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ตัวอย่างการกรอก WORKSHEET 1–7 

การวิเคราะห์ตลาดเปา้หมายและศักยภาพสินค้าไทยส าหรับตลาดต่างประเทศ 

International Target Market & Thai Product Potential Analysis 
 

สินค้า/แบรนด์ตัวอย่าง 
ชาไทยพรีเมียม “Siam Leaf” 

(ตัวอย่างสมมติส าหรับการฝึกอบรม) 

Hero Product 
ชาไทยพรีเมียมชนิดใบ/ซองชง กล่ินหอมชาไทย 

บรรจุกล่องของขวัญ 

ตลาดท่ีใช้เป็นตัวอย่างหลัก ประเทศญ่ีปุ่น 

เป้าหมาย 
สาธิตวิธีคิดและวิธีกรอกทุกช่องของ Worksheet 1–7 

ให้เช่ือมโยงกัน 

 

หมายเหตุส าคัญ: ตัวเลข ราคา คะแนน และหลักฐานในเอกสารน้ีเป็น “ตัวอย่างเพ่ือการเรียนรู้” เพ่ือแสดงวิธีกรอก Worksheet 

เท่าน้ัน ไม่ใช่ข้อมูลตลาดท่ีผ่านการตรวจสอบล่าสุด ผู้เรียนควรค้นและบันทึกหลักฐานจริงของสินค้าตนเองก่อนตัดสินใจ. 

 

เส้นทางการวิเคราะห์: PRODUCT → MARKET → CUSTOMER → COMPETITOR → FIT → ADAPT → DECIDE 
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WORKSHEET 1: PRODUCT 

Product Export Readiness Canvas — สินค้าของเราพร้อมไปตลาดต่างประเทศหรือยัง? 

 

สินค้า/แบรนด์: ชาไทยพรีเมียม “Siam Leaf” 

Core Benefit — ลูกค้าได้คุณค่าอะไรจากสินค้าน้ี?  ได้ประสบการณ์ด่ืมชาไทยรสชาติเป็นเอกลักษณ์ ชงสะดวก และสามารถ 

ใช้เป็นของฝาก/ของขวัญท่ีมีเร่ืองราวความเป็นไทย 

USP — จุดเด่นท่ีแตกต่างจากสินค้าท่ัวไปคืออะไร?  ชาไทยพรีเมียมจากแหล่งผลิตในภาคเหนือ มีเร่ืองราวแหล่งท่ีมา รสชาติ 

หอมชัด และออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะกับตลาดของขวัญ 

 

ประเด็น ค าถามช่วยคิด 1–5 สถานะ ส่ิงท่ีต้องท า 

1. Product & 

Core Benefit 
คุณค่าหลักชัดเจนและอธิบายง่าย 5 พร้อม คงข้อความคุณค่าให้สั้นและชัด 

2. USP / 

Differentiation 
มีเหตุผลให้ลูกค้าเลือกเรา 4 พร้อม 

ทดสอบว่า USP 

ส าคัญต่อผู้ซ้ือญ่ีปุ่นจริง 

3. Quality 

Consistency 
คุณภาพสม ่าเสมอ ผลิตซ ้าได้ 4 พร้อม ท า SOP และเกณฑ์ QC รายล็อต 

4. Packaging ปกป้องสินค้าและเหมาะกับการขนส่ง 3 ต้องปรับ 
ทดสอบแรงกระแทก/ความช้ืน 

และลดขนาดกล่อง 

5. Shelf Life อายุสินค้าเพียงพอต่อการส่งและขาย 4 พร้อม ยืนยันอายุสินค้าด้วยเอกสารทดสอบ 

6. Standards / 

Certification 
มี/สามารถเตรียมมาตรฐานท่ีจ าเป็น 3 ต้องปรับ 

ตรวจข้อก าหนดอาหาร ฉลาก 

และเอกสารน าเข้าญ่ีปุ่น 

7. Logistics 

Suitability 
น ้าหนัก ขนาด ความเปราะบางเหมาะสม 4 พร้อม 

ค านวณ volumetric weight 

และต้นทุนต่อกล่อง 

8. Price / Margin 

Potential 
มีโอกาสต้ังราคาครอบคลุมต้นทุนข้ามประเทศ 3 ต้องปรับ 

ค านวณ landed cost และ 

margin ช่องทาง 

 

