยาแห่งหนึ่งในเขตเทศบาลต�ำบลช้างเผือก 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  ซึ่งผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยด้านบุคคลากร สถานที่ 	

ผลติภณัฑ์ ราคา และการส่งเสรมิการตลาด ล้วนมผีลต่อการซือ้ของผูบ้รโิภคทัง้สิน้ 	

จุดแข็งของผลิตภัณฑ์ยาและเวชภัณฑ์จากไทยคือ มีคุณภาพและเป็นที่นิยม 	

มีความหลากหลาย ทันสมัย และราคาเหมาะสม จุดอ่อนคือ ขาดความต่อเนื่อง	

ในการวางขายและยาบางชนิดราคาสูง ยาหรือเวชภัณฑ์ที่เป็นที่นิยม ได้แก่ 	

ยาสามัญทั่วไป ยาบ�ำรุงและวิตามินต่างๆ เวชภัณฑ์ความงาม ของประเทศไทย

และลาวเป็นที่นิยมในอันดับต้นๆ สอดคล้องกับงานวิจัยของ สถาบันวิสาหกิจ	

ขนาดกลางและขนาดย่อมอุตสาหกรรมการผลิต(2554) เรื่อง รายงานผลการ

วิเคราะห์ขีดความสามารถในการเข้าสู่ประชาคมอาเซียน กลุ่มอุตสาหกรรมยา 

ซึ่งผลการวิจัย พบว่า อุตสาหกรรมยาที่ผลิตในไทยส่วนใหญ่เป็นอุตสาหกรรม

การผลิตยาสามัญ ในขณะที่ประเทศไทยอยู่ในฐานะได้เปรียบดุลการค้ากับ

อาเซยีนมาตลอด โดยทีไ่ทยมจีดุแขง็อยูท่ีก่ารสะสมความรูแ้ละประสบการณ์ด้าน

เภสัชอุตสาหกรรมสูงกว่าประเทศเพื่อนบ้าน ผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่มีความน่าเชื่อ 	

มีพัฒนาการด้านการพัฒนาอุตสาหกรรมยาแผนโบราณ ส่วนของการลงทุน

และขั้นตอนการด�ำเนินงาน พบว่า มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ โสภาพร 	

สรุยิะวงศ์ (2552) ทีศ่กึษาวจิยัเรือ่ง การด�ำเนนิการกจิการร่วมค้าของนกัลงทนุไทย	

ใน สปป.ลาว : บทวิเคราะห์เกี่ยวกับการคุ้มครองและส่งเสริมการลงทุนข้ามชาต	ิ

ใน สปป.ลาว พบว่า การลงทนุด้านธรุกจิยาโดยการน�ำเข้าจากประเทศไทยไปขายนัน้	

ใช้เงินทุนไม่มาก เพียงแต่ผู้ลงทุนจะต้องศึกษาพื้นฐานความเป็นอยู่ของคนลาว 

นิสัยใจคอ คู่แข่ง กฎระเบียบ กฎหมาย ในการด�ำเนินการ เพื่อไม่ให้เป็นการลงทุน

ที่สูญเปล่าหรือขาดทุน
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ผลการวิเคราะห์การจัดการการตลาด โอกาสและปัญหาทางการตลาด 

