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กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทีม่ีผลต่อความสําเร็จของ 

ผู้ประกอบการโรงสีข้าวในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 
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บทคัดย่อ 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาลกัษณะของกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาด

ต่างประเทศของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย      

2) เพื่อศึกษาถึงระดบัความสําเร็จของกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก

ของผูป้ระกอบการโรงสีข้าวในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 3) เพื่อ

วิเคราะห์ถึงความมีอิทธิพลของกลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกท่ีส่งผล

ต่อการประสบความสําเร็จของประกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

ประเทศไทย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

ผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย จาํนวน 196 ราย 

การเก็บรวบรวมข้อมูลใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์การถดถอยอยา่งง่ายและการ

วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
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หญิง อายุ 31-40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ดาํรงตาํแหน่งเป็นหวัหนา้ฝ่าย จดทะเบียน

ในรูปบริษทัจาํกดั ระยะเวลาประกอบธุรกิจมากกว่า 5 ปี การส่งออกจะส่งไปกลุ่มเอเซีย 

และผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก

ส่งผลต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีข้าวในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

ประเทศไทย และเม่ือพิจารณาเป็นรายปัจจยัย่อยของกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ

โดยการส่งออกแลว้ พบวา่       กลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางออ้ม

ไม่ส่งผลต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

ประเทศไทย แต่กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางตรงส่งผลต่อ

ความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

ดงันั้นผูป้ระกอบการโรงสีขา้วควรนาํกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศดว้ยการส่งออก

ทางตรง ได้แก่ พนักงานขายเพื่อการส่งออก    แต่ละกลุ่มประเทศ ผูจ้ ัดจาํหน่ายใน

ต่างประเทศ และการตั้งสาขาการตลาดในต่างประเทศ   

 

คําสําคัญ:  กลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ การส่งออก การส่งออกทางออ้ม  

                  การส่งออกทางตรง 
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Abstract 

The objectives of this research were:  1 )  to study the characteristics of 

international market entry strategies of rice mill operators in the northeastern region of 

Thailand. 2) To study the level of success of the strategy of entering international markets 

by export of rice mill operators in the northeastern region of Thailand.  3)To analyze the 

influence of international market entry strategies through exports that affects the success 

of rice mill operations in the northeastern region of Thailand.  A questionnaire was used 

as a tool to collect data from 196 rice mill operators in the northeastern region of Thailand. 

Data collection was done by simple random sampling.  Statistics used in data analysis 

were percentage, mean, standard deviation simple regression analysis and multiple 

regression analysis. The results showed that most of the respondents were female, 31-40 

years old, bachelor's degree.  Served as head of department registered as a limited 
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company Business period of more than 5 years, exports will be sent to ASEAN countries. 

And the results of the hypothesis testing found that the strategy of entering the 

international market by export affects the success of rice mill operators in the northeastern 

region of Thailand.  It was found that the strategy of entering the international market by 

indirect export had no effect on the success of the rice mill operators in the northeastern 

region of Thailand, but the strategy of entering the international market by direct export 

effects on the success of rice mill operators in the northeastern region of Thailand. 

Therefore, rice mill entrepreneur should use a strategy to enter foreign markets by direct 

exports, including salesperson for export each group of countries overseas distributors 

and setting up overseas marketing branches. 

 

Keyword:  Strategies for entering international markets, Export, Indirect export, Direct 

exports 
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บทนํา 

 ข้าวเป็นพืชพนัธ์ุสําคัญท่ีเป็นอาหารเล้ียงพลโลกมานานนับหลายพนัปี โดย

ประชากรจาํนวนมากบริโภคขา้วเป็นอาหารหลกัโดยเฉพาะในแถบเอเชีย ซ่ึงขา้วและการ

ทาํนาเป็นสมบติัทางภูมิปัญญาของคนไทยมาแต่โบราณกาล โดยในประเทศไทยนั้นขา้ว

จดัเป็นพืชเศรษฐกิจท่ีสาํคญั ทั้งเป็นอาหารหลกัของประชากรและสินคา้ส่งออกนาํเงินตรา

เขา้ประเทศปีละหลายหม่ืนลา้นบาท ซ่ึงประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีการส่งออกขา้วมาก

ท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึงของโลกมาเป็นเวลาชา้นาน ถา้กล่าวถึงสายพนัธ์ุอนัหลากหลายของ

ขา้วนานาชนิดทั้งโลก ก็คงจะตอ้งกล่าวถึงขา้วหอมมะลิไทยหรือขา้วขาวดอกมะลิ 105 

พันธ์ุข้าวท่ีมีคุณภาพดีและมีช่ือเสียงท่ีสุดของประเทศไทย ซ่ึงเป็นข้าวท่ีอุดมด้วย

สารอาหารนานาชนิด ขา้วหอมมะลิไทยนบัไดว้่าเป็นท่ีรู้จกัและเป็นท่ีนิยมบริโภคอย่าง

แพร่หลายทัว่โลก เน่ืองจากขา้วหอมมะลิไทยเป็นขา้วหอมหน่ึงเดียวของโลกท่ีมีกล่ินหอม

ตามธรรมชาติ โดยมีกล่ินคลา้ยใบเตย เมล็ดขา้วมีสีขาวเหมือนดอกมะลิ มีคุณสมบติัพิเศษ

ในดา้นความเหนียวนุ่ม นอกจากน้ียงัสามารถนาํไปปรุงอาหารไดห้ลายชนิดและเขา้กนัได้

ดีกบัอาหารแทบทุกประเภททาํให้เป็นท่ีนิยมบริโภคและมีช่ือเสียงไปทัว่โลก ส่งผลให้

ยอดการส่งออกขา้วหอมมะลิเพิ่มข้ึนทุกปี นาํรายไดเ้ขา้ประเทศเป็นจาํนวนมากและส่งผล

ให้ราคาขา้วหอมมะลิอยู่ในระดบัสูงกว่าขา้วพนัธ์ุอ่ืนๆ ดว้ยเหตุน้ีจึงทาํให้ขา้วหอมมะลิ

กลายเป็นสินคา้เกษตรส่งออกท่ีสําคญัของประเทศไทย (กรมการขา้ว กระทรวงเกษตร

และสหกรณ์, 2564) 

 ปัจจุบนัปริมาณการส่งออกขา้วหอมมะลิประเทศไทยระหวา่งปี 2560-2562 พบวา่ 

ในปี 2560 ปริมาณการส่งออกจาํนวน 216,030 ตนั ปี 2561 ปริมาณการส่งออกจาํนวน 

256,233 ตนั ปี 2562 ปริมาณการส่งออกจาํนวน 350,422 ตนั (ศูนยเ์ทคโนโลยีสารสนเทศ

และการส่ือสาร สํานักงานปลัดกระทรวงพาณิชย์ โดยความร่วมมือจากกรมศุลกากร

,2562) จากขอ้มูลดงักล่าวเห็นได้ว่าปริมาณการส่งออกขา้วหอมมะลิไทยนั้นมีปริมาณ

เพิ่มข้ึนทุกปี 

 เน่ืองจากในปัจจุบันเป็นยุคแห่งการแข่งขันกันสูง ประเทศต่างๆ หันมาให้

ความสําคญักบัการส่งออก โดยเฉพาะอย่างยิ่งสินคา้ขา้วท่ีประเทศต่างๆ กาํลงัพยายาม

ศึกษาและเพาะปลูก ทาํให้เกิดแรงกดดนัจากประเทศอ่ืนๆ ท่ีกาํลงัพฒันาตนเองเขา้มาเป็น
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ประเทศผูส่้งออกขา้วในระดบัแนวหนา้และเม่ือตลาดการส่งออกขา้วมีการแข่งขนักนัมาก

