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ผู้ประกอบการทีน่อนยางพาราของไทย 
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บทคัดย่อ 

การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาลกัษณะกลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศของผูป้ระกอบการท่ีนอน

ยางพาราไทย 2) ศึกษาระดบัความสําเร็จของกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกของผูป้ระกอบการท่ี

นอนยางพาราของไทย และ 3) เพื่อวเิคราะห์อิทธิพลของกลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกท่ีส่งผลต่อ

การประสบความสาํเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัใชว้ธีิการสุ่มอยา่งง่ายจากกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจ

ท่ีนอนยางพาราของไทยจาํนวน 30 คน ซ่ึงสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน

มาตรฐาน การวเิคราะห์การถดถอยอยา่งง่าย และการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ  

ผลการวิจยัพบวา่ 1) ดา้นลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย ส่วนใหญ่เป็นบริษทัจาํกดั อยู่

ในกลุ่มธุรกิจโรงงานผลิตและจาํหน่าย และมีระยะเวลามากกว่า 5 ปี ซ่ึงการส่งออกท่ีนอนยางพารา ส่วนใหญ่จะ

ส่งออกไปยงัประเทศจีนมากท่ีสุด โดยการขนส่งสินคา้ส่วนใหญ่ใชว้ิธีทางนํ้ า 2) ระดบัความสาํเร็จของกลยทุธ์การ

เขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก พบวา่ ใชว้ิธีการท่ีมีความเส่ียงนอ้ย และการส่งออกทางออ้ม โดยการดาํเนิน

ธุรกิจระหวา่งประเทศผา่นบริษทัจดัการส่งออกมาทาํหนา้ท่ีเป็นผูก้ระจายสินคา้ทาํใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดม้าก 3) 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินคา้ท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการ

ไทย พบว่า กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอน

ยางพาราของไทย อยา่งมีนยัสาํคญัท่ี 0.05  

กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ ตอ้งคาํนึงถึง สภาพทางการเงิน การสนองตอบความตอ้งการลูกคา้ การ

สร้างสินคา้และบริการให้มีคุณภาพ การส่งเสริมนวตักรรมและความคิดสร้างสรรค์ และการไดรั้บความยึดมัน่

ผกูพนัจากพนกังาน  

 

คําสําคัญ : กลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ ความสาํเร็จ ท่ีนอนยางพาราไทย 
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ABSTRACT 

The objectives of this research were 1) to study the characteristics of foreign market entry strategies of Thai latex 

mattresses. 2) To study the success level of the strategy of entering the foreign market by exporting of Thai latex mattresses 

and 3) to analyze the influence of the strategy to enter the foreign market by export that affects the success of Thai latex 

mattresses. This research is quantitative research. The questionnaire was used as a tool for data collection. The sample 

group in this research used a simple random sampling method from a group of 30 entrepreneurs of the latex mattress 

business in Thailand. The statistics used for data analysis were percentage, mean, standard deviation, Simple regression 

analysis and multiple regression analysis. 

Major findings (1) The nature of the operators of Thai latex mattresses most of them are limited companies. It is in 

the manufacturing and distribution business group and has a period of operating the business of latex mattress more than 

5 years, which exports the latex mattress to the international market industry most of them are exported to China. By 

transporting the goods to foreign countries, most of them use waterways. (2) As for the level of success of the strategy of 

entering foreign markets by exports, it was found that the strategy of entering the foreign market by exporting as a method 

with less risk and indirect exports by conducting international business through an export management company acting as 

a distributor, it can reach many customers. (3) As for the analysis of data on the success of the Thai entrepreneurs in the 

latex mattress export business, it was found that the strategy of entering the foreign market by export has influenced the 

success of the Thai latex mattress entrepreneurs significantly at 0.05. 

Strategies for entering foreign markets must take into account the financial condition. meeting customer needs 

Creating quality products and services promoting innovation and creativity and receiving commitment from employees. 
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 บทนํา 

ยางพาราเป็นวตัถุดิบท่ีสําคญัต่อประเทศไทยสามารถสร้างรายไดม้ากกวา่ 1.5 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ

ต่อปี ซ่ึงมีความสําคญัทางเศรษฐกิจเพราะนํ้ ายางท่ีสกดัจากตน้ยางพาราเป็นแหล่งตน้นํ้ าของยางธรรมชาติ 

ประเทศไทยเป็นผูผ้ลิตนํ้ ายางรายใหญ่ โดยมีการนาํไปแปรรูปผลิตสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่น ยางนอกรถยนต ์

ถุงมือยาง กาวลาเทก็ซ์ หมอน ท่ีนอนยางพารา เป็นตน้ (Kongprasert et al., 2008) อยา่งไรก็ตามยคุ 

โลกาภิวตัน์การแข่งขนัทุกธุรกิจตอ้งเผชิญกบัคู่แข่งทั้งในและต่างประเทศ ซ่ึงผูป้ระกอบการจาํเป็นจะตอ้งมี

การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการลูกคา้และแสวงหาโอกาสเปิดตลาดใหม่ไปยงัต่างประเทศมาก

ข้ึน เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและการสร้างความย ัง่ยนืใหก้บัธุรกิจ (Kapferer, J.N. 2008) 

ก่อนอ่ืนผูป้ระกอบการจะตอ้งศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในตลาดต่างประเทศ แนวคิดของการตลาดท่ี

ประสบความสําเร็จ ซ่ึงมุมมองของลูกคา้การออกแบบท่ีดีและคุณภาพท่ีดี ผูผ้ลิตจาํเป็นตอ้งวางแผนจดัการ

อย่างรอบคอบกบัปัญหาท่ีได้ระหว่างการติดต่อกบัลูกคา้ และความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ์ (Koren, Y. 

2010) ดงันั้นส่ิงสําคญัคือตอ้งทาํงานอยา่งใกลชิ้ดกบัลูกคา้เพื่อให้แน่ใจวา่วา่ผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Kongprasert et al., 2008; Kapferer, J.N. 2008; Suhcarit, C, 2011) 

การทาํธุรกิจส่งออกสินคา้ระหวา่งประเทศนั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัเร่ือง

การส่งออกสินคา้ไปจาํหน่ายยงัตลาดต่างประเทศ เพื่อการขยายธุรกิจไปยงัตลาดต่างประเทศและเพิ่มโอกาส

ในการสร้างรายไดแ้ละความย ัง่ยนื โดยจะตอ้งติดต่อประสานงานกบัหน่วยงานจากภาครัฐและภาคเอกชนท่ีมี

หน้าท่ีสนบัสนุนและส่งเสริมผูป้ระกอบการในการช่วยเหลือให้ผูส่้งออกสินคา้สามารถเรียนรู้เพิ่มเติมจาก

กรมส่งเสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย ์และหน่วยงานอ่ืนท่ีจะช่วยเสริมความรู้ ได้แก่ กรมศุลกากร 

กระทรวงการคลงั และหน่วยท่ีเก่ียวกบัการคา้ต่างประเทศ เป็นตน้ ซ่ึงผูส่้งออกสินคา้จะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบั

รายการสินคา้ท่ีจะส่งออกนั้นตรงกบัพิกดัศุลกากรระบบ HS พิกดัใดในระดบั 8-10 หลกั และรายการสินคา้น้ี

เป็นสินคา้ควบคุมหรือไม่ โดยมีกฎหมายหรือระเบียบการควบคุมสินคา้อย่างไรและจาํเป็นจะตอ้งทราบ

รายละเอียดท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเทศปลายทางท่ีจะส่งสินคา้ไปจาํหน่าย โดยประเทศผูน้าํเขา้สินคา้จะตอ้งทราบ

ความตอ้งการของตลาด คุณภาพของสินคา้ และกฎระเบียบการควบคุมสินคา้ท่ีนอนยางพารา อีกทั้งตอ้งผา่น

กระบวนการตามขั้นตอนการส่งออกท่ีประกอบด้วยขั้นตอนหลกั 3 ขั้นตอน คือ ขั้นตอนการทาํธุรกิจการ