คะแนนรวมตัวอย่าง: 30/40 คะแนน 

 

Top 3 Strengths 

• เร่ืองราวแหล่งผลิตและความเป็นไทยชัดเจน 

• รสชาติและประสบการณ์สินค้ามีความแตกต่าง 

• สินค้าไม่เปราะบางมากและมีอายุเก็บค่อนข้างเหมาะกับการส่ง 

Top 3 Gaps 

• ฉลากภาษาญ่ีปุ่นและข้อมูลท่ีกฎหมายตลาดปลายทางต้องการยังต้องตรวจสอบ 

• บรรจุภัณฑ์ยังต้องทดสอบด้านการขนส่งและปรับขนาด 

• ยังไม่ทราบ landed cost และ margin จริงของช่องทางเป้าหมาย 

 

EVIDENCE BOX — ตัวอย่างหลักฐานประกอบการตัดสินใจ 

รายการ ตัวอย่างการกรอก 

แหล่งข้อมูล (Source) ตัวอย่าง: เว็บไซต์หน่วยงานก ากับอาหารญ่ีปุ่น + ข้อมูลผู้ให้บริการขนส่ง + เอกสาร QC ของผู้ผลิต 

ข้อค้นพบส าคัญ 

(Finding) 

สินค้าประเภทอาหารต้องตรวจข้อก าหนดฉลาก/ส่วนประกอบ 

และต้นทุนขนส่งข้ึนกับน ้าหนักและขนาดบรรจุภัณฑ์ 

ข้อมูลน้ีหมายความอย่างไร 

ต่อสินค้าของเรา? 

ก่อนเปิดขายต้องยืนยัน compliance และออกแบบแพ็กให้คุ้มค่าขนส่ง 

ไม่ควรใช้ความสวยงามเป็นเกณฑ์เดียว 
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WORKSHEET 2: MARKET 

Country Screening Matrix — ตลาดไหนมีโอกาสมากท่ีสุด? 

 

Candidate Market A: ญ่ีปุ่น     Candidate Market B: สิงคโปร์     Candidate Market C: สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ 

(UAE) 

 

เกณฑ์ ค าถามช่วยคิด ญ่ีปุ่น A สิงคโปร์ B UAE C 

Market Demand มีความต้องการสินค้าประเภทน้ี 4 4 3 

Market Growth ตลาด/หมวดสินค้ามีแนวโน้มเติบโต 3 4 3 

Purchasing Power ก าลังซ้ือเหมาะกับระดับราคา 5 5 5 

Consumer Fit พฤติกรรม/รสนิยมสอดคล้องกับสินค้า 4 4 3 

Thai Product 

Acceptance 
ยอมรับสินค้าไทย/ภาพลักษณ์เชิงบวก 4 5 4 

E-Commerce 

Opportunity 
ช่องทางออนไลน์เอื้อต่อการเข้าถึงลูกค้า 5 5 4 

Market Entry Difficulty* 
ข้อจ ากัดกฎ ระเบียบ ภาษา โลจิสติกส์  

(5 = เข้าง่าย) 
3 4 3 

รวมคะแนน คะแนนเต็ม 35 28/35 31/35 25/35 

 

Priority Market (ตัวอย่าง): สิงคโปร์ — ได้คะแนนเบ้ืองต้นสูงสุด 31/35 

 

3 เหตุผลท่ีเลือกตลาดน้ี 

• ก าลังซ้ือและโครงสร้างตลาดเหมาะกับสินค้าพรีเมียม 

• ผู้บริโภคคุ้นเคยกับสินค้าและอาหารจากไทย และใช้ E-Commerce สูง 

• ภาษาและโลจิสติกส์มีความซับซ้อนน้อยกว่าบางตลาด จึงเหมาะเป็นตลาดทดลอง 

 

อย่างไรก็ตาม เพ่ือให้ตัวอย่าง Worksheet 3–7 เห็นการวิเคราะห์ตลาดท่ีท้าทายมากข้ึน เอกสารน้ีจะใช้ “ญ่ีปุ่น” เป็น Priority 

Market ส าหรับการสาธิตข้ันถัดไป โดยถือว่าเจ้าของธุรกิจเลือกญ่ีปุ่นจากเป้าหมายเชิงกลยุทธ์เพ่ิมเติมท่ีไม่ได้อยู่ในคะแนน Matrix 

เพียงอย่างเดียว. 

