
บทท่ี 5 
สรุปผลการศึกษา  อภิปรายผล  ขอคนพบ  และขอเสนอแนะ   

 
 การศึกษาเรื่องชองทางการจดัจําหนายสินคาประเภทของขวัญและของตกแตงบานของ      
ผูสงออกในจังหวัดเชียงใหม     สามารถแบงผลการศึกษาไดดังนี ้
 
สวนที่ 1   สรุปผลการศึกษา   ประกอบดวย 
 1.   ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 2.   ชองทางการจัดจําหนายสินคาประเภทของขวัญและของตกแตงบานของผูสงออกใน
จังหวดัเชยีงใหม      
 3.  ปจจัยที่มีผลตอการเลือกชองทางการจดัจําหนายสินคาไปยังตลาดตางประเทศของ 
ผูสงออกสินคาประเภทของขวัญและของตกแตงบานในจังหวัดเชยีงใหม      
 4.   ความสําคัญของชองทางจัดจําหนายที่ถือเปนแหลงการคาภายในประเทศที่มีตอ             
ผูสงออกสินคาประเภทของขวัญและของตกแตงบานในจังหวัดเชยีงใหม            รวมถึงประโยชนที่
ผูสงออกไดรับจากโครงการของภาครัฐและเอกชน       ซ่ึงเปนการสงเสริมการตลาดเพื่อการสงออก            
 5.   สรุปผลการศึกษาเกีย่วกบัการดําเนนิการทางธุรกิจในสวนตาง   ๆ      จําแนกตามวิธีการ
สงออกและระยะเวลาในการสงออก    
 