ส่งออก ขั้นตอนพิธีการศุลกากร และขั้นตอนการรับเงินค่าสินคา้ รวมถึงขั้นตอนการขนส่งสําหรับการคา้

ระหวา่งประเทศท่ีมีความสาํคญัอยา่งมาก (เฉลิมเกียรติ ศรีละกูล. 2557) 

ผู ้วิจ ัยจึงมีความสนใจจะศึกษากลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกท่ีมีผลต่อ

ความสาํเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพารา

ไทยและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป  
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 วตัถุประสงค์ของงานวจัิย  

1. เพื่อศึกษากลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย 

2. เพื่อศึกษาความสําเร็จของกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกของผูป้ระกอบการท่ี

นอนยางพาราของไทย  

3. เพื่อวเิคราะห์อิทธิพลกลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศเพื่อการส่งออกท่ีส่งผลต่อความสาํเร็จของ

ผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย  

 

สมมติฐานของการวจัิย 

 1) กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการท่ี

นอนยางพาราของไทย  

2) กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางอ้อมมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของ

ผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย  

3) กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางตรงมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของ

ผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย 

 

กรอบแนวคิดในการวจัิย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

 

กลยทุธก์ารเขา้สู่ตลาด

ต่างประเทศโดยการส่งออก 

- การส่งออกทางออ้ม 

- การส่งออกทางตรง 

ความสาํเรจ็ของผูป้ระกอบการที่

นอนยางพาราของไทย 

- สภาพความเป็นไปทางการเงนิ 

- การสนองตอบความตอ้งการของ

ลกูคา้ 

- การส่งเสรมินวตักรรม 

- การไดร้บัความยดึมัน่ผกูพนัจาก

พนกังาน 
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 การทบทวนวรรณกรรม 

1. แนวคิดเกีย่วกบักลยุทธ์สําหรับการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก 

ความหมายการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก 

กลยุทธ์ในการเขา้สู่ธุรกิจระหว่างประเทศ (Mode of Entry ) ชนงกรณ์ กุณฑลบุตร (2550) กล่าววา่ 

กลยุทธ์ในการออกสู่ตลาดต่างประเทศ การดาํเนินงานของกิจการท่ีเก่ียวขอ้งกบัต่างประเทศมีหลายระดบั 

อาทิเช่น การส่งสินคา้ออกสู่ลูกคา้ในต่างประเทศ จนถึงการไปลงทุนโดยตรงในต่างประเทศ (Foreign Direct 

Investment หรือ FDI) การท่ีธุรกิจจะเลือกวิธีการ การเขา้สู่การคา้ระหว่างประเทศนั้นจะข้ึนอยู่กบัปัจจยัทั้ง

ภายในกิจการเหล่านั้น และข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายนอกบริษทัโดยเฉพาะอยา่งยิ่งปัจจยัในประเทศท่ีจะไปลงทุน 

ซ่ึงการออกสู่การดาเนินงานในต่างประเทศจะประกอบดว้ย และการส่งออก (Exporting) เป็นวิธีการพื้นฐาน

ท่ีสุดในการดาเนินงานของธุรกิจระหว่างประเทศ และเป็นวิธีการท่ีมีความเส่ียงน้อย เพราะเพียงแต่จดัส่ง

สินคา้ไปจาหน่ายในต่างประเทศมิใช่การลงทุนสร้างโรงงานหรือฐานการผลิตซ่ึงตอ้งการระยะเวลาผกูพนัใน

การท่ีจะใหไ้ดทุ้นคืน 

Wild & Han 2009 (อา้งใน ศกัด์ิดา ศิริภทัรโสภณ, 2554) กล่าววา่ กลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ

ในการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศของผูป้ระกอบการนั้ น ได้กล่าวถึงทางเลือกเชิงกลยุทธ์ท่ีธุรกิจสามารถ

ดาํเนินการไดใ้นต่าง ประเทศอยา่งนอ้ย 4 ประเภทหลกั ไดแ้ก่ 1) การส่งออก 2) การให้สิทธิอนุญาต 3) การ

ร่วมลงทุน และ 4) การเปิดสาขาเองโดยบริษทัแม่ทั้งหมด โดยกลยุทธ์เขา้สู่ตลาดต่างประเทศจะมีขอ้ดีและ

ขอ้เสียแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บักลยทุธ์ของบริษทั เป็นหลกั 

ผูว้ิจยัสรุปได้ว่า การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก หมายถึง วิธีการเขา้ตลาดท่ีธุรกิจใน

ประเทศหน่ึงส่งสินคา้ไปจาํหน่ายใหก้บัลูกคา้ท่ีอยูใ่นต่างประเทศ ซ่ึงลูกคา้อาจจะเป็นผูบ้ริโภคภาคธุรกิจหรือ

รวมถึงรัฐบาลของต่างประเทศก็ได ้และการส่งออกเป็นวธีิการเร่ิมตน้ของบริษทัภายในประเทศท่ีจะกา้วไปสู่

ตลาดต่างประเทศ 

ความหมายของการส่งออกทางตรง 

วจนะ ภูผานี (2558) การส่งออกโดยตรง (Direct Exporting) เป็นการส่งออกซ่ึงบริษทัผูข้ายหรือ

ผูผ้ลิตติดต่อกบัผูซ้ื้อในต่างประเทศโดยตรง ไม่ตอ้งอาศยัคนกลางภายในประเทศช่วยเหลือการตดัสินใจ

ส่งออกเองจะทาํใหมี้ผลตอบแทนจะมากกวา่การส่งออกทางออ้ม (เน่ืองจากไม่มีค่าใชจ่้ายจากคนกลาง) แต่จะ

มีค่าใช้จ่ายในการลงทุนสูงและรับภาระความเส่ียงไวท่ี้สูงเช่นกนัการส่งออกทางตรงมีหลายวิธี ได้แก่ 1) 

แผนกส่งออกของบริษทัท่ีอยู่ภายในประเทศ (Domestic-based Export Department) จะรับผิดชอบกิจกรรม

การตลาดสาหรับลูกค้าต่างประเทศโดยตรง 2) การใช้พนักงานขายเพื่อการส่งออก (Traveling Export 

Salesman) ในการออกไปพบลูกค้าต่างประเทศเอง 3) ผู ้จ ัดจําหน่ายในต่างประเทศ (Foreign-based 

Distributors) ในกรณีน้ีบริษทัจะแต่งตั้งผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศเพื่อจาํหน่ายสินคา้ให้โดยอาจจะใหสิ้ทธ์ิ 

แก่บริษทัใดบริษทัหน่ึงแต่เพียงผูเ้ดียวเป็นผูจ้ดัจาํหน่ายหรือใหสิ้ทธ์ิในการเป็นผูจ้ดัจาํหน่ายหลายราย 
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ชนงกรณ์ กุณฑลบุตร (2550) การส่งออกทางตรง (Direct Exporting) คือ การท่ีกิจการทาํหน้าท่ีใน

การส่งสินคา้ของตนไปสู่ลูกคา้ในต่างประเทศโดยตรงไม่ผา่นคนกลางใด ๆ สาํหรับกิจการท่ีเพิ่งเร่ิมตน้อาจมี

ค่าใชจ่้ายสูงกวา่วิธีทางออ้ม โดยมีค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ท่ีเกิดจากการขาดประสบการณ์ในเร่ืองกระบวนการทาง

ศุลกากร กระบวนการทางธุรกิจในประเทศต่าง ๆ ความตอ้งการของผลิตภณัฑ์ของชาติต่าง ๆ ส่ิงเหล่าน้ีจะ

เป็นรากฐานต่อการเขา้ไปลงทุนโดยตรงในต่างประเทศ สรุปวา่การส่งออกนบัเป็นขั้นแรกของธุรกิจท่ีจะเขา้

สู่ตลาดต่างประเทศ และโดยทัว่ไปจะเกิดข้ึนในกิจการขนาดกลางถึงขนาดเล็ก ทั้งน้ีเพราะการส่งออกเป็นการ