 

EVIDENCE BOX — ตัวอย่างหลักฐานประกอบการตัดสินใจ 

รายการ ตัวอย่างการกรอก 

แหล่งข้อมูล (Source) 
ตัวอย่าง: รายงานตลาด E-Commerce ของแต่ละประเทศ, สถิติการน าเข้าชา 

/เคร่ืองด่ืม, Marketplace หลัก, ข้อก าหนดน าเข้า 

ข้อค้นพบส าคัญ (Finding) 
สิงคโปร์ได้คะแนนรวมสูงสุดจากตัวอย่าง ขณะท่ีญ่ีปุ่นมีคะแนนรองลงมา 

แต่มีตลาดของขวัญและผู้บริโภคท่ีให้ความส าคัญกับคุณภาพ 

ข้อมูลน้ีหมายความอย่างไรต่อสินค้าของเรา? 
คะแนนช่วยคัดกรอง แต่การเลือก Priority Market ต้องตรวจหลักฐาน 

และเหตุผลเชิงกลยุทธ์เพ่ิมเติม 
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WORKSHEET 3: CUSTOMER 

International Target Customer Profile — ในประเทศนั้น เราจะขายใคร? 

 

ประเทศเป้าหมาย: ญ่ีปุ่น 

 

มิติ ค าตอบของเรา (ตัวอย่าง) 

WHO — เขาคือใคร? 
คนท างานเมืองใหญ่ อายุประมาณ 30–45 ปี รายได้ปานกลางข้ึนไป 

สนใจสินค้าน าเข้า/ของขวัญ 

Lifestyle — ใช้ชีวิตอย่างไร? 
ท างานในเมือง ซ้ือสินค้าออนไลน์ ใช้คาเฟ/่ร้านเฉพาะทาง 

ให้ความส าคัญกับดีไซน์และคุณภาพ 

NEED — ต้องการอะไร? เคร่ืองด่ืมพรีเมียมท่ีมีเร่ืองราว และของฝากจากเอเชียท่ีดูดี 

PAIN — ปัญหา/ความกังวล? สินค้าน าเข้าบางชนิดดูไม่น่าเช่ือถือ ฉลากอ่านยาก แพ็กไม่เหมาะเป็นของขวัญ 

MOTIVATION — อะไรกระตุ้นให้ซ้ือ? 
คุณภาพ รสชาติ เร่ืองราวแหล่งท่ีมา ดีไซน์แพ็ก รีวิว และความเหมาะสม 

เป็นของขวัญ 

OCCASION — ซ้ือ/ใช้เม่ือไร? ด่ืมท่ีบ้าน/ท่ีท างาน ซ้ือเป็นของฝาก ของขวัญเทศกาล หรือทดลองรสชาติใหม่ 

CHANNEL — ซ้ือท่ีไหน? 
Amazon Japan / Rakuten / ร้าน specialty / ร้านสินค้าเอเชีย / social 

commerce 

PRICE — ยอมจ่ายประมาณเท่าไร? ตัวอย่างสมมติ 1,500–2,500 เยน/ชุด ข้ึนกับจ านวนซอง คุณภาพ และแพ็กเกจ 

 

Target Customer Statement: “สินค้าของเราไม่ได้ขายให้ทุกคนในญ่ีปุ่น แต่ขายให้คนท างานเมืองใหญ่ อายุ 30–45 ปี 