การลงทุน ท�ำให้ได้แนวทางในการป้องกันปัญหาในการลงทุนธุรกิจยาของไทย	

ใน สปป.ลาว ว่า ควรหานักการตลาดในลาวช่วยในการท�ำการตลาดและ	

การจ�ำหน่าย ควรเลือกสินค้าที่มีการโฆษณาผ่านสื่อวิทยุและโทรทัศน์จากไทย 	

มบีรรจภุณัฑ์สวยงาม ค�ำนงึถงึค่าใช้จ่ายในการขนส่งให้ครอบคลมุการด�ำเนนิงาน

ทกุขัน้ตอน มตีวัแทนชาวลาวเป็นผูช่้วย มเีงนิทนุเพยีงพอส�ำหรบัการให้เครดติ และ

การผ่อนช�ำระ ควรเก็บสถิติส�ำหรับการวางแผนที่ถูกต้อง ดังนั้นจึงอาจก�ำหนด

แนวทางกลยุทธ์ในการลงทุนธุรกิจยาและเวชภัณฑ์ไทยใน สปป.ลาว (กลาง) คือ 

การวางแผนการจ�ำหน่ายยาสามัญที่มีการโฆษณาผ่านสื่อจากไทย เลือกขนส่ง	

ทีม่คีวามช�ำนาญ จดทะเบยีนจดัตัง้ตามระเบยีบ หาผูช่้วยชาวลาวในการด�ำเนนิงาน 	

ต้องหาโอกาสพบลูกค้าเป็นประจ�ำ ตรวจสอบราคายาอยู่เสมอ ค�ำนวณปริมาณ

การจดัส่งให้เหมาะสม รวบรวมสถติกิารสัง่ซือ้ ตรวจสอบทกุขัน้ตอนทัง้กระบวนการ

ด�ำเนนิงาน งบประมาณ และนโยบาย ในทกุด้านเพือ่ท�ำการปรบัปรงุให้เหมาะสม

ต่อการเปลี่ยนแปลงได้อย่างสม�่ำเสมอและทันท่วงที

ข้อเสนอแนะ
	 1. 	 ควรศกึษากลุม่ประชากรของนกัลงทนุ หรอืผูท้ีล่งทนุไปแล้ว เพิม่ขึน้

เพื่อให้ทราบข้อมูลในเชิงลึกทางด้านลงทุนมากขึ้น เช่น เจ้าของโรงงานยาในลาว 

นักลงทุนไทยในลาว หรือแม้กระทั่งผู้ค้าส่งไทยในลาว เป็นต้น

	 2. 	 ควรศกึษากลุม่ประชากรของ Distributor เพิม่ขึน้เพือ่ให้ทราบข้อมลู

ในเชิงลึกทางด้านลงทุนมากขึ้น 

	 3. 	 ควรมีการเพิ่มจ�ำนวนกลุ ่มประชากรในการวิจัยเชิงปริมาณให	้

มากขึ้น เพื่อให้ได้ข้อมูลที่สมบูรณ์มากขึ้น

บรรณานุกรม
บุญฑวรรณ วิงวอน. (2550). ตัวก�ำหนดการตัดสินใจของผู้ประกอบการไทย	

ในการเลอืกรปูแบบการลงทนุโดยตรงในสาธารณรฐัประชาธปิไตย

ประชาชนลาว. ดษุฎนีพินธ์, ปรชัญาดษุฎบีณัฑติ, มหาวทิยาลยัรามค�ำแหง.



117วารสารวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มข. 5 (2) ก.ค. - ธ.ค. 55

มันทนา สามารถ. (2547). การลงทุนโดยตรงในประเทศ สปป.ลาว: วิธีการ

เข้าไปของธุรกิจคนไทย. วารสารวิทยาการจัดการ, คณะวิทยาการ

จัดการ, มหาวิทยาลัยขอนแก่น. 

สถาบนัวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อมอตุสาหกรรมการผลติ (SMI).  (2554).

รายงานผลการวิเคราะห์ขีดความสามารถในการเข้าสู่ประชาคม

เศรษฐกจิอาเซยีน (AEC) กลุม่อตุสาหกรรมยา. โครงการเสรมิสร้าง

ความแข็งแกร่งให้ SMEs ภาคการผลิตเพื่อรองรับการเข้าสู่ประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community: AEC) ปี 2554: 

กลุ่มอุตสาหกรรมยา. สสว.

ส�ำนักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม. (2554). รายงานประจ�ำปี 2554. รายงาน, 

กรุงเทพฯ: ส�ำนักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม.

ส�ำนกังานส่งเสรมิวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) (2555). โอกาสทอง 	

ท�ำธุรกิจในลาว. วันที่สืบค้นข้อมูล 5 สิงหาคม 2555 เข้าถึงได้จาก 

http://www.sme.go.th 

โสภาพร สุริยะวงศ์ (2552). การด�ำเนินการกิจการร่วมค้าของนักลงทุนไทย	

ใน สปป.ลาว : บทวิเคราะห์เกี่ยวกับการคุ้มครองและส่งเสริม

การลงทุนข้ามชาติใน สปป.ลาว วิทยานิพนธ์ สาขากฎหมายการค้า

ระหว่างประเทศ, คณะนิติศาสตร์, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์

อรกญัญา จนิา. (2553). การศกึษาความเป็นไปได้ของธรุกจิร้านขายยาแห่งหนึง่	

ในเขตเทศบาลต�ำบลช้างเผือก อ�ำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่.  