สวนที่ 2    การอภิปรายผล 
สวนที่ 3    ขอคนพบที่ไดจากการศึกษา 
สวนที่ 4    ขอเสนอแนะ 
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สวนท่ี 1    สรุปผลการศึกษา 
 1.  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 จากการศึกษาพบวา   ผูตอบแบบสอบถามซึ่งเปนผูสงออกของขวัญและของตกแตงบานใน
จังหวดัเชยีงใหมสวนใหญดาํเนินธุรกิจในดานนี้มาเปนระยะเวลามากกวา 12  ป    คิดเปนรอยละ  
61.8    รองลงมาไดแก  ดําเนินธุรกิจมาเปนระยะเวลา  10 – 12 ป  คิดเปนรอยละ  17.6   โดยที่         
ผูสงออกทุกรายไมมีการรวมทุนกับชาวตางชาติเลย    ผูสงออกสวนใหญมีเหตุผลเร่ิมแรกที่ทําใหสง
สินคาออกไปจําหนายยังตางประเทศ เนื่องจากตองการขยายตลาดใหกวางขึ้นจึงเริ่มทําการสงออก   
คิดเปนรอยละ  58.8   รองลงมาไดแก  มีเหตุผลที่วาในระยะแรกมีชาวตางประเทศมาซื้อสินคาถึง
บริษัทจึงเหน็เปนโอกาส   คิดเปนรอยละ  29.4   ในสวนของผลิตภณัฑที่ผูสงออกฯ  จําหนายกนั
มากที่สุด  คือ  ผลิตภัณฑจากไม  คิดเปนรอยละ 64.7   รองลงมาไดแก  ผลิตภัณฑจากกระดาษและ
ผลิตภัณฑจากผา   โดยมีสัดสวนเทากนั  คิดเปนรอยละ  32.4    และสวนใหญผลิตภณัฑที่ผูสงออก
จําหนายมีสัดสวนของสินคาที่ทําการผลิตเองตั้งแตรอยละ  75   คิดเปนรอยละ  70.6  จากผูสงออก
ทั้งหมด   รองลงมาไดแก มสัีดสวนในการผลิตสินคาเองรอยละ 50  –  74     คิดเปนรอยละ 17.7     
จากผูสงออกทั้งหมด      และในดานของโชวรูมของบริษัทนั้น  สวนใหญผูสงออกมีโชวรูมมีโชวรูม
ภายในประเทศเพียงแหงเดียว  คิดเปนรอยละ  70.6      รองลงมาไดแก    มีโชวรูม  2  แหง   คิดเปน
รอยละ 14.7       นอกจากนี้ผูสงออกฯ ทุกรายไมมีโชวรูมของบริษัทในตางประเทศ     อยางไรก็ตาม
แมวาผูสงออกจะมีจํานวนโชวรูมของบริษัทไมมากนกั   แตผูสงออกโดยสวนใหญไดมีการจัดตั้ง
แผนกสงออกเพื่อทําหนาที่ดานการสงออกโดยเฉพาะ  คดิเปนรอยละ  67.6    โดยที่ผูสงออกไดมี
การจัดบุคลากรที่ทําหนาที่บริหารการสงออกจํานวน 2 คน มากที่สุด  คิดเปนรอยละ  30.3     
รองลงมาไดแก  มีบุคลากรในดานนี้  1  คน   คิดเปนรอยละ  24.3    ผูสงออกฯ  ไดไปออกงานแสดง
สินคาภายในประเทศโดยเฉลี่ย  1 – 2 คร้ังตอป มากที่สุด   คิดเปนรอยละ  61.8      รองลงมาไดแก  
ไปออกงานแสดงสินคา   3  - 4  คร้ังตอป   คิดเปนรอยละ  14.7          สวนการไปออกงานแสดง
สินคายังตางประเทศนั้น         ผูสงออกไมไดไปออกงานแสดงสินคายังตางประเทศ   คิดเปนรอยละ  
41.2     รองลงมาไดแก  ไปออกงานโดยเฉลี่ย 2 คร้ังตอป  คิดเปนรอยละ 29.4  และผูสงออกฯ
รวมถึงผูบริหารของบริษัท    ไมไดเดินทางไปติดตอธุรกจิกับลูกคาที่ตางประเทศ   คิดเปนรอยละ  
32.4   รองลงมาไดแก  มีการเดินทางไปตางประเทศโดยเฉลี่ย  2  คร้ังตอป   คิดเปนรอยละ  20.6        
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 2. ชองทางการจัดจําหนายสนิคาประเภทของขวัญและของตกแตงบานของผูสงออกใน
จังหวัดเชียงใหม 
 ผูตอบแบบสอบถามซึ่งเปนผูสงออกฯ โดยสวนใหญไดสงสินคาออกไปยังตางประเทศมา
เปนระยะเวลามากกวา 10   ป  คิดเปนรอยละ  55.9    รองลงมาไดแก  สงสินคาออกไปยัง
ตางประเทศเปนระยะเวลา   3 – 4  ป  คิดเปนรอยละ  14.7     โดยเริ่มตนการสงออกในปแรกดวย
การที่ลูกคาตางประเทศจะมาซื้อสินคาที่บริษัทเองมากทีสุ่ด   คิดเปนรอยละ  44.1  รองลงมาไดแก   
การขายไปยงัลูกคาที่ตางประเทศโดยตรง   คิดเปนรอยละ  32.4    อยางไรก็ตามเมื่อเจาะลึกถึง
วิธีการไดรับคาํสั่งซื้อจากลูกคาตางประเทศในปแรกของการสงออกมากที่สุด   เกดิจากการไปออก
งานแสดงสินคาภายในประเทศ   คิดเปนรอยละ 64.7  มากที่สุด รองลงมาไดแก   ลูกคาเขามาติดตอ
ที่ติดตอที่โชวรูม  ณ  สํานักงานใหญของบริษัท   คิดเปนรอยละ  58.8      สวนในดานบทบาทการ
ทําตลาดตางประเทศนั้น  ผูสงออกฯ โดยสวนใหญมีบทบาทดวยการพัฒนาผลิตภณัฑรวมกับลูกคา
มากที่สุดคิดเปนรอยละ 88.2   รองลงมาไดแก  มีบทบาทในการกําหนดชองทางการจัดจําหนายใน
ตางประเทศ  คิดเปนรอยละ  23.5   ตามลําดับ 
   ตลาดที่มีผูสงออกไดสงสินคาไปจําหนายมากที่สุด   ไดแก  ทวีปยุโรป   เอเชีย  และอเมริกา
เหนือ  ตามลําดับ  อยางไรกต็ามเมื่อพิจารณาถึงสัดสวนการสงสินคาไปจําหนายในแตละทวีปกลับ
พบวา    ตลาดที่มีผูสงออกไดสงสินคาไปจําหนายในสัดสวนมากที่สุด   ไดแก  ในทวีปยโุรป   
อเมริกาเหนือและทวีปเอเชยี  ตามลําดับ  โดยสามารถสรุปผลการศึกษาไดดังตอไปนี ้