ท่ีต้องการเคร่ืองด่ืม/ของขวัญพรีเมียมจากเอเชียท่ีมีเร่ืองราวและดีไซน์น่าเช่ือถือ” 

 

EVIDENCE BOX — ตัวอย่างหลักฐานประกอบการตัดสินใจ 

รายการ ตัวอย่างการกรอก 

แหล่งข้อมูล (Source) 
ตัวอย่าง: รีวิวสินค้าชาพรีเมียมใน Marketplace ญ่ีปุ่น + รายการสินค้าขายดี + 

social listening + สัมภาษณ์ผู้บริโภคเป้าหมาย 

ข้อค้นพบส าคัญ (Finding) 
ผู้ซ้ือให้ความส าคัญกับรสชาติ คุณภาพ แพ็กเกจ ความน่าเช่ือถือ และรีวิว 

มากกว่าความเป็นไทยเพียงอย่างเดียว 

ข้อมูลน้ีหมายความอย่างไรต่อสินค้าของเรา? 
ต้องสื่อสารประโยชน์และคุณภาพให้เข้าใจง่าย พร้อมปรับแพ็ก/ภาษาให้เข้ากับ 

บริบทญ่ีปุ่น 
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WORKSHEET 4: COMPETITOR 

Marketplace Competitor Benchmark — เราต้องแข่งกับใคร? 

 

Marketplace / ช่องทางท่ีค้น: ตัวอย่างจ าลองจาก Marketplace ญ่ีปุ่น (ช่ือคู่แข่ง A–C เป็นช่ือสมมติ) 

 

มิติ สินค้าเรา คู่แข่ง A คู่แข่ง B คู่แข่ง C 

Product / 

Variant 
Thai Premium Tea Gift Box 

A: Asian Milk Tea 

Set 

B: Premium Black 

Tea Gift 

C: Thai Tea 

Instant Mix 

Price 2,200 เยน 1,600 เยน 2,800 เยน 1,200 เยน 

Size / Quantity 10 ซอง 12 ซอง 10 ซอง 15 ซอง 

Packaging กล่องของขวัญลายไทยร่วมสมัย ถุง/กล่องเรียบ กล่องพรีเมียมมินิมอล ถุงซิป 

USP / Claim ชาไทยพรีเมียม + origin story ด่ืมง่าย ราคาคุ้ม 
คุณภาพชา + gift-

ready 
ชงเร็ว รสเข้ม 

Rating / Review 

Insight 
ยังไม่มีข้อมูลจริง 

ชอบราคา 

แต่แพ็กธรรมดา 
ชอบแพ็กและคุณภาพ สะดวก แต่หวาน 

Promotion เปิดตัว 10% คูปอง 
Gift season 

bundle 
ซ้ือ 2 ลด 

Key Selling 

Point 
Authentic + Premium Gift Value Premium Gift Convenience 

 

เขาขายอะไร? ส่ิงท่ีคู่แข่งเน้น: ราคา ความสะดวก คุณภาพชา และความเหมาะสมเป็นของขวัญ 

เขาขายด้วยอะไร? เหตุผลท่ีท าให้ลูกค้าเลือก: รีวิว แพ็กเกจ ความคุ้มค่า ความน่าเช่ือถือ และความสะดวกในการชง 

MARKET GAP — ช่องว่างตัวอย่าง: สินค้าท่ีผสม “Authentic Thai Story + Premium Gift Packaging + Less-

Sweet/Customizable Experience” ยังมีพ้ืนท่ีให้สร้างความแตกต่าง 

 

EVIDENCE BOX — ตัวอย่างหลักฐานประกอบการตัดสินใจ 

รายการ ตัวอย่างการกรอก 

แหล่งข้อมูล (Source) 
ตัวอย่าง: หน้า Product Listing คู่แข่ง 3 ราย + ราคา + Rating + รีวิว 30–50 

รีวิวต่อราย 

ข้อค้นพบส าคัญ (Finding) 
คู่แข่งราคาต ่าชนะด้านความคุ้มค่า ส่วนสินค้าพรีเมียมชนะด้วยแพ็ก 

และความน่าเช่ือถือ รีวิวบางส่วนสะท้อนความกังวลเร่ืองความหวาน 

ข้อมูลน้ีหมายความอย่างไรต่อสินค้าของเรา? 
ไม่ควรแข่งราคาต ่า แต่ควรสร้าง premium gift position และสื่อสารวิธีชง 

/ระดับความหวานท่ีปรับได้ 
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WORKSHEET 5: FIT 

International Product–Market Fit Canvas — สินค้ากับตลาดน้ี Fit กันจริงหรือไม่? 