ท่ีกิจการเร่ิมใช้ประโยชน์จากผูบ้ริโภคในตลาดโลกเท่านั้น แต่ยงัไม่ไดใ้ช้ประโยชน์จากความไดเ้ปรียบใน

ดา้นต่าง ๆ เช่น ตน้ทุนการผลิต แหล่งวตัถุดิบหรือปัจจยัอ่ืนเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑ์และศกัยภาพ

ทางการบริหารของกิจการ  

ขอ้ดีของการส่งออกทางตรง (Direct Exporting) ความสามารถในการควบคุมและการส่ือสาร ธุรกิจ

สามารถดาํเนินการได้เต็มท่ี และสามารถยืดระยะเวลาการวางจาํหน่ายในกรณีท่ีสินค้ายงัไม่ถึงเวลาท่ี

เหมาะสมท่ีจะวางจาํหน่ายหรือสามารถเร่งเวลาการจาํหน่ายให้เร็วข้ึนได้ตามท่ีต้องการ ขอ้เสียของการ

ส่งออกทางตรง ค่าใชจ่้ายอาจจะสูงเน่ืองจากธุรกิจท่ีส่งออกโดยตรงนั้นจะตอ้งใชท้รัพยากรในดา้นต่างๆ เช่น

ทรัพยากรเงินทุน ทรัพยากรมนุษยใ์นการดาํเนินการส่งสินคา้ออก ซ่ึงการส่งออกโดยตรงมีความจาํเป็นท่ีตอ้ง

สร้างหน่วยงานและหน่วยธุรกิจยอ่ยเพื่อการส่งออก มีความเส่ียงสูง ในกรณีท่ีธุรกิจไม่มีความเช่ียวชาญใน

วิธีการการส่งสินคา้ออก ทั้งน้ียงัมีความเส่ียงสูงถา้ธุรกิจไม่มีความรู้เก่ียวกบัตลาดในประเทศท่ีจะเขา้ไปเจาะ

ตลาด 

ความหมายการส่งออกทางอ้อม 

ชนงกรณ์ กุณฑลบุตร (2550) การส่งออกทางอ้อม (Indirect Exporting) คือ การท่ีกิจการจะ

มอบหมายใหผู้อ่ื้นทาํหนา้ท่ีในส่วนท่ีเป็นการส่งสินคา้ออกแทนตนเอง เช่น การมอบหมายให้บริษทัส่งออก-

นาํเขา้ รับผดิชอบงานดงักล่าว ส่วนใหญ่แลว้กิจการท่ีจะใชว้ิธีน้ีจะเป็นกิจการขนาดเล็กหรือขนาดกลางท่ีเพิ่ง

จะเร่ิมทาํการส่งออกเป็นคร้ังแรก ขอ้ดีไดแ้ก่บริษทัตวัแทนส่งออกจะมีความชาํนาญในส่วนของการคา้ขาย

กบัต่างประเทศ (ready-made experience) ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของวฒันธรรม กฎหมาย ตวัแทนการนาํเขา้ใน

ต่างประเทศ หรือแม้กระทัง่กระบวนการทางศุลกากรของประเทศคู่คา้ ตวัแทนการส่งออกท่ีดีควรจะมี

บทบาทในการให้คาํปรึกษาดว้ย ไม่วา่จะเป็นการติดต่อกบัลูกคา้ปัจจุบนั การโฆษณา การทาํการส่งเสริมการ

จาํหน่ายเพื่อเพิ่มยอดขาย แมก้ระทัง่ในกรณีท่ียอดขายลดลงตวัแทนท่ีดีอาจแนะนาํใหใ้ชว้ธีิอ่ืน ๆ เพื่อใหรั้กษา

ตลาดไวไ้ด้ ในขณะเดียวกนัขอ้เสียของวิธีน้ีไดแ้ก่ลูกคา้ในต่างประเทศอยู่ในความติดต่อกบัตวัแทน หาก

ตวัแทนไม่มีจริยธรรมอาจไปหาสินคา้มาและส่งออกไปเสียเอง นอกจากน้ียงัทาํให้กิจการไม่มีประสบการณ์

ใดๆในการคา้ระหวา่งประเทศเพิ่มมากนกั 

ขอ้ดีของการส่งออกทางออ้ม (Indirect Exporting) การส่งออกทางออ้มเป็นการส่งออกท่ีมีความเส่ียง

ตํ่า และการส่งออกทางออ้มเป็นรูปแบบการส่งออกท่ีใช้ทรัพยากรของธุรกิจเจา้ของสินคา้น้อยมาทาํให้ไม่

ส้ินเปลือง ซ่ึงการส่งออกทางออ้มเหมาะกบัธุรกิจท่ีไม่มีความพร้อมและไม่มีความรู้ความสามารถในการ
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ส่งออก ขอ้เสียการส่งออกทางออ้ม เจา้ของสินคา้มีอาํนาจในการควบคุมตํ่า และทาํให้เจา้ของสินคา้มีการ

ติดต่อสัมพนัธ์กบัตลาดต่างประเทศนอ้ย ทาํให้ธุรกิจเจา้ของสินคา้ไม่เกิดการเรียนรู้การดาํเนินธุรกิจในตลาด

ต่างประเทศอย่างแทจ้ริงและยงัทาํให้ธุรกิจเจา้ของสินคา้สูญเสียโอกาสท่ีจะได้เรียนรู้การดาํเนินธุรกิจใน

ตลาดต่างประเทศ 

2. แนวคิดเกีย่วกบัความสําเร็จในการประกอบธุรกจิ    

การวดัความสําเร็จของการประกอบการธุรกจิไว้หลายแนวคิดดังต่อไปนี ้

แนวคิดของ Fry et al. (1998 อา้งใน กมลกานต ์เทพธรานนท,์ 2549) ไดร้ะบุตวัช้ีวดัธุรกิจท่ีประสบ

ความสาํเร็จ 5 ประการ ดงัต่อไปน้ี 

1. สภาพความเป็นไปทางการเงิน 

ตวับ่งช้ีท่ีดีท่ีสุดของสภาพความเป็นไปทางด้านการเงินคือ กาํไร ผูจ้ดัการของธุรกิจท่ีประสบ

ความสําเร็จจะพยายามทุกวิถีทางเพื่อให้ธุรกิจมีกาํไรตลอดไป และการท่ีจะให้ธุรกิจไดก้าํไรจะตอ้งพยายาม   

ลดรายจ่ายให้เหลือน้อยท่ีสุด ซ่ึงลูกคา้ยงัไดรั้บสินคา้และบริการท่ีดีท่ีมีคุณภาพอยูเ่หมือนเดิมธุรกิจใดก็ตาม

เม่ือมีกาํไรแลว้ อาจจะใชก้าํไรเพื่อประโยชน์ส่วนตวั หรืออาจจะใชเ้พื่อลงทุนต่อก็ได ้หรืออาจจะใชบ้างส่วน

เป็นเงินบริจาคเพื่อเป็นการกุศลก็ได้ กาํไรเป็นส่ิงท่ีสําคญัอย่างหน่ึงของสังคมแบบทุนนิยม ความเพียร

พยายามเพื่อให้ไดก้าํไรเป็นแรงผลกัดนัให้เกิดนวตักรรมและประสิทธิภาพข้ึนมาซ่ึง “กาํไร” เป็นมาตรวดั

ความสําเร็จของธุรกิจท่ีเป็นท่ียอมรับกับอย่างกวา้งขวางอย่างหน่ึงธุรกิจใดท่ีไม่สามารถทาํกาํไรได้ใน

ช่วงเวลาหน่ึง ธุรกิจนั้นจะตอ้งล่มสลายจากไปในท่ีสุด 

2. การสนองตอบความต้องการของลูกค้า 

ธุรกิจจะตอ้งมีลูกคา้ ไม่วา่ธุรกิจนั้นจะเป็นธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หรือให้บริการก็ตาม การท่ีธุรกิจจะได้

กาํไรมากนอ้ยเท่าใดนั้น ในทา้ยท่ีสุดแลว้ข้ึนอยูก่บัวา่ธุรกิจนั้นสามารถสนองตอบความตอ้งการลูกคา้ไดม้าก