• ทวีปยุโรป   ผูสงออกสงสินคาออกไปยังทวีปนี้จํานวน  31  ราย  คดิเปนรอยละ 
91.2   ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด     โดยที่ทวีปยุโรปยังคงเปนทวีปที่ผูสงออกสงสินคาไปจําหนาย
ในสัดสวนทีม่ากที่สุดเชนกนั  กลาวคือ มีผูสงออกที่สงสินคาไปจําหนายยังยุโรปในสัดสวนตั้งแต
รอยละ 50    ขึ้นไป   คดิเปนรอยละ   35.3  ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด   ซ่ึงสวนใหญในจํานวนนี้
สงสินคาไปจําหนายในสัดสวนตั้งแตรอยละ 75 ขึ้นไป สวนผูสงออกที่สงสินคาไปจําหนายยังทวปี
ยุโรปในสัดสวนการสงออกที่ต่ํากวารอยละ  50  ลงมา   คิดเปนรอยละ  55.8   ของจํานวนผูสงออก
ทั้งหมด   ซ่ึงสวนใหญในจํานวนนีส้งสินคาไปจําหนายในสัดสวนตั้งแตรอยละ 26 - 49     
นอกจากนี้มีผูสงออกเพียงรอยละ 8.8  เทานั้นที่ไมไดสงออกไปยังทวปีนี้   

• ทวีปอเมริกาเหนือ   ผูสงออกสงสินคาออกไปยังทวีปนี้จํานวน  25  ราย  คิดเปน
รอยละ 73.5    ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด     อยางไรก็ตามกลับพบวาทวีปอเมรกิาเหนือเปนทวีป     
ที่มีการสงสินคาไปจําหนายในสัดสวนทีม่ากเปนอันดับสองรองจากทวีปยุโรป ซ่ึงแมวาจะมีจํานวน
ผูสงออกที่สงสินคาไปจําหนายในทวีปนีน้อยกวาทวีปเอเชียก็ตาม        โดยมีผูสงออกที่สงสินคาไป
จําหนายยังอเมริกาเหนือในสดัสวนตั้งแตรอยละ 50   ขึ้นไป   คดิเปนรอยละ  29.4   ของจํานวน      
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ผูสงออกทั้งหมด       ซ่ึงสวนใหญในจํานวนนี้สงสินคาไปจําหนายในสัดสวนตั้งแตรอยละ 51 – 74  
ของการสงออก      สวนผูสงออกที่สงสินคาไปจําหนายยังทวีปอเมรกิาเหนือในสัดสวนการสงออก
ที่ต่ํากวารอยละ  50 ลงมา   คิดเปนรอยละ  44.1  ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด    ซ่ึงสวนใหญใน
จํานวนนี้สงสินคาไปจําหนายในสัดสวนตัง้แตรอยละ 1 - 25 ของการสงออก   อยางไรก็ตามแมวา
จะมีผูสงออกถึงรอยละ 26.5   ที่ไมไดสงออกไปยังทวปีนี้    แตก็พบวามีผูสงออกรอยละ 5.9  ที่สง
สินคาไปจําหนายในทวีปอเมริกาเหนือเพยีงทวีปเดียว (สงออกในทวีปนี้รอยละ 100 ของการ
สงออก)   

• ทวีปเอเชยี   ผูสงออกสงสินคาออกไปยังทวีปนี้จํานวน  28  ราย  คดิเปนรอยละ 
82.4    ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด     แตพบวาทวีปเอเชียเปนทวีปทีม่ีการสงสินคาไปจําหนายใน
สัดสวนที่มากเปนอันดับสาม     ซ่ึงแมจะเปนทวีปที่มีจํานวนผูสงออกไปยังทวีปนี้เปนอันดับที่สอง
ก็ตาม        โดยมีผูสงออกที่สงสินคาไปจําหนายยังเอเชยีในสัดสวนตั้งแตรอยละ 50   ขึ้นไป   มีเพียง
รอยละ  11.7   ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด     ซ่ึงสวนใหญในจาํนวนนี้สงสินคาไปจําหนายใน
สัดสวนรอยละ 50  ของการสงออก      สวนผูสงออกทีส่งสินคาไปจําหนายยังทวีปเอเชียในสัดสวน
การสงออกที่ต่ํากวารอยละ  50  ลงมา    มีถึงรอยละ  70.6  ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด    ซ่ึง     
สวนใหญในจาํนวนนี้สงสินคาไปจําหนายในสัดสวนตั้งแตรอยละ 1 – 25  ของการสงออก   