 

FIT ค าถามช่วยคิด 1–5 หลักฐาน/เหตุผล 

Product Fit สินค้าตอบโจทย์การใช้งาน/คุณค่าท่ีตลาดต้องการ 4 
สินค้าเหมาะกับการด่ืมและของขวัญ 

แต่ต้องปรับภาษา/แพ็ก 

Customer Fit 
ตอบ Need / Pain / Motivation ของ Target 

Customer 
4 

ตอบโจทย์คุณภาพ เร่ืองราว และของขวัญ 

แต่ต้องทดสอบรสชาติ 

Market Fit ตลาดมี Demand และโอกาสเพียงพอ 4 
มีหมวดชา/ของขวัญและช่องทางออนไลน์ 

แต่ต้องยืนยันขนาดตลาด 

Competitive Fit มีเหตุผลให้ลูกค้าเลือกเราแทนทางเลือกเดิม 3 
มี story + Thai identity 

แต่ยังไม่มีรีวิว/brand trust ในญ่ีปุ่น 

 

คะแนนรวมตัวอย่าง: 15/20 = Fit ปานกลางระดับสูง แต่ยังต้องตรวจจุดอ่อน 

Why should they buy OUR product? เพราะได้ท้ังรสชาติชาไทยท่ีมีเอกลักษณ์ เร่ืองราวแหล่งผลิต และแพ็กเกจท่ีออกแบบ 

เพ่ือเป็นของขวัญ โดยไม่ต้องเลือกระหว่างความเป็นไทยกับภาพลักษณ์พรีเมียม 

Product–Market Fit Statement: “ส าหรับลูกค้าคนท างานเมืองใหญ่ อายุ 30–45 ปีในประเทศญ่ีปุ่น สินค้าชาไทยพรีเมียม 

Siam Leaf ให้คุณค่าด้านประสบการณ์ชาไทยและของขวัญท่ีมีเร่ืองราว แตกต่างจาก 

ชาท่ัวไป และชาไทยราคาต ่า เพราะเน้นคุณภาพ แหล่งท่ีมา และแพ็กเกจพรีเมียมท่ีเหมาะกับ 

ตลาดญ่ีปุ่น” 

 

EVIDENCE BOX — ตัวอย่างหลักฐานประกอบการตัดสินใจ 

รายการ ตัวอย่างการกรอก 

แหล่งข้อมูล (Source) 
สรุปจาก WS1–WS4: ความพร้อมสินค้า, Country Screening, Target 

Customer และ Competitor Benchmark 

ข้อค้นพบส าคัญ (Finding) 
Fit เด่นด้าน Product/Customer/Market แต่ Competitive Fit ยังต ่ากว่า 

เพราะแบรนด์ใหม่และไม่มี social proof 

ข้อมูลน้ีหมายความอย่างไรต่อสินค้าของเรา? 
ควรท า market test ขนาดเล็ก สร้างรีวิว และทดสอบข้อความ/แพ็กเกจ 

ก่อนลงทุนเต็มรูปแบบ 
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WORKSHEET 6: ADAPT 

Product Adaptation Canvas — ก่อนขายจริง ต้องปรับอะไร? 