นอ้ยเพียงใด ลูกคา้มีมากมายหลายรูปแบบ ต่างมีความตอ้งการ ทั้งลูกคา้ท่ีเป็นบุคคลทัว่ไป หรือเป็นเจา้ของ

ธุรกิจอ่ืนเป็นลูกคา้แบบซ้ือคร้ังเดียว หรือแบบซ้ือเป็นประจาํสมํ่าเสมอ เป็นแบบซ้ือจาํนวนน้อยหรือซ้ือ

จาํนวนมากๆ ก็มีในปัจจุบนั ผูเ้ช่ียวชาญเป็นจาํนวนมากท่ีความรู้สึกวา่ “ลูกคา้” เป็นตวับ่งช้ีความสําเร็จและ

สภาพของธุรกิจแทนท่ีจะนึกถึงกาํไรก่อน ผูเ้ช่ียวชาญจะนึกถึงลูกคา้ก่อนถา้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในสินคา้

หรือบริการ “กาํไร” จะตามมาอย่างแน่นอน ในการท่ีธุรกิจจะสนองตอบต่อความตอ้งการของลูกคา้ ธุรกิจ

จะตอ้งระมดัระวงัเป็นพิเศษใน 2 ปัจจยั คือ (1) การมีความรู้สึกไวต่้อความตอ้งการของลูกคา้ และ (2) ความ

ทนัท่วงทีในการสนองตอบความตอ้งการและความนิยมชมชอบของลูกคา้  

3. การสร้างสินค้าและบริการให้มีคุณภาพ  

ในปัจจุบนัน้ีธุรกิจจะตอ้งเนน้ท่ีคุณภาพและคุณค่าของสินคา้และบริการ ลูกคา้ไม่อาจจะทนรับได ้ถา้

หากสินคา้หรือบริการมีคุณภาพตํ่าถึงแมร้าคาจะตํ่าดว้ยก็ตาม ในสภาพแวดลอ้มท่ีมีการแข่งขนัอย่างดุเดือด 

ลูกคา้จะทอดทิ้งธุรกิจท่ีผลิตสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพตํ่าไดท้นัที และจะหนัไปสนใจธุรกิจท่ีผลิตสินคา้

และบริการท่ีมีคุณภาพเหนือกว่าในสหรัฐอเมริกา บริษทัส่วนใหญ่จะมุง้เน้นท่ีคุณภาพ “การจดัการเร่ือง
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คุณภาพ” มีความสําคญัต่อการดาํเนินธุรกิจในยุคใหม่ กล่าวคือ บริษทัจะตอ้งพยายามปรับปรุงคุณภาพอยา่ง

ต่อเน่ืองในทุกขั้นตอนของการผลิต หรือทุกขั้นตอนของการปฏิบติัการ ธุรกิจขนาดใหญ่ของสหรัฐอเมริกา

หลายแห่งได้รับการยอมรับว่าเป็น “ผูน้าํทางคุณภาพ”  และ “คุณภาพ” เป็นกลยุทธ์ท่ีถูกนาํมาใช้ในการ

แข่งขนั 

4. การส่งเสริมนวตักรรม และความคดิสร้างสรรค์  

รสนิยมและความนิยมชมชอบของลูกคา้เปล่ียนแปลงตลอดเวลา ขอ้เรียกร้องตอ้งการของ พนกังาน

เปล่ียนแปลง หรือความคิดสร้างสรรค์ อุปสรรคสําคญัท่ีทาํให้นวตักรรมไม่เกิดข้ึนก็คือความสําเร็จนัน่เอง

เปล่ียนแปลงตลอดเวลาคู่แข่งขนัทางธุรกิจเพียรพยายามคน้ควา้หาวิธีการใหม่ ๆ ท่ีจะเอาชนะฝ่ายตรงขา้มอยู่

เสมอ องคก์ารหรือบริษทัมองหาวธีิการดาํเนินงานวธีิการใหม่ ๆ มาใชเ้พื่อเพิ่มประสิทธิภาพ และผลผลิตของ

องคก์ารวธีิการเดียวท่ีธุรกิจสามารถจะแข่งขนักบัผูอ่ื้นไดก้็คือ การมีความคิดสร้างสรรค ์และสร้างนวตักรรม

ข้ึนมาถา้ไม่สามารถทาํไดค้วามสาํเร็จของธุรกิจจะดาํรงอยูไ่ดไ้ม่ยาวนานท่ีเรียกวา่ “ความคิดสร้างสรรค”์ และ 

“นวตักรรม” นั้น ถึงแมว้า่คาํทั้งสองจะเก่ียวโยงกนัก็ตามแต่ความหมายของทั้งสองคาํแตกต่างกนัโดยส้ินเชิง 

กล่าวคือ ความคิดสร้างสรรคเ์ป็นกระบวนการซ่ึงมีลกัษณะเป็นพลวตัร ส่วนนวตักรรมเป็นผลซ่ึงมีลกัษณะ

เป็น  สภาวะน่ิง นัน่หมายความ ว่าความคิดสร้างสรรค์เป็นแบบแผนของการคิดและปฏิบติัในแนวใหม่ท่ี

แตกต่างไปจากเดิมส่วน นวตักรรมเป็นผลท่ีเกิดตามมา หรือส่ิงท่ีผลิตข้ึนหรือสร้างข้ึน โดยอาศยักิจกรรม

ทางด้านความคิด สร้างสรรค์นวตักรรมท่ีเกิดข้ึนได้ค่อนข้างยากนั้น ก็เพราะว่าตอ้งอาศยัความคิดท่ีจะ

ปรับปรุง กล่าวคือ ธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จแลว้มกัคิดวา่ไม่ตอ้งเปล่ียนแปลง หรือสร้างส่ิงใหม่ๆ ข้ึนมาอีก

ในเม่ือธุรกิจก็อยูใ่นสภาพท่ีดี แขง็แกร่งอยูแ่ลว้ 

5. การได้รับความยดึมั่นผูกพนัจากพนักงาน  

           ธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จ มกัจะประกอบไปด้วยพนักงานท่ีมีความใส่ใจต่องานท่ีพวกเขาทาํ 

พนกังานมีความภาคภูมิใจในงานท่ีทาํมีความผูกพนักบังานท่ีทาํและยึดมัน่ผูกพนักบับริษทัหรือองค์การท่ี

พวกเขาอยู ่โดยจะยอมอุทิศทั้งกายและใจและรู้สึกเป็นห่วงใยธุรกิจ และพนกังานจะมีแรงผลกัดนัให้ทาํงาน

อย่างเต็มท่ี และดีท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้บริษทัหรือองค์การท่ีกา้วหนา้ จึงลงทุนทางดา้นพนกังานและใช้ความ

เพียรพยายามอยา่งมาก เพื่อหาทางท่ีจะทาํให้พนกังานมีความผูกพนัต่อองคก์าร มีบริษทัและองคก์ารต่าง ๆ 

จาํนวนมากท่ีเปิดโอกาสและส่งเสริมให้พนกังานมีความ เจริญกา้วหนา้ โดยส่งไปรับการฝึกอบรมต่าง ๆ ใน

ขณะเดียวกันบริษทัหรือองค์การจาํนวนมากของสหรับอเมริกาท่ีมอบอาํนาจในการตดัสินใจและความ

รับผิดชอบให้แก่พนกังานมากข้ึนทัว่ทั้งองอคก์ร วิธีการสร้างความยึดมัน่ผูกพนัต่อองคก์ารท่ีดีอยา่งหน่ึง คือ 

พยายามส่งเสริมให้พนักงานได้ใช้สติปัญญาของพวกเขาอย่างเต็มท่ีพนักงานส่วนใหญ่ตอ้งการท่ีจะได้มี

ความรู้สึกวา่พวกเขาเป็นท่ีตอ้งการของหวัหน ้หรือผูบ้งัคบับญัชา ถึงแมว้า่โดยปกติธรรมดาพนกังานอาจจะ

รู้สึกคบัขอ้งใจ แต่ในทางกลบักนัพนกังานจะไม่สบายใจเช่นกนัหากสติปัญญาและความสามารถของตนเอง