ข้ึน การพฒันาการส่งออกของไทยจึงตอ้งอาศยัความพยายามในการกาํหนดแนวทางใน

การพฒันาเพิ่มเติมจากท่ีเป็นอยู่ มีผูก้ล่าวถึงวิธีการท่ีสําคญั เช่น การเสริมสร้างภาพพจน์

ให้กบัขา้วไทยเพื่อสร้างความนิยมในระหว่างผูบ้ริโภค หรือความพยายามในการเจาะ

ตลาดใหม่ และยงัพบวา่อุตสาหกรรมโรงสีขา้วเพื่อการส่งออกยงัคงเกิดปัญหาดา้นต่างๆ 

โดยเรียงลาํดบัปัญหามากสุดไปยงันอ้ยสุดคือ 1. ปัญหาดา้นการส่งออก 2. ปัญหาดา้นการ

ผลิต 3. ปัญหาดา้นการตลาด 4. ปัญหาดา้นการเงิน (พิเชษ  พุม่เกสร, 2554) 

 จากขอ้มูลดงักล่าวขา้วตน้ ผูว้จิยัเห็นความสาํคญัของการส่งออกขา้วหอมมะลิเพื่อ

สร้างรายไดใ้ห้กบัประเทศและเกษตรกรในประเทศ จึงเห็นควรท่ีจะมีการศึกษาปัญหา

และความตอ้งการความช่วยเหลือดา้นการส่งออกของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วใน

เขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย เพื่อท่ีจะทราบถึงปัญหาและความตอ้งการ

ความช่วยเหลือดา้นการส่งออกของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วหอมมะลิท่ีเคยส่งออก

และผูป้ระกอบการท่ียงัไม่เคยส่งออกแต่มีแผนงานท่ีจะส่งออกในอนาคตรวมทั้งท่ียงัไม่

เคยส่งออกและไม่มีแผนงานท่ีจะส่งออก เพื่อเป็นการกระตุน้ให้มีความสนใจและความ

พร้อมในการส่งออกขา้วหอมมะลิในพื้นท่ีภาคตะวนัออกเฉียงเหนือและเพิ่มศกัยภาพใน

การส่งออกขา้วหอมมะลิไทยใหส้ามารถแข่งขนักบันานาประเทศต่อไป 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

1. เพื่อศึกษาลกัษณะของกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศของผูป้ระกอบการ

โรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

2. เพื่อศึกษาถึงระดบัความสําเร็จของกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการ

ส่งออกของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

 3. เพื่อวิเคราะห์ถึงความมีอิทธิพลของกลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการ

ส่งออก ท่ีส่งผลต่อการประสบความสําเร็จของประกอบการโรงสีข้าวในเขตภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 
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สมมติฐานการวจัิย 

 1. กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกส่งผลต่อความสําเร็จของ

ผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

 2.  กลยุทธ์การเข้า สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางอ้อมส่งผลต่อ

ความสาํเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

 3. กลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางตรงส่งผลต่อความสําเร็จ

ของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

  

กรอบแนวคิดการวจัิย 

            ตัวแปรต้น                                                 ตัวแปรตาม          

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

 

 

กลยทุธก์ารเขา้สู่ตลาด

ต่างประเทศโดยการส่งออก 

- การส่งออกทางออ้ม 

- การส่งออกทางตรง 

ความสาํเรจ็ของผูป้ระกอบการโรงสี

ข้ า ว ใ น เ ข ต ภ า ค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

- สภาพความเป็นไปทางการเงนิ 

- การสนองตอบความตอ้งการของ

ลกูคา้ 

- การส่งเสรมินวตักรรม 

- การไดร้บัความยดึมัน่ผกูพนัจาก

พนกังาน 



คณะสังคมศาสตรและมนุษยศาสตร 

“วารสารสหศาสตร” ปที่ 23 ฉบับที ่1  41 

 
 

 

 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ผูป้ระกอบการโรงสีขา้วสามารถนาํแนวคิดทางด้านกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาด

ต่างประเทศ ไดแ้ก่ กลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศใหมี้ประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

 2. องคก์ารคลงัสินคา้ สามารถนาํขอ้มูลเก่ียวกบักลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ

โดยการส่งออกทางอ้อม การส่งออกทางตรง เพื่อเตรียมความพร้อมในการทาํธุรกิจท่ี

เก่ียวขอ้งกบัขา้วหอมมะลิ ขององคก์ารคลงัสินคา้ในการสร้างรายได ้อีกทั้งยงัเป็นขอ้มูล

สาํหรับผูบ้ริหารองคก์ารคลงัสินคา้สาํหรับประกอบการพิจารณาแนวทางการทาํธุรกิจของ

องคก์ารคลงัสินคา้ 

 

นิยามศัพท์ 

 1. กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ หมายถึง การมองถึงโอกาสในตลาด

ต่างประเทศ และมีแผนท่ีจะขยายการลงทุน ซ่ึงการดาํเนินธุรกิจในต่างประเทศตอ้งใช้

เวลา และทรัพยากร ตลอดจนความรู้ความชาํนาญของความแตกต่างแต่ละประเทศ ปัจจยั

ท่ีก่อให้เกิดผลดีต่อธุรกิจ ในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ อาทิเช่น การขยายส่วนแบ่งตลาด 

ความไดเ้ปรียบในเร่ืองตน้ทุนต่อหน่วยผลกาํไรท่ีเพิ่มข้ึน ความไดเ้ปรียบทางภาษี ฯลฯ 

เม่ือออกสู่ตลาดต่างประเทศนั้น ก่อให้เกิดกาํไรท่ีคาดไม่ถึง และก่อให้เกิดความเส่ียงท่ีไม่

คาดคิดไดเ้หมือนกนั การดาํเนินงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัต่างประเทศมีหลายระดบัไม่วา่จะเป็น

การส่งออกสินคา้ ไปจนถึงการลงทุนโดยตรงในต่างประเทศ 

 2. ความสําเร็จของธุรกิจ หมายถึง สภาพทางดา้นการเงินจะตอ้งมีกาํไรและตอ้ง

พยายามลดรายจ่ายให้เหลือนอ้ยท่ีสุด สนองตอบความตอ้งการของลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้เกิด

ความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการเป็นท่ีนิยมชมชอบของลูกค้า การสร้างสินค้าและ

บริการให้มีคุณภาพ รวมทั้งการส่งเสริมนวตักรรม และความคิดสร้างสรรค์ให้มีการ

ปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ พร้อมทั้งไดรั้บความยดึมัน่ผกูพนัจากพนกังาน 
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ทบทวนวรรณกรรม 

1. แนวคิดเกีย่วกบักลยุทธ์สําหรับการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก 

ความหมายการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก 

กลยุทธ์ในการเขา้สู่ธุรกิจระหว่างประเทศ (Mode of Entry ) ชนงกรณ์ กุณฑล

บุตร (2550) กล่าววา่ กลยุทธ์ในการออกสู่ตลาดต่างประเทศ การดาํเนินงานของกิจการท่ี

เก่ียวขอ้งกบัต่างประเทศมีหลายระดบั อาทิเช่น การส่งสินคา้ออกสู่ลูกคา้ในต่างประเทศ 

จนถึงการไปลงทุนโดยตรงในต่างประเทศ (Foreign Direct Investment หรือ FDI) การท่ี

ธุรกิจจะเลือกวิธีการ การเขา้สู่การคา้ระหว่างประเทศนั้นจะข้ึนอยู่กบัปัจจยัทั้งภายใน

กิจการเหล่านั้น และข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายนอกบริษทัโดยเฉพาะอยา่งยิ่งปัจจยัในประเทศท่ี

จะไปลงทุน ซ่ึงการออกสู่การดาเนินงานในต่างประเทศจะประกอบดว้ย และการส่งออก 

(Exporting) เป็นวธีิการพื้นฐานท่ีสุดในการดาเนินงานของธุรกิจระหวา่งประเทศ และเป็น

วิธีการท่ีมีความเส่ียงน้อย เพราะเพียงแต่จดัส่งสินคา้ไปจาหน่ายในต่างประเทศมิใช่การ

ลงทุนสร้างโรงงานหรือฐานการผลิตซ่ึงตอ้งการระยะเวลาผกูพนัในการท่ีจะใหไ้ดทุ้นคืน 

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

สู่ตลาดต่างประเทศในการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศของผูป้ระกอบการนั้น ได้กล่าวถึง

ทางเลือกเชิงกลยุทธ์ท่ีธุรกิจสามารถดาํเนินการไดใ้นต่าง ประเทศอย่างน้อย 4 ประเภท

หลกั ไดแ้ก่ 1) การส่งออก 2) การให้สิทธิอนุญาต 3) การร่วมลงทุน และ 4) การเปิดสาขา

เองโดยบริษทัแม่ทั้งหมด โดยกลยุทธ์เขา้สู่ตลาดต่างประเทศจะมีขอ้ดีและขอ้เสียแตกต่าง

กนัข้ึนอยูก่บักลยทุธ์ของบริษทั เป็นหลกั 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก หมายถึง วิธีการเขา้

ตลาดท่ีธุรกิจในประเทศหน่ึงส่งสินคา้ไปจาํหน่ายให้กบัลูกคา้ท่ีอยู่ในต่างประเทศ ซ่ึง

ลูกค้าอาจจะเป็นผูบ้ริโภคภาคธุรกิจหรือรวมถึงรัฐบาลของต่างประเทศก็ได้ และการ

ส่งออกเป็นวธีิการเร่ิมตน้ของบริษทัภายในประเทศท่ีจะกา้วไปสู่ตลาดต่างประเทศ 

ความหมายของการส่งออกทางตรง 

วจนะ ภูผานี (2558) การส่งออกโดยตรง (Direct Exporting) เป็นการส่งออกซ่ึง

บริษัทผูข้ายหรือผูผ้ลิตติดต่อกับผูซ้ื้อในต่างประเทศโดยตรง ไม่ต้องอาศัยคนกลาง

ภายในประเทศช่วยเหลือการตดัสินใจส่งออกเองจะทาํให้มีผลตอบแทนจะมากกว่า        
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การส่งออกทางออ้ม (เน่ืองจากไม่มีค่าใชจ่้ายจากคนกลาง) แต่จะมีค่าใชจ่้ายในการลงทุน

สูงและรับภาระความเส่ียงไวท่ี้สูงเช่นกนัการส่งออกทางตรงมีหลายวิธี ไดแ้ก่ 1) แผนก

ส่งออกของบริษัท ท่ีอยู่ภายในป ระ เทศ (Domestic-based Export Department)  จะ

รับผดิชอบกิจกรรมการตลาดสาหรับลูกคา้ต่างประเทศโดยตรง 2) การใชพ้นกังานขายเพือ่

การส่งออก (Traveling Export Salesman) ในการออกไปพบลูกคา้ต่างประเทศเอง 3) ผูจ้ดั

จาํหน่ายในต่างประเทศ (Foreign-based Distributors) ในกรณีน้ีบริษัทจะแต่งตั้ งผู ้จ ัด

จาํหน่ายในต่างประเทศเพื่อจาํหน่ายสินคา้ให้โดยอาจจะให้สิทธ์ิ แก่บริษทัใดบริษทัหน่ึง

แต่เพียงผูเ้ดียวเป็นผูจ้ดัจาํหน่ายหรือใหสิ้ทธ์ิในการเป็นผูจ้ดัจาํหน่ายหลายราย 

ชนงกรณ์ กุณฑลบุตร (2550) การส่งออกทางตรง (Direct Exporting) คือ การท่ี

กิจการทาํหนา้ท่ีในการส่งสินคา้ของตนไปสู่ลูกคา้ในต่างประเทศโดยตรงไม่ผา่นคนกลาง

ใด ๆ สาํหรับกิจการท่ีเพิ่งเร่ิมตน้อาจมีค่าใชจ่้ายสูงกวา่วธีิทางออ้ม โดยมีค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ท่ี

เกิดจากการขาดประสบการณ์ในเร่ืองกระบวนการทางศุลกากร กระบวนการทางธุรกิจใน

ประเทศต่าง ๆ ความตอ้งการของผลิตภณัฑ์ของชาติต่าง ๆ ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นรากฐานต่อ

การเขา้ไปลงทุนโดยตรงในต่างประเทศ สรุปวา่การส่งออกนบัเป็นขั้นแรกของธุรกิจท่ีจะ

เขา้สู่ตลาดต่างประเทศ และโดยทัว่ไปจะเกิดข้ึนในกิจการขนาดกลางถึงขนาดเล็ก ทั้งน้ี

เพราะการส่งออกเป็นการท่ีกิจการเร่ิมใช้ประโยชน์จากผูบ้ริโภคในตลาดโลกเท่านั้น แต่

ยงัไม่ไดใ้ชป้ระโยชน์จากความไดเ้ปรียบในดา้นต่าง ๆ เช่น ตน้ทุนการผลิต แหล่งวตัถุดิบ

หรือปัจจยัอ่ืนเพื่อเพิ่มคุณค่าใหก้บัผลิตภณัฑแ์ละศกัยภาพทางการบริหารของกิจการ  

ขอ้ดีของการส่งออกทางตรง (Direct Exporting) ความสามารถในการควบคุมและ

การส่ือสาร ธุรกิจสามารถดาํเนินการไดเ้ต็มท่ี และสามารถยืดระยะเวลาการวางจาํหน่าย

ในกรณีท่ีสินคา้ยงัไม่ถึงเวลาท่ีเหมาะสมท่ีจะวางจาํหน่ายหรือสามารถเร่งเวลาการจาํหน่าย

ให้เร็วข้ึนไดต้ามท่ีตอ้งการ ขอ้เสียของการส่งออกทางตรง ค่าใช้จ่ายอาจจะสูงเน่ืองจาก

ธุรกิจท่ีส่งออกโดยตรงนั้ นจะต้องใช้ทรัพยากรในด้านต่างๆ เช่นทรัพยากรเงินทุน 

ทรัพยากรมนุษยใ์นการดาํเนินการส่งสินคา้ออก ซ่ึงการส่งออกโดยตรงมีความจาํเป็นท่ี

ตอ้งสร้างหน่วยงานและหน่วยธุรกิจย่อยเพื่อการส่งออก มีความเส่ียงสูง ในกรณีท่ีธุรกิจ