 

มิติ KEEP ADAPT DEVELOP เหตุผล/หลักฐาน 

Product / Formula / Flavor ✓   
รักษารสชาเป็นเอกลักษณ์ แต่ท าค าแนะน าการปรับ 

ระดับหวาน 

Size / Quantity  ✓  
ทดสอบ 8–10 ซอง/กล่องให้เหมาะกับราคาและ 

ค่าขนส่ง 

Packaging  ✓  ปรับเป็น minimal-premium และทดสอบการขนส่ง 

Label & Language  ✓  
เพ่ิมภาษาญ่ีปุ่น วิธีชง ส่วนประกอบ และข้อมูล 

ตามข้อก าหนด 

Standards / Certification  ✓  ตรวจเอกสารและมาตรฐานท่ีตลาด/ผู้น าเข้าต้องการ 

Price  ✓  
ต้ังจาก landed cost + channel margin + 

willingness to pay 

Communication / Message  ✓  
เปล่ียนจาก “ชาไทยแท้” อย่างเดียว เป็น “Premium 

Thai Tea Gift Experience” 

Channel / Selling Format   ✓ 
พัฒนาชุดทดลองออนไลน์และ seasonal gift 

bundle 

 

Priority Actions 

• Priority Action #1 — ตรวจข้อก าหนดฉลาก/น าเข้าและจัดท าฉลากภาษาญ่ีปุ่น  

| ผู้รับผิดชอบ: Product/Compliance | ภายใน 30 วัน 

• Priority Action #2 — ท า prototype แพ็กเกจใหม่และทดสอบกับลูกค้าเป้าหมาย 15–20 คน  

| ผู้รับผิดชอบ: Marketing/Design | ภายใน 45 วัน 

• Priority Action #3 — ค านวณ landed cost และทดลองขายชุดเล็กบนช่องทางออนไลน์  

| ผู้รับผิดชอบ: Finance/E-Commerce | ภายใน 60 วัน 

 

EVIDENCE BOX — ตัวอย่างหลักฐานประกอบการตัดสินใจ 

รายการ ตัวอย่างการกรอก 

แหล่งข้อมูล (Source) หลักฐานจาก WS1, WS3, WS4 และการตรวจข้อก าหนดตลาดปลายทาง 

ข้อค้นพบส าคัญ (Finding) Gap หลักอยู่ท่ีภาษา/ฉลาก แพ็กเกจ ต้นทุนข้ามประเทศ และ brand trust 

ข้อมูลน้ีหมายความอย่างไรต่อสินค้าของเรา? 
การปรับควรเน้นสิ่งท่ีเป็นเง่ือนไขเข้าตลาดและสิ่งท่ีลูกค้าเห็นจริงก่อนพัฒนา

สินค้าใหม่จ านวนมาก 
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WORKSHEET 7: DECIDE 

International Market Opportunity Scorecard — GO / MODIFY / NO-GO 

 

มิติ น ้าหนัก คะแนน 1–5 คะแนนถ่วงน ้าหนัก หลักฐานจาก 

Market Attractiveness 25% 4 20.0 WS2 

Customer Fit 20% 4 16.0 WS3 / WS5 

Product Readiness 20% 4 16.0 WS1 

Competitive Advantage 20% 3 12.0 WS4 / WS5 

Market Entry Feasibility 15% 3 9.0 WS1 / WS2 / WS6 

TOTAL 100%  73 / 100  

 

สูตร: คะแนนถ่วงน ้าหนัก = (คะแนน 1–5 ÷ 5) × น ้าหนัก 

ผลตัวอย่าง: 73/100 → MODIFY 

Decision: ☑ MODIFY   ☐ GO   ☐ NO-GO / REASSESS 

 

Evidence Supporting — หลักฐานส าคัญท่ีสนับสนุนการตัดสินใจ 

• ตลาดและลูกค้ามีความสอดคล้องกับสินค้าพรีเมียมระดับหน่ึง 

• สินค้าและเร่ืองราวมีศักยภาพ แต่ยังขาดหลักฐานการยอมรับแบรนด์ในญ่ีปุ่น 

• ยังต้องยืนยันข้อก าหนดน าเข้า ต้นทุนจริง ราคา และผลทดสอบแพ็ก/รสชาติ 

Major Risk — ความเส่ียงส าคัญท่ีสุด 

ต้นทุนข้ามประเทศและข้อก าหนดตลาดอาจท าให้ราคาปลายทางสูงเกิน willingness to pay 

ขณะท่ีแบรนด์ยังไม่มีรีวิวและความน่าเช่ือถือในตลาด 

Required Action — ส่ิงท่ีต้องท าต่อจากน้ี 

• Validate ราคาและ willingness to pay 

• ตรวจ compliance และ landed cost 

• ทดสอบ prototype แพ็กเกจ/ข้อความกับลูกค้าเป้าหมาย 

• ทดลองขายแบบ small batch เพ่ือเก็บ conversion, review และ repeat intent 

 