ไม่ได้ใช้งานอย่างเต็มท่ีจากหัวหน้างาน ด้วยเหตุน้ีเองธุรกิจจึงต้องให้โอกาสพนักงานได้ใช้ความรู้
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ความสามารถของพวกเขาอยา่งเต็มท่ี ไม่ใช่ปล่อยให้พนกังานตํ่ากวา่ระดบัความสามารถอยูเ่ร่ือยไปซ่ึงจะไม่

เป็นผลดีต่อการสร้างความยดึมัน่ผกูพนัต่อธุรกิจและองคก์าร 

 สรุปไดว้่า แนวคิดความสําเร็จของผูป้ระกอบการการโรงสีขา้ว จะสามารถช้ีวดัการประกอบการ

ธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จไดจ้าก 1. สภาพทางการเงิน ตวับ่งช้ีท่ีดีท่ีสุดคือกาํไรจะตอ้งพยายามลดค่าใช้จ่าย

ให้น้อยแต่ลูกคา้ยงัคงไดรั้บสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ 2. การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 3. การ

สร้างสินคา้และบริการให้มีคุณภาพ ควรพยายามปรับปรุงและพฒันาใหต่้อเน่ืองในขั้นตอนการผลิตสินคา้ 4. 

การส่งเสริมนวตักรรมและความคิดสร้างสรรค ์ควรพยายามคน้หาวิธีการใหม่เพื่อตอบสนองตวามตอ้งการ

ของลูกค้าเสมอ 5. การได้รับความยึดมั่นผูกพันจากพนักงาน ควรส่งเสริมให้พนักงานได้ใช้ความรู้

ความสามารถและทาํให้มีความภาคภูมิใจในการทาํงาน ทาํให้เกิดความใส่ใจในการทาํงานซ่ึงเป็นส่วนหน่ึง

ของปัจจยัท่ีทาํใหธุ้รกิจประสบความสาํเร็จ Fry et al. (1998) 

 

วธีิดําเนินการวจัิย 

ประชากร/กลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใช้ศึกษา คือ กลุ่มผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย จาํนวน 50 ราย ท่ียงัเปิดดาํเนิน

กิจการ (กรมการคา้ภายใน, 2563)  

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย โดยการคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่างจากตารางของเครซ่ีและมอร์แกน 

(Krejcie & Morgan, 1970, pp. 608 – 609) ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัเท่ากบั 30 ราย ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อย

ละ 95 โดยวธีิการสุ่มอยา่งง่าย (Simple Random Sampling)  

ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจัิย 

1. กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก ไดแ้ก่ การส่งออกทางออ้ม และ การส่งออก

ทางตรง 

2. ความสําเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย ได้แก่ สภาพความเป็นไปทางการเงิน    

การสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ การส่งเสริมนวตักรรม และการไดรั้บความยดึมัน่ผกูพนัจากพนกังาน 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมูล 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนเพื่อเก็บรวบรวม

ขอ้มูล โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ดาํรง

ตาํแหน่งใดในองคก์ร สถานภาพ (Nominal Scale) และรายไดต่้อเดือน (Ratio Scale)  โดยลกัษณะคาํถามเป็น

คาํถามปลายปิดแบบใหเ้ลือกตอบ 

ส่วนท่ี 2 เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลทางธุรกิจและกิจกรรมการดาํเนินธุรกิจระหวา่งประเทศของ

ผูป้ระกอบการ (Nominal Scale) โดยลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามปลายปิดแบบใหเ้ลือกตอบ 

ส่วนท่ี 3 เป็นคา้ถามเก่ียวกบัความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการ 
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ส่งออก ไดแ้ก่ การส่งออกทางออ้ม การส่งออกทางตรง (Ordinal Scale) 

ส่วนท่ี 4 เป็นคาํถามเก่ียวกบัความสาํเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินคา้ท่ีนอนยางพาราของผู ้

ประกอบของไทย (Ordinal Scale) 

ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา 

1.1 ค่าร้อยละ ใชบ้รรยายเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปและคุณสมบติัของผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุระดบัการศึกษา ดาํรงตาํแหน่งใดในองคก์ร สถานภาพ และรายไดต่้อเดือน 

1.2 ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใชบ้รรยายขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบั กลยุทธ์การ

เขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก ไดแ้ก่ การส่งออกทางตรง การส่งออกทางออ้ม และขอ้มูลเก่ียวกบั

ความสาํเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินคา้ท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการไทย 

2. สถิติเชิงอา้งอิง เป็นการวิเคราะห์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษา คือ การวิเคราะห์ความมีอิทธิพล

ระหวา่งกลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกกบัความสาํเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินคา้

นอนยางพาราของผูป้ระกอบการ 

2.1 การวิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหวา่งกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก 

กับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการของไทย โดยวิธี

วเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยอยา่งง่าย (Simple Regression) เป็นการทดสอบในภาพรวมประเด็นความ

คิดเห็น    กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก กบัความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออก

สินคา้ท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการของไทย 

2.2 การวิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหวา่งการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) เป็นการ

ทดสอบในรายยอ่ย  

1) กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางอ้อม กับความสําเร็จในการ

ประกอบธุรกิจส่งออกสินคา้ท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการของไทย 

2) กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางตรง กับความสําเร็จในการ

ประกอบธุรกิจส่งออกสินคา้ท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการของไทย 

 

ผลการวจัิย 

จากการศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 63.3 มีอายุระหว่าง 

31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.3 ผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราส่วนใหญ่เป็นกลุ่มธุรกิจประเภทโรงงานผลิต

และจาํหน่าย คิดเป็นร้อยละ 96.7 ผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทยส่วนใหญ่เป็นบริษทัจาํกดั คิดเป็น

ร้อยละ 73.3 และผลประกอบการธุรกิจการส่งออกท่ีนอนยางพาราของไทยเฉล่ียต่อปีส่วนใหญ่ยอดการ
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ส่งออกน้อยกว่าหรือเท่ากบั 10 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 46.7 โดยการส่งออกไปยงัต่างประเทศท่ีมากท่ีสุด

ส่วนใหญ่เป็นการส่งสินคา้ไปยงัประเทศจีน คิดเป็นร้อยละ 46.7  

ความคิดเห็นเก่ียวกบั กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก พบว่า ผูป้ระกอบการมี

ระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก โดยมีค่าความเช่ือมัน่รวมไดเ้ท่ากบั 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.37 เรียงลาํดบัจากมากท่ีสุดคือ การใชก้ลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกเป็น

วิธีการท่ีมีความเส่ียงน้อย รองลงมาคือ กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกเป็นการลงทุนตํ่า 

การส่งออกเป็นวิธีขั้นแรกของการดาํเนินงานธุรกิจในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาด

ต่างประเทศโดยการส่งออกใช้ระยะเวลาการคืนตน้ทุนเร็ว และกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการ

ส่งออกเป็นการเพิ่มฐานลูกคา้มากข้ึน ตามลาํดบั 

ความคิดเห็นเก่ียวกับ กลยุทธ์การเข้า สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางอ้อม พบว่า 

ผูป้ระกอบการมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางออ้ม โดยมีค่า

ความเช่ือมัน่รวมไดเ้ท่ากบั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.38 เรียงลาํดบัจากมากท่ีสุดคือ การดาํเนินธุรกิจระหวา่งประเทศ

ผา่นบริษทัจดัการส่งออกมาทาํหนา้ท่ีเป็นผูก้ระจายสินคา้จะทาํใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึน รองลงมาคือ 

การท่ีมีตวัแทนท่ีรับค่าคอมมิชชัน่ ทาํการส่งออกใหจ้ะสะดวกในการส่งออก การจา้งบริษทัติดต่อการคา้ให ้ผู ้

ซ้ือและผูข้ายมาพบกัน เพื่อเจรจาตกลงซ้ือขายสินค้าสามารถเพิ่มลูกค้าให้กับธุรกิจได้มากข้ึน การส่ง