การค้นคว้าแบบอิสระเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต, บัณฑิตวิทยาลัย, 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่.

Laos PDR. Ministry of Health. (2011). 2011 Health Statistics Report. Ministry 

of Health, Laos People’s Democratic Republic. 



แนวทางกลยุทธ์ในการลงทุนธุรกิจของยาและเวชภัณฑ์ไทย ใน สปป.ลาว (กลาง)118

-	 การซื้อยาควรศึกษาจากเวปไซด์ตรวจสอบราคายาขายส่ง(www.smart-
drugprice.com) , ชมรมร้านขายยาแห่งประเทศไทย (www.ran-ya.com) , 

สมาคมไทยอุตสาหกรรมผลิตยาแผนปัจจุบัน (www.tpma.or.th), องค์การ

เภสัชกรรม(www.gpoproduct.com)  พร้อมจัดท�ำ price list และนโยบายการ

จ่ายผลตอบแทนแก่ผู้แทนขาย

-	 จ�ำนวนที่ซื้ออาจท�ำการติดต่อซื้อจากไทยไว้คร่าวๆ แล้วให้ผู้แทนขายวิ่งหา
จ�ำนวนและความต้องการยา เมื่อรวบรวมได้จึงซื้อเพื่อให้เต็มเที่ยวรถต่อครั้ง 

อันเป็นการประหยัดต่อขนาด

-	 ผูแ้ทนขายต้องเข้าพบเจ้าของร้านขายยาทกุอาทติย์เพือ่สร้างความคุน้เคย และ
จัดเก็บสถิติการสั่งซื้อ เพื่อออกโปรโมชั่นสร้างแรงจูงใจซื้อ และจัดท�ำสต๊อก

-	 วิเคราะห์ทั้งกระบวนจัดหา การขาย การจัดเก็บเงิน และการสร้างแรงจูงใจซื้อ
จากสถิติที่เก็บ น�ำมาปรับปรุงกระบวนการ  

-	 วิเคราะห์งบประมาณ  
-	 วิเคราะห์นโยบายทุกด้าน เช่น การตลาด การจัดการ

-	 ผลที่ได้จากการวิเคราะห์น�ำมาปรับกลยุทธ์ โดยต้องท�ำเป็นประจ�ำทุกเดือนใน
ช่วงเริ่มต้น และอาจขยายเป็นครึ่งปีหลังจากที่ธุรกิจอยู่ตัว เพื่อให้ธุรกิจพร้อม

เสมอในการเปลี่ยนแปลง

การวางแผน

การตรวจสอบ

การปรับปรุง

การด�ำเนินการ

-	 การเลือกยามาจ�ำหน่ายควรเริ่มจากยาสามัญ เช่น ยาแก้ปวดหัว ปวดท้อง โดย
เลือกจากยาที่มีโฆษณาใน สปป.ลาว และยาจากองค์การเภสัชกรรมของไทย

-	 การเลือกผู้ด�ำเนินการขนส่งต้องเลือกผู้ที่ช�ำนาญ โดยติดต่อไปที่สถานกงศุลฯ
ไทยในเวียงจันท์เพื่อขอค�ำแนะน�ำ

-	 ศึกษาข้อมูลจากกงศุลไทยฯ และศึกษาสภาพความเป็นอยู่ของคนลาว
-	 เตรียมเอกสารประกอบการจดทะเบียนจัดตั้งต่างๆ และวิธีการเก็บข้อมูลสถิติ
-	 ตรวจสอบท�ำเลที่ตั้ง และหาผู้ช�ำนาญการมาช่วย เช่น นักศึกษามหาวิทยาลัย

แห่งชาติลาว โดยเฉพาะคณะเภสัชศาสตร์

-	 จดัหาแหล่งเงนิทนุ โดยธนาคารของไทยมทีกุธนาคารยกเว้น ธนาคารกสกิรไทย
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