EVIDENCE BOX — ตัวอย่างหลักฐานประกอบการตัดสินใจ 

รายการ ตัวอย่างการกรอก 

แหล่งข้อมูล (Source) สังเคราะห์จาก WS1–WS6 

ข้อค้นพบส าคัญ (Finding) คะแนนรวม 73/100 ตามเกณฑ์ Workshop อยู่ในช่วง MODIFY (60–79) 

ข้อมูลน้ีหมายความอย่างไรต่อสินค้าของเรา? 
ยังไม่ควร scale เต็มรูปแบบ ควรแก้ gap ส าคัญและเก็บหลักฐานตลาดเพ่ิม 

ก่อนตัดสินใจ GO 
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FINAL OUTPUT: International Market Opportunity Profile 

 

องค์ประกอบ ข้อสรุปตัวอย่าง 

PRODUCT ชาไทยพรีเมียม Siam Leaf 

PRIORITY MARKET ญ่ีปุ่น (ตัวอย่างส าหรับการสาธิตข้ัน WS3–WS7) 

TARGET CUSTOMER 
คนท างานเมืองใหญ่ อายุ 30–45 ปี รายได้ปานกลางข้ึนไป 

สนใจของขวัญ/สินค้าน าเข้าพรีเมียม 

MARKET NEED ต้องการสินค้าท่ีมีคุณภาพ เร่ืองราว น่าเช่ือถือ และเหมาะเป็นของขวัญ 

MARKET GAP Authentic Thai Story + Premium Gift + ปรับความหวาน/ประสบการณ์ชงได้ 

OUR ADVANTAGE 
เร่ืองราวแหล่งผลิต รสชาติชาไทย และการวางต าแหน่งเป็น premium gift 

experience 

ADAPTATION 3 เร่ืองส าคัญ 
1) Label/Language & Compliance  2) Packaging/Size  3) Price/Landed 

Cost & Communication 

DECISION MODIFY — ปรับและ Validate ก่อน GO 

 

GLOBAL MARKET PITCH — ตัวอย่าง 1 นาที 

“ชาไทยพรีเมียม Siam Leaf มีศักยภาพส าหรับตลาดญ่ีปุ่น โดยมีกลุ่มเป้าหมายคือคนท างานเมืองใหญ่ อายุ 30–45 ปี 

ท่ีมองหาเคร่ืองด่ืมและของขวัญพรีเมียมจากเอเชีย เพราะลูกค้ากลุ่มน้ีให้ความส าคัญกับคุณภาพ เร่ืองราว และแพ็กเกจ 

จุดได้เปรียบของเราคือรสชาติชาไทยท่ีมีเอกลักษณ์และเร่ืองราวแหล่งผลิต เม่ือเทียบกับสินค้าท่ีแข่งด้วยราคาอย่างเดียว 

อย่างไรก็ตาม เรายังต้องปรับฉลากภาษาญ่ีปุ่น แพ็กเกจ และยืนยันต้นทุนกับระดับราคาท่ีลูกค้ายอมจ่าย 

ดังน้ันข้อเสนอในขณะน้ีคือ MODIFY แล้วท า market validation ก่อน GO” 

 

ข้อแนะน าส าหรับผู้เรียน: อย่าคัดลอกคะแนนตัวอย่างไปใช้กับสินค้าจริง ให้ใช้โครงสร้างค าถามเดียวกัน แต่เปล่ียนค าตอบ คะแนน 

และ Evidence Box ตามข้อมูลจริงของสินค้า ประเทศ ลูกค้า และคู่แข่งของตนเอง. 