ออกแบบรวมๆ กนัไปกบัสินคา้หลกัเป็นการส่งออกโดยใชผู้ส่้งออกรายอ่ืนเป็นคนกลางช่วยให้ง่ายต่อการ

ส่งออก และการส่งออกทางออ้มจะช่วยลดความเส่ียงในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศตามลาํดบั 

ความคิดเห็นเก่ียวกับ กลยุทธ์การเข้า สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางตรง พบว่า 

ผูป้ระกอบการมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางตรง โดยมีค่า

ความเช่ือมัน่รวมไดเ้ท่ากบั 3.44 เรียงลาํดบัจากมากท่ีสุดคือ ใชว้ธีิในการขยายตลาดโดยการเขา้ร่วมงานแสดง

สินคา้ช่วยให้ท่านรู้จกั/เขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึน รองลงมา คือ สามารถควบคุมการตลาดในต่างประเทศมาก

ยิ่งข้ึนอนัเน่ืองมาจากการใช้การส่งออกทางตรง มี Web site เป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายให้เขา้ถึง

ลูกคา้ไดม้ากข้ึน ธุรกิจตั้งตวัแทนจาํหน่ายโดยตรงไม่ผา่นคนกลางใด ๆ จะทาํให้ท่านสามารถขยายส่วนแบ่ง

ในตลาดได้เพิ่มมากข้ึน และการมอบให้ผูก้ระจายสินคา้ (Distributor) โดยขายส่งสินคา้ให้และผูก้ระจาย

สินคา้จะรับไปขายต่อในราคาขายปลีกอีกทอดหน่ึง จะทาํใหจ้าํนวนลูกคา้เพิ่มมากข้ึนตามลาํดบั 

ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินคา้ท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการไทย ดา้นสภาพ

ทางการเงิน มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.37) ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถาม

ให้ความสําคญั คือ มีความพยามยามเพื่อให้ธุรกิจของท่านเกิดความเจริญเติบโตกา้วหนา้ย ัง่ยืนต่อไปอย่างมี

ประสิทธิภาพ รองลงมา คือ มีความพึงพอใจจากรายไดท่ี้มาจากการดาํเนินธุรกิจในปีท่ีผ่านมา สามารถเพิ่ม

กาํไรในการดาํเนินธุรกิจ ได้ตามเป้าหมาย และสามารถลดรายจ่ายในการดาํเนินธุรกิจ เม่ือเทียบกับการ

ดาํเนินงานในอดีตท่ีผา่นมา ตามลาํดบั 
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ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการไทย ด้าน            

การสนองตอบความตอ้งการลูกคา้ มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.43) ซ่ึง

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั คือ รู้ความตอ้งการของลูกคา้และสามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม รองลงมา คือ จาํนวนลูกคา้ของธุรกิจท่านมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ไดส่้วนแบ่งทาง

การตลาดท่ีเพิ่มข้ึน สูงกวา่คู่แข่งขนั เม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนัอ่ืน ๆ ในตลาดเดียวกนั และสามารถทาํใหลู้กคา้เกิด

ความจงรักภกัดี ไม่เปล่ียนไปใชต้รายีห่อ้อ่ืน ๆ ตามลาํดบั 

ความสาํเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินคา้ท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการไทย ดา้นการสร้าง

สินคา้และบริการให้มีคุณภาพ มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09) ซ่ึงผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความสําคญั คือ การส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้เป็นไปอย่างรวดเร็วและครบถว้นตรงตาม

กาํหนดเวลา รองลงมาคือ มีระบบในการขนส่งโดยมุ่งเน้นทางดา้นความปลอดภยัและไม่ปนเป้ือน มีระบบ

การควบคุมคุณภาพให้ตรงตามมาตรฐานดา้นการผลิต และมีการพฒันาผลิตสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพให้

เหนือกวา่คู่แข่งขนัอยูต่ลอดเวลา ตามลาํดบั 

ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินคา้ท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการไทย ด้านการ

ส่งเสริมนวตักรรมและความคิดสร้างสรรค์ มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.78) ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั คือ ธุรกิจมีการพฒันาด้านเทคโนโลยีให้มีความทันสมัย 

รองลงมา คือสามารถพฒันานวตักรรมในดา้นการให้บริการอยูต่ลอดเวลา คน้ควา้ และสร้างนวตักรรมใหม่

ดา้นผลิตภณัฑ์เสมอ และให้ความสําคญัในการปรับปรุงเปล่ียนแปลงหรือสร้างส่ิงใหม่ๆ ให้เกิดนวตักรรม

เพือ่ท่ีจะสร้างมูลค่าใหม่ๆ สาํหรับลูกคา้ ตามลาํดบั  

ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินคา้ท่ีนอนยางพาราของผูป้ระกอบการไทย ด้านการ

ไดรั้บความยดึมัน่ผกูพนัจากพนกังาน มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11) ซ่ึง

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั คือ มีโปรแกรม/กิจกรรม ส่งเสริมดา้นความรู้ ฝึกอบรมให้พนกังานใน

หน่วยงาน มีประสิทธิภาพในการทาํงานมากข้ึน  รองลงมา คือส่งเสริมและเปิดโอกาสแก่พนักงานไดใ้ช้

ความรู้ความสามารถอย่างเต็มท่ี  มอบอาํนาจในการตดัสินใจและความรับผิดชอบให้แก่พนักงานอย่าง

เหมาะสม และเปิดโอกาสให้พนกังานแสดงความคิดเห็น จากผลการสัมภาษณ์/สอบถาม ทาํให้พนกังานเกิด

ความพึงพอใจ และมีความผกูพนัต่อธุรกิจของท่าน ตามลาํดบั 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของ

ผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย 
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 ตารางที่ 1 แสดงค่าความมีอิทธิพลระหวา่งความคิดเห็นภาพรวมกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการ

ส่งออกกบัความสาํเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย 

 

Model B Beta t Sig 

(Constant) 2.273  4.762 0.000* 

กลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก 0.436 0.511 3.147 0.004* 

ค่าคงท่ี = 2.273, R2 = 0.261 , Adj. R2= 0.235, F = 9.902 , Std. Error = 0.374 , *มีอิทธิพลท่ีระดับนัยสาํคัญ 

0.05 

 

จากตารางท่ี 1 พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ท่ีปรับค่าแลว้ (Adjusted R2= 0.235) แสดงให้เห็น

ว่าตวัแปรอิสระส่งผลต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย ร้อยละ 23.5 อย่างมี

นยัสําคญัท่ีระดบั 0.05 (P-Value = 0.004*) และมีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.436 หมายถึง ตวัแปรอิสระในท่ีน้ี 

คือกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม คือความสําเร็จของ

ผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทยในทิศทางเดียวกนั ค่า Beta มีค่าเท่ากบั 0.511 หน่วย หมายถึงกลยทุธ์

การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก เพิ่มข้ึน 1 หน่วย ทาํให้ส่งผลต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการท่ี

นอนยางพาราของไทยเพิ่มข้ึน 0.511 หรือร้อยละ 51.1 ดงันั้นจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

สมมติฐานที่ 2 กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางออ้มมีอิทธิพลต่อความสําเร็จ

ของผูป้ระกอบการนอนยางพาราของไทย 

ตารางที่ 2 แสดงค่าความมีอิทธิพลระหว่างกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางอ้อมกบั

ความสาํเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย 

 

ตัวแปรอสิระ B Beta t Sig 

(Constant) 2.870  7.031 0.000* 

การส่งออกทางออ้ม 0.180 0.231 1.259 0.219 

ค่าคงท่ี = 2.870 , R2 = 0.180 , Adj. R2= 0.151 F = 6.99 , Std. Error = 0.392 *มีอิทธิพลท่ีระดับนัยสาํคัญ 

0.05 

 

จากตารางท่ี 2 พบว่ากลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางอ้อมไม่มีอิทธิพลต่อ

ความสาํเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทยอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 (P-Value =0.219) ดงันั้น

จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 



คณะสังคมศาสตรและมนุษยศาสตร 

“วารสารสหศาสตร” ปที่ 23 ฉบับที ่1  70 

 
 