ไม่มีความเช่ียวชาญในวธีิการการส่งสินคา้ออก ทั้งน้ียงัมีความเส่ียงสูงถา้ธุรกิจไม่มีความรู้

เก่ียวกบัตลาดในประเทศท่ีจะเขา้ไปเจาะตลาด 
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ความหมายการส่งออกทางอ้อม 

ชนงกรณ์ กุณฑลบุตร (2550) การส่งออกทางออ้ม (Indirect Exporting) คือ การท่ี

กิจการจะมอบหมายให้ผูอ่ื้นทาํหน้าท่ีในส่วนท่ีเป็นการส่งสินคา้ออกแทนตนเอง เช่น    

การมอบหมายใหบ้ริษทัส่งออก-นาํเขา้ รับผิดชอบงานดงักล่าว ส่วนใหญ่แลว้กิจการท่ีจะ

ใช้วิธีน้ีจะเป็นกิจการขนาดเล็กหรือขนาดกลางท่ีเพิ่งจะเร่ิมทาํการส่งออกเป็นคร้ังแรก 

ขอ้ดีไดแ้ก่บริษทัตวัแทนส่งออกจะมีความชาํนาญในส่วนของการคา้ขายกบัต่างประเทศ 

(ready-made experience) ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของวฒันธรรม กฎหมาย ตวัแทนการนาํเขา้

ในต่างประเทศ หรือแมก้ระทัง่กระบวนการทางศุลกากรของประเทศคู่คา้ ตวัแทนการ

ส่งออกท่ีดีควรจะมีบทบาทในการให้คาํปรึกษาด้วย ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อกับลูกค้า

ปัจจุบนั การโฆษณา การทาํการส่งเสริมการจาํหน่ายเพื่อเพิ่มยอดขาย แมก้ระทัง่ในกรณีท่ี

ยอดขายลดลงตัวแทนท่ีดีอาจแนะนําให้ใช้วิธี อ่ืน ๆ เพื่อให้รักษาตลาดไว้ได้ ใน

ขณะเดียวกนัขอ้เสียของวธีิน้ีไดแ้ก่ลูกคา้ในต่างประเทศอยูใ่นความติดต่อกบัตวัแทน หาก

ตวัแทนไม่มีจริยธรรมอาจไปหาสินคา้มาและส่งออกไปเสียเอง นอกจากน้ียงัทาํใหกิ้จการ

ไม่มีประสบการณ์ใดๆในการคา้ระหวา่งประเทศเพิ่มมากนกั 

ขอ้ดีของการส่งออกทางออ้ม (Indirect Exporting) การส่งออกทางออ้มเป็นการ

ส่งออกท่ีมีความเส่ียงตํ่า และการส่งออกทางออ้มเป็นรูปแบบการส่งออกท่ีใช้ทรัพยากร

ของธุรกิจเจา้ของสินคา้นอ้ยมาทาํให้ไม่ส้ินเปลือง ซ่ึงการส่งออกทางออ้มเหมาะกบัธุรกิจ

ท่ีไม่มีความพร้อมและไม่มีความรู้ความสามารถในการส่งออก ขอ้เสียการส่งออกทางออ้ม 

เจา้ของสินคา้มีอาํนาจในการควบคุมตํ่า และทาํให้เจา้ของสินคา้มีการติดต่อสัมพนัธ์กบั

ตลาดต่างประเทศน้อย ทาํให้ธุรกิจเจา้ของสินคา้ไม่เกิดการเรียนรู้การดาํเนินธุรกิจใน

ตลาดต่างประเทศอย่างแท้จริงและยงัทาํให้ธุรกิจเจ้าของสินค้าสูญเสียโอกาสท่ีจะได้

เรียนรู้การดาํเนินธุรกิจในตลาดต่างประเทศ 

2. แนวคิดเกีย่วกบัความสําเร็จในการประกอบธุรกจิ    

การวดัความสําเร็จของการประกอบการธุรกจิไว้หลายแนวคิดดังต่อไปนี ้

แนวคิดของ Fry et al. (1998 อ้างใน กมลกานต์ เทพธรานนท์, 2549) ได้ระบุ

ตวัช้ีวดัธุรกิจท่ีประสบความสาเร็จ 5 ประการ ดงัต่อไปน้ี 

1. สภาพความเป็นไปทางการเงิน 
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ตวับ่งช้ีท่ีดีท่ีสุดของสภาพความเป็นไปทางด้านการเงินคือ กาํไร ผูจ้ดัการของ

ธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จจะพยายามทุกวิถีทางเพื่อให้ธุรกิจมีกาํไรตลอดไป และการท่ี

จะให้ธุรกิจไดก้าํไรจะตอ้งพยายามลดรายจ่ายให้เหลือน้อยท่ีสุด ซ่ึงลูกคา้ยงัไดรั้บสินคา้

และบริการท่ีดีท่ีมีคุณภาพอยูเ่หมือนเดิมธุรกิจใดก็ตามเม่ือมีกาํไรแลว้ อาจจะใชก้าํไรเพื่อ

ประโยชน์ส่วนตวั หรืออาจจะใชเ้พื่อลงทุนต่อก็ได ้หรืออาจจะใชบ้างส่วนเป็นเงินบริจาค

เพื่อเป็นการกุศลก็ได ้กาํไรเป็นส่ิงท่ีสําคญัอย่างหน่ึงของสังคมแบบทุนนิยม ความเพียร

พยายามเพื่อให้ได้กาํไรเป็นแรงผลักดันให้เกิดนวตักรรมและประสิทธิภาพข้ึนมาซ่ึง 

“กาํไร” เป็นมาตรวดัความสําเร็จของธุรกิจท่ีเป็นท่ียอมรับกบัอย่างกวา้งขวางอย่างหน่ึง

ธุรกิจใดท่ีไม่สามารถทาํกาํไรไดใ้นช่วงเวลาหน่ึง ธุรกิจนั้นจะตอ้งล่มสลายจากไปในท่ีสุด 

 

 

2. การสนองตอบความต้องการของลูกค้า 

ธุรกิจจะตอ้งมีลูกคา้ ไม่วา่ธุรกิจนั้นจะเป็นธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หรือให้บริการก็ตาม 

การท่ีธุรกิจจะไดก้าํไรมากน้อยเท่าใดนั้น ในทา้ยท่ีสุดแลว้ข้ึนอยูก่บัว่าธุรกิจนั้นสามารถ

สนองตอบความตอ้งการลูกคา้ไดม้ากน้อยเพียงใด ลูกคา้มีมากมายหลายรูปแบบ ต่างมี

ความตอ้งการ ทั้งลูกคา้ท่ีเป็นบุคคลทัว่ไป หรือเป็นเจา้ของธุรกิจอ่ืนเป็นลูกคา้แบบซ้ือคร้ัง

เดียว หรือแบบซ้ือเป็นประจาํสมํ่าเสมอ เป็นแบบซ้ือจาํนวนนอ้ยหรือซ้ือจาํนวนมากๆ ก็มี

ในปัจจุบนั ผูเ้ช่ียวชาญเป็นจาํนวนมากท่ีความรู้สึกวา่ “ลูกคา้” เป็นตวับ่งช้ีความสาํเร็จและ

สภาพของธุรกิจแทนท่ีจะนึกถึงกาํไรก่อน ผูเ้ช่ียวชาญจะนึกถึงลูกคา้ก่อนถ้าลูกค้าเกิด

ความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการ “กาํไร” จะตามมาอย่างแน่นอน ในการท่ีธุรกิจจะ