• ทวีปออสเตรเลีย   ผูสงออกสงสินคาออกไปยังทวีปนีจ้ํานวน  14  ราย  คิดเปน  
รอยละ 41.2    ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด     โดยมผูีสงออกที่สงสินคาไปจําหนายยังออสเตรเลีย
ในสัดสวนทีต่่าํกวารอยละ  50  ลงมา    คิดเปนรอยละ  38.2  ของจํานวนผูสงออกทัง้หมด      ซ่ึง
สวนใหญในจาํนวนนี้สงสินคาไปจําหนายในสัดสวนรอยละ    1 – 25  ของการสงออก      

• ทวีปอเมริกาใต    ผูสงออกสงสินคาออกไปยังทวีปนีจ้ํานวน  6  ราย  คิดเปน    
รอยละ 17.6  ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด       โดยผูสงออกสวนใหญสงออกในสัดสวนรอยละ       
1 –  25  ของการสงออก     คิดเปนรอยละ  17.6  ของจํานวนผูสงออก     

• ทวีปอาฟริกา    ผูสงออกสงสินคาออกไปยังทวีปนี้จํานวน  6  ราย  คิดเปน         
รอยละ 17.6  ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด       โดยผูสงออกสวนใหญสงออกในสัดสวนรอยละ       
1 –  25  ของการสงออก     คิดเปนรอยละ  17.6  ของจํานวนผูสงออก     
 จากสินคาที่ผูสงออกฯ จําหนายทั้งหมด  ผูสงออกมีสัดสวนของมูลคาสินคาสงออกตอ
สินคาที่จําหนายภายในประเทศตั้งแตรอยละ 75   คิดเปนรอยละ 76.5  ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด   
รองลงมาไดแก มีสัดสวนของมูลคาสินคาสงออกตอสินคาที่จําหนายภายในประเทศรอยละ 51 - 74    
คิดเปนรอยละ 11.8  ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด    โดยผูสงออกทุกรายไดใชวิธีการสงออกทางตรง
และผูสงออก  จํานวน  22  ราย   เลือกใชวิธีการสงออกออมรวมดวย     ซ่ึงจํานวนผูสงออกและ
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สัดสวนการสงออกที่ผูสงออกใชในวิธีการสงออกทั้ง 2 แบบ   รวมถึงชองทางการจัดจําหนายตางๆ 
ของวิธีการสงออกทั้ง 2  วิธี  มีรายละเอียด  ดังนี้   