 

 สมมติฐานที่ 3 กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางตรงมีอิทธิพลต่อความสําเร็จ

ของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย 

ตารางที่ 3 แสดงค่าความมีอิทธิพลระหว่างกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางตรงกบั

ความสาํเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย 

 

ตัวแปรอสิระ B Beta t Sig 

(Constant) 2.870  7.031 0.000* 

การส่งออกทางตรง 0.341 0.554 3.521 0.001* 

ค่าคงท่ี = 2.870 , R2 = 0.180 , Adj. R2= 0.151 F = 6.99 , Std. Error = 0.392 *มีอิทธิพลท่ีระดับนัยสาํคัญ 

0.05 

 

จากตารางท่ี 3 พบว่า กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางตรงมีอิทธิพลต่อ

ความสาํเร็จ ของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทยอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 (P-Value = 0.001) และ

มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.341 หมายถึง ตวัแปรอิสระในท่ีน้ี คือกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการ

ส่งออกทางตรงมีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม คือ ผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทยไปในทิศทางเดียวกนั ค่า 

Beta มีค่าเท่ากบั 0.554 หมายถึงกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะทาํให้

ความสําเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทยเพิ่มข้ึน 0.554 หน่วย หรือร้อยละ 55.4 ดงันั้นจึง

ยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

อภิปรายผลการวจัิย 

การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีเร่ืองกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกท่ีส่งผลต่อความสําเร็จ

ของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย โดยสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1. กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการท่ี

นอนยางพาราของไทย ทั้งน้ีเน่ืองจากการส่งออกเป็นขั้นแรกของธุรกิจและเป็นวิธีการท่ีมีความเส่ียงน้อย 

เพราะเป็นการจดัส่งสินค้าไปจาํหน่ายในต่างประเทศเท่านั้น โดยไม่มีการลงทุนสร้างโรงงาน จึงทาํให้

สามารถสร้างฐานลูกคา้ไดม้ากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ วจนะ ภูผานี, (2558) แผนกการส่งออกของ

บริษทัภายในประเทศ (Domestic-based Export Department) จะมีหน้าท่ีรับผิดชอบกิจกรรมทางการตลาด

สําหรับลูกค้าในต่างประเทศโดยตรง สอดคล้องกับงานวิจยัของ นุชจารี กล้าหาญ, (2555) โดยกลยุทธ์

การตลาดส่งออกเคร่ืองสําอางธรรมชาติของประเทศไทยสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ประกอบดว้ย ปัจจยั

ดา้นทรัพยากรองคก์ร คุณลกัษณะองคก์ร ส่ิงแวดลอ้มภายนอก และกลยทุธ์การตลาดส่งออก โดยองคก์รควร

ให้ความสําคญัดา้นปัจจยักลยุทธ์การตลาดส่งออกมากท่ีสุด เน่ืองจากส่งผลต่อผลประกอบการส่งออกสูง

ท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นทรัพยากรองค์กร ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอก และปัจจยัดา้นคุณลกัษณะ

องคก์ร ตามลาํดบั 
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2. กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางอ้อมไม่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จของ

ผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย เน่ืองจากความตอ้งการในการบริโภคท่ีนอนยางพาราภายในประเทศ

ยงัมีอยู่สูง ซ่ึงผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทยส่วนใหญ่เน้นการขายภายในประเทศไทย โดยการ

ส่งออกทางออ้มนั้นจะข้ึนอยู่กบัการกาํหนดราคาของผูป้ระกอบการรายใดให้ราคาตํ่ากว่าจึงมีการพฒันา

เล็กนอ้ยในการผลิตสินคา้และคุณภาพให้เหนือกวา่คู่แข่งตลอดเวลา และสอดคลอ้งกบังานวิจยั วณัฐชา ชาติ

พงศ,์ (2551) สภาพการแข่งขนัระหว่างผูผ้ลิตและจาํหน่ายในอุตสาหกรรมภายในประเทศอยูใ่นระดบัปาน

กลาง และกล่าววา่ในการแข่งขนัดา้นราคาในการรับซ้ือนํ้ ายางธรรมชาติเป็นวตัถุดิบสําคญัในการผลิต ส่วน

ดา้นการแข่งขนัระดบัระหว่างประเทศนั้น พบว่าผูป้ระกอบการของประเทศไทยยงัไม่สามารถแข่งขนัใน

ระดบัโลกไดเ้น่ืองจาก 1) สภาพปัจจยัการผลิตยงัคงขาดแคลนและมีตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยสูง 2) สภาวะ

การแข่งขนัและกลยทุธ์ของอุตสาหกรรมไม่สามารถแข่งขนัดา้นตน้ทุนท่ีตํ่ากวา่และคุณภาพท่ีสูงกวา่ประเทศ

ผูน้าํตลาดสําคญัได ้3) ความตอ้งการนํ้ ายางธรรมชาติในประเทศไทยมีสูงและมีแนวโน้มท่ีจะส่งผลต่อการ

ผลิตไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ และ 4) ดา้นอุตสาหกรรมสนบัสนุนหรืออุตสาหกรรมต่อเน่ือง พบว่า มี

จุดอ่อนคือ ขาดการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองในอุตสาหกรรมนํ้ ายางธรรมชาติ ซ่ึงกระบวนการตน้นํ้ ามีจุดแข็ง คือ 

1) ความต้องการนํ้ ายางธรรมชาติในอุตสาหกรรมปลายนํ้ ายงัคงมีอยู่อย่างต่อเน่ืองและมีแนวโน้มความ

ตอ้งการท่ีสูงข้ึน 2) ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญัต่อกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก

ทางตรง ซ่ึงจะเป็นการเร่ิมตน้ในการหาลูกคา้ โดยการใชว้ธีิขยายตลาดดว้ยการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้จะช่วย

ให้ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากข้ึน และการใช ้Web site ในการส่งเสริมการขาย

และสามารถขยายไปยงัตลาดในต่างประเทศได ้ซ่ึงจะช่วยให้ธุรกิจเจริญเติบโตและสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว อีกทั้งยงัตอ้งพฒันาดา้นเทคโนโลยีใหมี้ความทนัสมยั และส่งเสริมความรู้

ผา่นการฝึกอบรมพนกังานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการทาํงานและจะส่งผลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการ

ท่ีนอนยางพาราไทย 

3. ปัญหาและอุปสรรคเก่ียวกบัความสาํเร็จของผูป้ระกอบการท่ีนอนยางพาราของไทย ไดแ้ก่ เงินทุน

หมุนเวียน บุคลากรท่ีมีความรู้ทางดา้นการส่งออก ความยุง่ยากเอกสารและขั้นตอนการส่งออก ดา้นการขาด

ความรู้เก่ียวกับตลาดต่างประเทศเพื่อการส่งออก การกีดกันทางการค้า ความแตกต่างด้านภาษาและ

วฒันธรรม ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1) ปัญหาเร่ืองเงินทุนหมุนเวียนและบุคลากรท่ีความรู้ทางดา้นการส่งออก เป็นปัญหาท่ีมี

ความสําคญัมากท่ีสุดสําหรับผูป้ระกอบท่ีนอนยางพาราของไทย พบวา่ธุรกิจส่วนใหญ่ใชเ้งินทุนของตนเอง

ในการดาํเนินธุรกิจ ซ่ึงทาํให้เกิดปัญหาเก่ียวกับการขาดสภาพคล่องหรือเงินทุนหมุนเวียน และธุรกิจมี

บุคลากรท่ีมีความรู้ทางดา้นการส่งออกจาํนวนนอ้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุรชยั ภทัรบรรเจิด (2559) เก่ียวกบัการ

จดัการสภาพคล่องทางการเงินสําหรับผูป้ระกอบการ SMEs ภายใตว้ิกฤตเศรษฐกิจโลก ซ่ึงจะตอ้งตระหนกั