สนองตอบต่อความตอ้งการของลูกคา้ ธุรกิจจะตอ้งระมดัระวงัเป็นพิเศษใน 2 ปัจจยั คือ 

(1) การมีความรู้สึกไว้ต่อความต้องการของลูกค้า และ (2) ความทันท่วงทีในการ

สนองตอบความตอ้งการและความนิยมชมชอบของลูกคา้  

3. การสร้างสินค้าและบริการให้มีคุณภาพ  

ในปัจจุบนัน้ีธุรกิจจะตอ้งเนน้ท่ีคุณภาพและคุณค่าของสินคา้และบริการ ลูกคา้ไม่

อาจจะทนรับได้ ถ้าหากสินค้าหรือบริการมีคุณภาพตํ่าถึงแม้ราคาจะตํ่าด้วยก็ตาม ใน

สภาพแวดลอ้มท่ีมีการแข่งขนัอยา่งดุเดือด ลูกคา้จะทอดทิ้งธุรกิจท่ีผลิตสินคา้และบริการท่ี
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มีคุณภาพตํ่ าได้ทันที และจะหันไปสนใจธุรกิจท่ีผลิตสินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพ

เหนือกวา่ในสหรัฐอเมริกา บริษทัส่วนใหญ่จะมุง้เนน้ท่ีคุณภาพ “การจดัการเร่ืองคุณภาพ” 

มีความสําคญัต่อการดาํเนินธุรกิจในยุคใหม่ กล่าวคือ บริษทัจะต้องพยายามปรับปรุง

คุณภาพอย่างต่อเน่ืองในทุกขั้นตอนของการผลิต หรือทุกขั้นตอนของการปฏิบติัการ 

ธุรกิจขนาดใหญ่ของสหรัฐอเมริกาหลายแห่งไดรั้บการยอมรับวา่เป็น “ผูน้าํทางคุณภาพ”  

และ “คุณภาพ” เป็นกลยทุธ์ท่ีถูกนาํมาใชใ้นการแข่งขนั 

4. การส่งเสริมนวตักรรม และความคดิสร้างสรรค์  

รสนิยมและความนิยมชมชอบของลูกคา้เปล่ียนแปลงตลอดเวลา ขอ้เรียกร้อง

ต้องการของ พนักงานเปล่ียนแปลง หรือความคิดสร้างสรรค์ อุปสรรคสําคญัท่ีทาํให้

นวตักรรมไม่เกิดข้ึนก็คือความสําเร็จนั่นเองเปล่ียนแปลงตลอดเวลาคู่แข่งขนัทางธุรกิจ

เพียรพยายามคน้ควา้หาวิธีการใหม่ ๆ ท่ีจะเอาชนะฝ่ายตรงขา้มอยู่เสมอ องค์การหรือ

บริษทัมองหาวธีิการดาํเนินงานวธีิการใหม่ ๆ มาใชเ้พื่อเพิ่มประสิทธิภาพ และผลผลิตของ

องคก์ารวิธีการเดียวท่ีธุรกิจสามารถจะแข่งขนักบัผูอ่ื้นไดก้็คือ การมีความคิดสร้างสรรค์ 

และสร้างนวตักรรมข้ึนมาถ้าไม่สามารถทาํได้ความสําเร็จของธุรกิจจะดาํรงอยู่ได้ไม่

ยาวนานท่ีเรียกวา่ “ความคิดสร้างสรรค”์ และ “นวตักรรม” นั้น ถึงแมว้า่คาํทั้งสองจะเก่ียว

โยงกันก็ตามแต่ความหมายของทั้งสองคาํแตกต่างกันโดยส้ินเชิง กล่าวคือ ความคิด

สร้างสรรคเ์ป็นกระบวนการซ่ึงมีลกัษณะเป็นพลวตัร ส่วนนวตักรรมเป็นผลซ่ึงมีลกัษณะ

เป็น  สภาวะน่ิง นัน่หมายความ วา่ความคิดสร้างสรรคเ์ป็นแบบแผนของการคิดและปฏิบติั

ในแนวใหม่ท่ีแตกต่างไปจากเดิมส่วน นวตักรรมเป็นผลท่ีเกิดตามมา หรือส่ิงท่ีผลิตข้ึน

หรือสร้างข้ึน โดยอาศยักิจกรรมทางด้านความคิด สร้างสรรค์นวตักรรมท่ีเกิดข้ึนได้

ค่อนข้างยากนั้น ก็เพราะว่าตอ้งอาศยัความคิดท่ีจะปรับปรุง กล่าวคือ ธุรกิจท่ีประสบ

ความสําเร็จแลว้มกัคิดวา่ไม่ตอ้งเปล่ียนแปลง หรือสร้างส่ิงใหม่ๆ ข้ึนมาอีกในเม่ือธุรกิจก็

อยูใ่นสภาพท่ีดี แขง็แกร่งอยูแ่ลว้ 

5. การได้รับความยดึมั่นผูกพนัจากพนักงาน  

           ธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จ มกัจะประกอบไปดว้ยพนกังานท่ีมีความใส่ใจต่องาน

ท่ีพวกเขาทาํ พนกังานมีความภาคภูมิใจในงานท่ีทาํมีความผูกพนักบังานท่ีทาํและยึดมัน่

ผูกพนักบับริษทัหรือองค์การท่ีพวกเขาอยู่ โดยจะยอมอุทิศทั้งกายและใจและรู้สึกเป็น
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ห่วงใยธุรกิจ และพนกังานจะมีแรงผลกัดนัให้ทาํงานอยา่งเต็มท่ี และดีท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้

บริษทัหรือองคก์ารท่ีกา้วหน้า จึงลงทุนทางดา้นพนกังานและใช้ความเพียรพยายามอย่าง

มาก เพื่อหาทางท่ีจะทาํให้พนกังานมีความผูกพนัต่อองค์การ มีบริษทัและองคก์ารต่าง ๆ 

จาํนวนมากท่ีเปิดโอกาสและส่งเสริมให้พนกังานมีความ เจริญกา้วหนา้ โดยส่งไปรับการ

ฝึกอบรมต่าง ๆ ในขณะเดียวกนับริษทัหรือองคก์ารจาํนวนมากของสหรับอเมริกาท่ีมอบ

อาํนาจในการตดัสินใจและความรับผิดชอบให้แก่พนกังานมากข้ึนทัว่ทั้งองอคก์ร วิธีการ

สร้างความยึดมัน่ผูกพนัต่อองค์การท่ีดีอย่างหน่ึง คือ พยายามส่งเสริมให้พนกังานไดใ้ช้

สติปัญญาของพวกเขาอยา่งเตม็ท่ีพนกังานส่วนใหญ่ตอ้งการท่ีจะไดมี้ความรู้สึกวา่พวกเขา

เป็นท่ีตอ้งการของหัวหน้ หรือผูบ้งัคบับญัชา ถึงแมว้่าโดยปกติธรรมดาพนกังานอาจจะ

รู้สึกคับข้องใจ แต่ในทางกลับกันพนักงานจะไม่สบายใจเช่นกันหากสติปัญญาและ

ความสามารถของตนเองไม่ไดใ้ช้งานอย่างเต็มท่ีจากหัวหน้างาน ดว้ยเหตุน้ีเองธุรกิจจึง

ตอ้งให้โอกาสพนกังานไดใ้ชค้วามรู้ความสามารถของพวกเขาอยา่งเต็มท่ี ไม่ใช่ปล่อยให้

พนกังานตํ่ากวา่ระดบัความสามารถอยู่เร่ือยไปซ่ึงจะไม่เป็นผลดีต่อการสร้างความยึดมัน่