ถึงอตัราแลกเปล่ียนเงินตราของแต่ละประเทศอยา่งต่อเน่ือง  
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2) ปัญหาความยุง่ยากทางดา้นเอกสารและขั้นตอนการส่งออก เป็นปัญหาท่ีมีความสําคญั

รองลงมา พบวา่ส่วนใหญ่มีการใชบ้ริษทั shipping เป็นผูช่้วยเหลือในการจดัการเอกสารต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การส่งออกและมองว่าไม่มีความจาํเป็นท่ีจะต้องดาํเนินการการส่งออกสินค้าโดยบริษทัเองและมีความ

สะดวกมากกวา่ในการใชบ้ริการบริษทั shipping หรือ Cargo ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ทวศีกัด์ิ เทพพิทกัษ,์ (2557) ได้

กล่าวว่า ผูส่้งออกสินคา้ของไทยส่วนใหญ่ระบุว่ากฎระเบียบและขอ้บงัคบัหลายประการเป็นอุปสรรคทาง

การคา้ ซ่ึงทาํใหเ้กิดตน้ทุนการดาํเนินงานท่ีเพิ่มข้ึนและส่งผลทาํให้ผูส่้งออกของไทยไม่มีขีดความสามารถใน

การแข่งขนัเม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนัจากต่างประเทศ เช่น มาเลเซียและเวยีดนาม เป็นตน้ ตวัอยา่งเช่นมาตรฐานท่ี

ใชบ้งัคบักบัสินคา้ของไทย ไดแ้ก่ การบงัคบัให้ติดเคร่ืองหมายรับรอง CCC Mark สําหรับสินคา้ท่ีนาํเขา้และ

จาํหน่ายในประเทศจีน โดยผูน้าํเขา้สินคา้ไปยงัจีนจะตอ้งปฏิบติัตามขั้นตอนท่ีกาํหนดไวอ้ย่างเคร่งครัด ซ่ึง

เร่ิมจากการยื่นเอกสารทางเทคนิคเก่ียวกบัตวัสินคา้และใช้ภาษาจีน จากนั้นตอ้งส่งสินคา้ไปตรวจสอบยงั

ห้องปฏิบติัการท่ีอยู่ในจีนเท่านั้น จึงทาํให้ผูป้ระกอบการเสียค่าใช้จ่ายสูงและต้องใช้เวลาผ่านมาตรฐาน

ดงักล่าวกว่า 6 เดือน ทั้งน้ี จีนมีสิทธิในการยกเลิกและเพิกถอนเคร่ืองหมายมาตรฐาน CCC Mark ไดท้นัที  

และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุวภรณ์ พิมาน, (2559)   ไดก้ล่าววา่ ผูส่้งออกขาดความรู้ความเขา้ใจพิธีการ

ศุลกากรเพราะกฎระเบียบเปล่ียนแปลงบ่อยคร้ัง ซ่ึงจุดผา่นแดนหรือด่านเปิดทาํการบางช่วงเวลาและบางคร้ัง

ช่วงเวลาไม่ตรงกนั การส่ือสารทางโทรศพัท์หรืออินเตอร์เน็ตสัญญาณไม่ค่อยชัดเจน สินคา้ได้รับความ

เสียหายเม่ือมีการเปล่ียนรถขนส่งสินคา้ กฎระเบียบดา้นพิธีการศุลกากรมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาทาํ

ให้ผูป้ระกอบการและเจ้าหน้าท่ีต้องปรับตวับ่อยคร้ัง เจ้าหน้าท่ีขาดความรู้ความเขา้ใจในระบบพิธีการ

ศุลกากร ระเบียบการตรวจสอบสินค้านําเข้าและส่งออกมีความยุ่งยากและต้องผ่านกระบวนการหลาย

ขั้นตอน ขาดห้องปฏิบติัการเพื่อตรวจสอบสินคา้พิเศษของประเทศคู่คา้ เช่น พืช สัตว ์วตัถุอนัตราย การมี

เท่ียวเดินรถเปล่ากลบัจากประเทศปลายทาง และมีกฎระเบียบหรือกฎหมายขอ้จาํกัดการนําเข้าหรือการ

ส่งออกสินคา้บางประเภทอยู่ในระดับมากท่ีสุด นอกจากน้ีสามารถสรุปปัญหา อุปสรรคและผลกระทบ

การคา้ชายแดน ไทย – จีนตอนใตท่ี้เกิดข้ึนจากระเบียบพิธีการทางศุลกากร ไดแ้ก่ ประเด็นศุลกากร ประเด็น

การขนส่งสินคา้ขา้มแดน ประเด็นกฎหมาย/กฎระเบียบ ใน GMS และประเด็นอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

3) ปัญหาท่ีมีความสําคญัรองลงมาอีกประการ คือ การขาดความรู้และขอ้มูลเก่ียวกับ

ตลาดเพื่อการส่งออก ซ่ึงแมว้่าธุรกิจจะสามารถหาขอ้มูลตลาดต่างประเทศได้แต่ขอ้มูลท่ีไดจ้ากหน่วยงาน

ภาครัฐนั้นเป็นภาพรวมไม่ไดใ้ห้รายละเอียดเป็นรายอุตสาหกรรมและขอ้มูลขาดความทนัสมยั จะทาํใหธุ้รกิจ

ขาดความเข้าใจในตลาดโดยเฉพาะอย่างยิ่งข้อมูลท่ีเก่ียวกับวฒันธรรมและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน

ต่างประเทศ ผูป้ระกอบการตอ้งใชเ้วลาหลายปีในการทาํความเขา้ใจความตอ้งการและรสนิยมของผูบ้ริโภค 

นอกจากน้ียงัมีปัญหาการกีดกนัทางการคา้และความแตกต่างดา้นภาษาและวฒันธรรม ซ่ึงเป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึน

จากการขาดขอ้มูลท่ีสาํคญัเก่ียวกบัตลาดต่างประเทศท่ีจะใชใ้นการสร้างความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบัตลาด

ส่งออกในต่างประเทศ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เนตรนภา ไวทยเ์ลิศศกัด์ิ, (2558) ไดก้ล่าววา่ ปัญหาและ

อุปสรรคสําคญัในการส่งออกท่ีเป็นปัญหาดา้นความสามารถของผูป้ระกอบการ คือ การบริหารผลิตภณัฑ์



คณะสังคมศาสตรและมนุษยศาสตร 

“วารสารสหศาสตร” ปที่ 23 ฉบับที ่1  73 

 
 

 

 
และการบริหารการผลิต และปัญหาดา้นความสามารถของหน่วยงานรัฐบาล คือ การขาดขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การส่งออก ขอ้มูลเก่ียวกบัตลาดประเทศปลายทางและการขาดความชดัเจนของนโยบายส่งออกระดบัชาติ  

 

ข้อเสนอแนะ  

ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย และการนําผลวจัิยไปใช้ 

1. ความตอ้งการในการหาตลาดต่างประเทศเพื่อการส่งออกของผูป้ระกอบการมีความตอ้งการสูง 

2. หน่วยงานภาครัฐควรเขา้มามีบทบาทในการเป็นผูส้นับสนุนหรือให้คาํปรึกษาด้านขอ้มูลท่ีเป็น

ประโยชน์ทางการตลาดต่างประเทศใหก้บัผูป้ระกอบการ 

3. ความตอ้งการของแหล่งเงินทุนท่ีใชเ้ป็นทุนหมุนเวยีนในการดาํเนินธุรกิจ 

4. ความตอ้งการผูเ้ช่ียวชาญดา้นการตลาดท่ีนอนยางพาราในต่างประเทศ 

ข้อเสนอแนะสําหรับงานวจัิยในคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาเก่ียวกบักลยุทธ์ทั้ง 4 ดา้น ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่ายและ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ของผูป้ระกอบการท่ีส่งออกสู่ตลาดต่างประเทศ 

2. ควรมีการศึกษาการเปรียบเทียบกลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศดว้ยการสร้างเครือข่ายในการเขา้

สู่ตลาดต่างประเทศใหมี้ประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

3. ควรมีการศึกษาช่องทางการตลาดท่ีนอนยางพาราสู่ตลาดแต่ละประเทศ 
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