ผกูพนัต่อธุรกิจและองคก์าร 

 สรุปไดว้่า แนวคิดความสําเร็จของผูป้ระกอบการการโรงสีขา้ว จะสามารถช้ีวดั

การประกอบการธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จไดจ้าก 1. สภาพทางการเงิน ตวับ่งช้ีท่ีดีท่ีสุด

คือกาํไรจะต้องพยายามลดค่าใช้จ่ายให้น้อยแต่ลูกค้ายงัคงได้รับสินค้าและบริการท่ีมี

คุณภาพ 2. การตอบสนองความต้องการของลูกคา้ 3. การสร้างสินคา้และบริการให้มี

คุณภาพ ควรพยายามปรับปรุงและพฒันาให้ต่อเน่ืองในขั้นตอนการผลิตสินคา้ 4. การ

ส่งเสริมนวตักรรมและความคิดสร้างสรรค ์ควรพยายามคน้หาวธีิการใหม่เพื่อตอบสนองต

วามตอ้งการของลูกคา้เสมอ 5. การไดรั้บความยึดมัน่ผูกพนัจากพนกังาน ควรส่งเสริมให้

พนกังานไดใ้ช้ความรู้ความสามารถและทาํให้มีความภาคภูมิใจในการทาํงาน ทาํให้เกิด

ความใส่ใจในการทาํงานซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของปัจจยัท่ีทาํให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ Fry 

et al. (1998) 
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ระเบียบวธีิวจัิย 

 การวิจัยน้ีเป็นการวิจัย เชิงปริมาณ ผู ้วิจ ัยมุ่งศึกษา กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาด

ต่างประเทศ และความสําเร็จของกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกของ

ผู ้ประกอบการโรงสีข้าวในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือประเทศไทย กับ กลุ่ม

ผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย จาํนวน 98 ราย  

(กรมอุตสาหกรรม,2564) และเก็บขอ้มูลจากกิจการละ 2 ราย รวมทั้งส้ิน 196 ราย กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ใชก้ารคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชต้าราง Krejcie and 

Morgan (บุญชม ศรีสะอาด,2547) ไดข้นาดตวัอยา่งทั้งส้ิน 130 ราย การเก็บรวบรวมขอ้มูล

ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคือ แบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึนเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูล 

โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ได้แก่  ส่วนท่ี  1 ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม

ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา ตาํแหน่งในองค์กร รายได้ต่อเดือน สถานภาพ 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัธุรกิจและกิจกรรมการดาํเนินธุรกิจระหวา่งประเทศ ประกอบดว้ย 

รูปแบบการจดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจ ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ จาํนวนพนกังานใน

ธุรกิจของท่าน ยอดการส่งออกของธุรกิจเฉล่ียต่อปี ส่งออกสินค้าไปยงักลุ่มประเทศ

ใดบ้าง รูปแบบ การทาํธุรกิจระหว่างประเทศ ส่วนท่ี 3 ข้อมูลกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาด

ต่างประเทศโดยการส่งออก โดยครอบคลุมวัตถุประสงค์กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาด

ต่างประเทศโดยการส่งออกทั้ง 2 ดา้น ไดแ้ก่ การส่งออกทางออ้ม และการส่งออกทางตรง 

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ

ประเทศไทย โดยครอบคลุมทั้ ง 5 ด้าน ได้แก่ สภาพความเป็นไปทางการเงิน การ

สนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ การสร้างสินคา้และบริการให้มีคุณภาพ การส่งเสริม

นวตักรรม และการได้รับความยึดมั่นผูกพันจากพนักงาน ส่วนท่ี 5 ข้อคิดเห็นและ

ขอ้เสนอแนะ 

 การตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยให้ผูท้รงคุณวุฒิ

และผูท่ี้มีส่วนเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ และความสําเร็จของ

ผูป้ระกอบการโรงสีข้าว จาํนวน 3 ท่าน ตรวจสอบ หลังจากนั้นนําแบบสอบถามไป

ปรับปรุงแกไ้ขให้ถูกตอ้งและครอบคลุมเน้ือหา และนาํไปหาความเช่ือมัน่ (Reliability) 
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โดยนาํเคร่ืองมือไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย จาํนวน 30 คน โดยการวิเคราะห์หาค่าอาํนาจจาํแนก

เป็นรายขอ้ (Discriminant Power) โดยใชเ้ทคนิค Item-total Correlation ซ่ึงกลยทุธ์การเขา้

สู่ตลาดต่างประเทศ ได้ค่าอํานาจจําแนก (r) ระหว่าง 0.722-0.770 ความสําเร็จของ

ผูป้ระกอบการโรงสีขา้ว ไดค่้าอาํนาจจาํแนก (r) ระหว่าง 0.550-0.680 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 

Nunnally (1978) ไดน้าํเสนอวา่การทดสอบค่าอาํนาจจาํแนกเป็นรายขอ้เกิน 0.40 เป็นค่าท่ี

ยอมรับได้ และค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์ิ

แอลฟา (Alpha Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach) ซ่ึงกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาด

ต่างประเทศ มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา อยู่ระหว่าง 0.760-0.761 และความสําเร็จของ

ผูป้ระกอบการ มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา อยูร่ะหวา่ง 0.889-0.890 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สมบติั 

ทา้ยเรือคาํ (2552) กล่าววา่ เกณฑก์ารพิจารณาค่าอาํนาจจาํแนกของแบบสอบถาม 0.40 ข้ึน

ไป ถือวา่มีคุณภาพในระดบัดีมาก 

 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

วิธีวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยอยา่งง่าย และการวิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหว่าง

การถดถอยเชิงพหุ 

ผลการวจัิย 

 1. ผูป้ระกอบการท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 

72.50 มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.50 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อย

ละ 70.00 ดาํรงตาํแหน่งหัวหน้าฝ่าย/หัวหนา้แผนก คิดเป็นร้อยละ 50.00 รายไดต่้อเดือน

นอ้ยกวา่ 30,001 บาท คิดเป็นร้อยละ 62.50 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 55.00 

 2.  ข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการดํา เ นินธุรกิจระหว่างประเท ศข อง

ผูป้ระกอบการท่ีตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่มีรูปแบบธุรกิจเป็นบริษทัจาํกดั คิด

เป็นร้อยละ 55.00 ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจมากกว่า 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 75.00 มี

จาํนวนพนกังาน 50-200 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 ยอดการส่งออกนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10 

ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 75.00 มีการส่งออกไปยงักลุ่มประเทศเอเซีย คิดเป็นร้อยละ 60.00 

และมีรูปแบบการทาํธุรกิจระหว่างประเทศโดยการหาลูกค้าหรือตวัแทนจาํหน่ายใน

ต่างประเทศ คิดเป็นร้อยละ 60.00 
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 3. ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อสภาพความเป็นไปทางการเงิน มี

ค่าเฉล่ียรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง โดยสามารถเรียงลาํดบัความคิดเห็นดา้นสภาพ

ความเป็นไปทางการเงิน จากรายการข้อคาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหารายการขอ้

คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุดดังน้ี ท่านมีความพยามยามเพื่อให้ธุรกิจของท่านเกิดความ

เจริญเติบโต กา้วหนา้ย ัง่ยนืต่อไปอยา่งมีประสิทธิภาพ รองลงมาคือ ท่านสามารถเพิ่มกาํไร

ในการดาํเนินธุรกิจไดต้ามเป้าหมาย และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุดคือ ท่านสามารถลดรายจ่าย

ในการดาํเนินธุรกิจ เม่ือเทียบกบัการ ดาํเนินงานในอดีตท่ีผา่นมา  

 4. ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการสนองตอบความตอ้งการของ

ลูกคา้มีค่าเฉล่ียรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยสามารถเรียงลาํดบัความคิดเห็นดา้นการ

สนองตอบความต้องการของลูกค้า จากรายการขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหา

รายการข้อคาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุดดังน้ี ท่านรู้ความต้องการของลูกค้า และสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม รองลงมาคือ จาํนวนลูกคา้ของธุรกิจ

ท่านมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุดคือ สามารถทาํให้ลูกคา้เกิดความ

จงรักภกัดี  

 5. ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการสร้างสินคา้และบริการให้มี

คุณภาพ มีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยสามารถเรียงลาํดบัความคิดเห็นดา้น

การสร้างสินคา้และบริการให้มีคุณภาพ จากรายการขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไป     

หารายการขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุดดงัน้ี การส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้เป็นไปอย่าง

รวดเร็ว และครบถว้น ตรงตามกาํหนดเวลา รองลงมาคือ ธุรกิจของท่านมีระบบในการ

ขนส่ง โดยมุ่งเน้นทางดา้นความปลอดภยัและไม่ปนเป้ือน และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุดคือ 

ธุรกิจของท่านมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ สินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพเหนือกวา่คู่แข่งขนัอยู่

ตลอดเวลา  

 6. ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการส่งเสริมนวตักรรม มีค่าเฉล่ีย

รวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก โดยสามารถเรียงลําดับความคิดเห็นด้านการส่งเสริม

นวตักรรม จากรายการขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหารายการขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ีย

ตํ่าสุดดงัน้ี ธุรกิจมีการพฒันาดา้นเทคโนโลยี ให้มีความทนัสมยั รองลงมาคือ ธุรกิจของ
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ท่านสามารถพฒันานวตักรรมในดา้นการใหบ้ริการอยูต่ลอดเวลา และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุด

คือ ธุรกิจของท่านคน้ควา้ และสร้างนวตักรรมใหม่ดา้นผลิตภณัฑเ์สมอ  

 7. ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการไดรั้บความยึดมัน่ผูกพนัจาก

พนกังาน มีค่าเฉล่ียรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยสามารถเรียงลาํดบัความคิดเห็นดา้น

การไดรั้บความยดึมัน่ผกูพนัจากพนกังาน จากรายการขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหา

รายการขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุดดงัน้ี ท่านมีโปรแกรม/กิจกรรม ส่งเสริมดา้นความรู้ 

ฝึกอบรม ให้พนักงานในหน่วยงานมีประสิทธิภาพในการทาํงานมากข้ึน รองลงมาคือ 

ธุรกิจของท่านส่งเสริมและเปิดโอกาสแก่พนกังานไดใ้ชค้วามรู้ ความสามารถอยา่งเต็มท่ี 

และข้อท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุดคือ เปิดโอกาสให้พนักงานแสดงความคิดเห็น จากผลการ

สัมภาษณ์/สอบถาม ทาํใหพ้นกังานเกิดความพึงพอใจและมีความผกูพนัต่อธุรกิจของท่าน  

 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตารางที่ 1 แสดงค่าความมีอิทธิพลระหว่างความคิดเห็นภาพรวมกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาด

ต่างประเทศโดยการส่งออกกับความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีข้าวในเขตภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

Model B Beta t Sig 

(Constant) 2.265  4.760 0.000* 

กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ

โดยการส่งออก 

0.433 0.512 3.146 0.003* 

ค่าคงท่ี = 2.265 , R2 = 0.260 , Adj. R2 = 0.233 , F = 9.900 , Std. Error = 0.373 , * มี

อิทธิพลท่ีระดับนัยสาํคัญ 0.05 

 จากตารางท่ี 1 พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ท่ีปรับค่าแล้ว (Adjusted R2 = 

0.233) แสดงให้เห็นว่าตวัแปรอิสระส่งผลต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วใน

เขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย ร้อยละ 23.3 อย่างมีนยัสําคญัท่ีระดบั 0.05 (P-

value = 0.003*) และมีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.433 หมายถึง ตวัแปรอิสระในท่ีน้ีคือกล

ยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกส่งผลต่อตวัแปรตามคือความสําเร็จของ

ผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทยในทิศทางเดียวกนั ค่า 
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Beta มีค่าเท่ากบั 0.512 หน่วย หมายถึง กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก 

เพิ่มข้ึน 1 หน่วย ทาํให้ส่งผลต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีข้าวในเขตภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย เพิ่มข้ึน 0.512 หรือร้อยละ 51.2 

ตารางที่ 2 แสดงค่าความมีอิทธิพลระหว่างกลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการ

ส่งออก ทางออ้ม และการส่งออกทางตรง กบัความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วใน

เขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

ตัวแปรอสิระ B Beta t Sig 

(Constant) 2.869  7.025 0.000* 

การส่งออกทางออ้ม 0.181 0.223 1.255 0.216 

การส่งออกทางตรง 0.333 0.565 3.520 0.001* 

ค่าคงท่ี = 2.869 , R2 = 0.181 , Adj. R2 = 0.149 , F = 6.89 , Std. Error = 0.363 , * มอิีทธิพล

ท่ีระดับนัยสาํคัญ 0.05 

 จากตารางท่ี 2 พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเชิงพหุ ซ่ึงเป็นค่าคงท่ี 2.869 และ

สามารถร่วมกนัพยากรณ์ตวัแปรตามซ่ึงในท่ีน้ี คือ ความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสี

ขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทยไดร้้อยละ 14.9 (Adjusted R2 = 0.149) 

โดยมีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานรวมอยู่ท่ี 0.363 และเม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิการ

ถดถอยของตวัพยากรณ์ พบวา่ การส่งออกทางตรงมีอิทธิพลและสามารถพยากรณ์ความ

ส่งผลต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีข้าวในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

ประเทศไทย เน่ืองจากการทดสอบมีค่า P-Value = 0.001 ซ่ึงอยู่ในระดับนัยสําคัญท่ี

กําหนดไว้ท่ี  0.05 และการส่งออกทางอ้อม ไม่ส่งผลต่อและไม่สามารถพยากรณ์

ความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย ได้

เน่ืองจากการทดสอบมีค่า P-Value = 0.216 ซ่ึงสูงกวา่ระดบันยัสาํคญัท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 

 

อภิปรายผล 

 การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์และอิทธิพล

ระหวา่งตวัแปรอิสระ คือ กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออก การส่งออก
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ทางออ้ม การส่งออกทางตรง และตวัแปรตาม คือ ความสาํเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้ว 

ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทยโดยสรุปรายละเอียดไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานท่ี 1 กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกส่งผลต่อ

ความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

เน่ืองจาก ขา้วเป็นพืชเศรษฐกิจท่ีสาํคญัของประเทศไทย สามารถสร้างรายไดข้องประเทศ

จากการส่งออกตลาดโลก ดงันั้นเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัการส่งออกขา้ว

ไทยในอนาคตเพิ่มมากข้ึนควรมีการวางแผน และกาํหนดกลยุทธ์เป็นอย่างดีเพื่อสร้าง

มูลค่า     มีอตัราการเจริญเติบโตของยอดขายและอตัรากาํไรท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วส่งผล

ให้ธุรกิจประสบความสําเร็จอย่างย ัง่ยืน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ อคัรพงศ์ กรมพลา

ศกัด์ิ (2562) กล่าววา่ ผูป้ระกอบการควรพฒันาศกัยภาพธุรกิจของตนเองเพื่อเพิ่มยอดขาย

และกาํไรในอนาคตเพิ่มมากข้ึน และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สุนทรชยั ชอบยศ (2561) 

กล่าววา่ วธีิบริหารจดัการและการดาํเนินงานของกลุ่มโรงสีขา้วใหป้ระสบความสาํเร็จ อนั

จะส่งผลลพัธ์ท่ีดีต่อการพฒันาเศรษฐกิจของทอ้งถ่ิน ไดแ้ก่ 1) การสร้างผลกาํไร โดยกลุ่ม

จะตอ้งดาํเนินการสร้างผลกาํไรจากการดาํเนินงานอยา่งมีประสิทธิภาพ 2) การมีส่วนร่วม 

โดยองคก์รจะตอ้งเปิดโอกาสให้คนในองคก์รมีส่วนร่วมในการบริหารงาน 3) สร้างความ

เช่ือมั่นและไวว้างใจต่อผูบ้ริหารในการบริหารจัดการโรงสีข้าวให้เกิดผลกาํไรและ

ผลประโยชน์แก่ผูถื้อหุ้น 4) การแบ่งปันผลประโยชน์ให้กบัผูถื้อหุ้นอย่างเท่าเทียมกนั 5) 

ระเบียบและขอ้บงัคบัต้องมีความเหมาะสม 6) การพฒันาและเพิ่มทกัษะกบัทุกคนใน

องคก์ร 

 สมมติฐานท่ี 2 กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางออ้มไม่ส่งผล

ต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

พบว่า ผูป้ระกอบการของประเทศไทยยงัไม่สามารถแข่งขนัในระดบัโลกได้เน่ืองจาก 

สภาวะการแข่งขนัและกลยุทธ์ของอุตสาหกรรมไม่สามารถแข่งขนัดา้นตน้ทุนท่ีตํ่ากว่า

และคุณภาพท่ีสูงกว่าประเทศผูน้าํตลาดสําคญัได ้ดงันั้นผูป้ระกอบการโรงสีขา้วจะตอ้ง

ปรับเปล่ียน     กลยุทธ์และมีการวางแผนเก่ียวกบัตน้ทุนและคุณภาพให้มีประสิทธิภาพ 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ชยัวฒัน์ ใบไม ้(2561) กล่าวว่า หากประเทศไทยตอ้งการท่ีจะ

รักษาส่วนแบ่งทางการตลาดและคงความเป็นผูน้าํ เกษตรกรและผูป้ระกอบการในการ
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ผลิตขา้วของไทยจาํเป็นตอ้งปรับตวั และพฒันากระบวนการจดัการการผลิตทั้งระบบ

ตลอดทั้งโซ่อุปทานให้มีประสิทธิภาพสูงข้ึน เพื่อยกระดบัความสามารถในการแข่งขนัให้

ทดัเทียมกบัคู่แข่งจากต่างประเทศไดใ้นตลาดการคา้ระดบัโลก 

 สมมติฐานท่ี 3 กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกทางตรงส่งผล

ต่อความสําเร็จของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเทศไทย 

เน่ืองจากการส่งสินคา้ไปสู่ลูกคา้ในต่างประเทศโดยตรงไม่ผ่านคนกลางใด ๆ อีกทั้งยงั

สามารถควบคุม การตลาดในต่างประเทศ ซ่ึงในปัจจุบนัระบบอินเตอร์เน็ตทาํให้เกิดการ

ส่ือสารระหว่างลูกคา้จากแหล่งต่างๆ และทาํให้สามารถทราบความตอ้งการของลูกคา้ 

และสามารถติดต่อซ้ือขายกนัง่ายข้ึน การมี Web site จะช่วยในการส่งเสริมการขาย ซ่ึง

สามารถตดัคนกลางลงไปไดม้าก จึงทาํให้ตน้ทุนขายของสินคา้ชนิดหน่ึงตํ่าลง และช่วย

ให้มีการพฒันาดา้นเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ส่งเสริมดา้นความรู้ฝึกอบรมกบัพนกังาน ธุรกิจ

จะสามารถเจริญเติบโตได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบั แนวคิดของ พงษส์รรค ์ลีลาหงส์จุฑา และลกั

คณา วรศิลป์ชยั (2554) กล่าววา่ ผูป้ระกอบการ SMEs ไทย ตอ้งปรับตวัให้สามารถเขา้สู่

ตลาด AEC ท่ีมีประสิทธิภาพ โดยมุ่งเนน้กลยุทธ์ใหม่ท่ีทนัต่อการแข่งขนัในตลาด AEC 

ได ้         คือทฤษฎีกลยุทธ์การแข่งขนัของ Porter นวตักรรมท่ีเก่ียวกบันวตักรรมทางดา้น

ผลิตภณัฑ์ นวตักรรมทางดา้นการตลาด นวตักรรมขบวนการเทคโนโลยี เพิ่มวิธีการเขา้สู่

ตลาดต่างประเทศ 4 วิธี คือการควบรวมกิจการ การซ้ือกิจการ กลยุทธ์พนัธ์มิตรนานาชาติ 

อินเทอร์เน็ตเคร่ืองมือขายตรงท่ีสําคัญ ซ่ึงจะมีผลให้ผูป้ระกอบการ SMEs ของไทย

สามารถแข่งขนัในตลาดโลกไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 

ข้อเสนอแนะ 

 1. ผูป้ระกอบการควรเนน้ความสาํคญัในการนาํกลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ

โดยการส่งออก ซ่ึงเป็นวิธีขั้นแรกของการดาํเนินงานธุรกิจในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ 

โดยการหาลูกคา้ในต่างประเทศจะสามารถช่วยขยายฐานลูกคา้ให้เพิ่มมากข้ึนและธุรกิจ

เจริญเติบโต 

 2. ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญัต่อ กลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดย

การส่งออกทางตรง ซ่ึงจะเป็นเร่ิมตน้ในการหาลูกคา้ ซ่ึงการใชว้ิธีในการขยายตลาดโดย
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การเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ช่วยให้ผูป้ระกอบการรู้จกัและเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึน และการ

ใช ้Web site ในการส่งเสริม  การขาย และสามารถควบคุมการตลาดในต่างประเทศได ้ซ่ึง

จะช่วยให้ธุรกิจเจริญเติบโต และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และส่งมอบ

สินคา้ไดต้รงตามเวลา อีกทั้งยงัสามารถพฒันาดา้นเทคโนโลยีให้ทนัสมยั และส่งเสริม

ความรู้ ฝึกอบรมพนกังาน ใหมี้ประสิทธิภาพในการทาํงานมากข้ึน 
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