• ผูสงออกทุกรายใชวิธีสงออกทางตรง       ซ่ึงสวนใหญใชการสงออกทางตรง
ตั้งแตรอยละ 75  ของการสงออก   คิดเปนรอยละ 61.7  ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด     รองลงมา
ไดแก    มีสัดสวนการสงออกทางตรงรอยละ 51  –  74   ของการสงออก     คิดเปนรอยละ 14.7    
ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด     
              ในวิธีการสงออกทางตรง      มีจํานวนผูสงออกที่ใชการสงออกทางตรงโดยไมผาน
ตัวแทนการคา   จํานวน  32  ราย     คิดเปนรอยละ     94.1    ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด       โดย
ผูสงออกเหลานี้สวนใหญใชการสงออกทางตรงโดยไมผานตัวแทนการคาสงออกในสัดสวนตั้งแต
รอยละ 75  ของการสงออก   คดิเปนรอยละ  38.2   ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด       รองลงมา
ไดแก  ใชในสัดสวนรอยละ 26 – 49  ของการสงออก    คิดเปนรอยละ  29.4   ของจํานวนผูสงออก
ทั้งหมด    โดยที่ผูสงออกเหลานี้ไดชองทางการจัดจําหนายตางๆ ของการสงออกทางตรงโดยไม
ผานตัวแทนการคา   ไดแก    
  ผูนําเขา   ผูสงออกใชชองทางการจัดจําหนายผานผูนําเขา  จํานวน  24  ราย         
คิดเปนรอยละ  75    ของจํานวนผูสงออกที่ใชการสงออกทางตรงโดยไมผานตัวแทนการคา     
โดยผูสงออกเหลานี้ใชชองทางการจัดจําหนายผานผูนําเขาในสัดสวนรอยละ  1 – 25   ของการ
สงออก   คิดเปนรอยละ  46.9  ของจาํนวนผูสงออกใชการสงออกทางตรงโดยไมผานตัวแทน
การคา     รองลงมาไดแก  ใชในสัดสวนรอยละ  26 – 49   ของการสงออก   คิดเปนรอยละ  12.5  
ของจํานวนผูสงออกใชการสงออกทางตรงโดยไมผานตวัแทนการคา   
  ผูคาสงในตางประเทศ ผูสงออกใชชองทางการจัดจําหนายผานผูคาสงใน
ตางประเทศ   จาํนวน   25   ราย   คิดเปนรอยละ 78.1  ของจํานวนผูสงออกที่ใชการสงออก
ทางตรงโดยไมผานตัวแทนการคา     โดยผูสงออกเหลานี้ใชชองทางการจัดจําหนายผานผูคาสงใน
สัดสวนรอยละ  1 – 25   ของการสงออก   คิดเปนรอยละ  40.6  ของจํานวนผูสงออกใชการสงออก
ทางตรงโดยไมผานตัวแทนการคา     รองลงมาไดแก  ใชในสัดสวนรอยละ  26 – 49   ของการ
สงออก   คิดเปนรอยละ  21.9  ของจาํนวนผูสงออกใชการสงออกทางตรงโดยไมผานตัวแทน
การคา   
  หางสรรพสินคา  ผูสงออกใชชองทางการจัดจําหนายผานหางสรรพสินคา  จํานวน   
8   ราย   คิดเปนรอยละ  25   ของจํานวนผูสงออกที่ใชการสงออกทางตรงโดยไมผานตัวแทน
การคา     โดยผูสงออกเหลานี้ใชชองทางการจัดจําหนายผานหางสรรพสินคาในสัดสวนรอยละ     
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1 – 25   ของการสงออก   คิดเปนรอยละ  25  ของจํานวนผูสงออกใชการสงออกทางตรงโดยไม
ผานตัวแทนการคา      
  หางที่มีหลายสาขา   ผูสงออกใชชองทางการจัดจําหนายผานหางทีม่ีหลายสาขา 
จํานวน  7   ราย   คิดเปนรอยละ  21.9   ของจํานวนผูสงออกที่ใชการสงออกทางตรงโดยไมผาน
ตัวแทนการคา     โดยผูสงออกเหลานี้ใชชองทางการจัดจําหนายผานหางที่มีหลายสาขาในสัดสวน
รอยละ  1 – 25   ของการสงออก   คดิเปนรอยละ  18.8   ของจํานวนผูสงออกใชการสงออก
ทางตรงโดยไมผานตัวแทนการคา     รองลงมาไดแก  ใชในสัดสวนรอยละ  26 – 49   ของการ
สงออก   คิดเปนรอยละ  3.1  ของจํานวนผูสงออกใชการสงออกทางตรงโดยไมผานตัวแทนการคา   
  ผูคาปลีกในตางประเทศ    ผูสงออกใชชองทางการจัดจําหนายผานผูคาปลีกใน
ตางประเทศ   จํานวน  17   ราย    คิดเปนรอยละ  53.1   ของจํานวนผูสงออกทีใ่ชการสงออก
ทางตรงโดยไมผานตัวแทนการคา     โดยผูสงออกเหลานี้ใชชองทางการจัดจําหนายผานผูคาปลีก
ในสัดสวนรอยละ  1 – 25   ของการสงออก   คดิเปนรอยละ  43.8  ของจํานวนผูสงออกใชการ
สงออกทางตรงโดยไมผานตวัแทนการคา     รองลงมาไดแก  ใชในสัดสวนรอยละ  26 – 49   ของ
การสงออก   คิดเปนรอยละ  6.3  ของจํานวนผูสงออกใชการสงออกทางตรงโดยไมผานตัวแทน
การคา   
  ผูขายสินคาผานทางแคตาล็อค   ผูสงออกใชชองทางการจัดจําหนายผานผูขาย
สินคาผานแคตาล็อค   จํานวน  7   ราย    คิดเปนรอยละ  21.9   ของจํานวนผูสงออกที่ใชการ
สงออกทางตรงโดยไมผานตวัแทนการคา     โดยผูสงออกเหลานี้ใชชองทางการจดัจําหนายผาน   
ผูขายสินคาผานทางแคตาล็อคในสัดสวนรอยละ  1 – 25   ของการสงออก   คิดเปนรอยละ  21.9  
ของจํานวนผูสงออกใชการสงออกทางตรงโดยไมผานตวัแทนการคา          
  สวนวิธีการสงออกทางตรงโดยผานตวัแทนการคา     ผูสงออกที่ใชการสงออก
ทางตรงโดยผานตัวแทนการคา    มีจาํนวน 20 ราย    คิดเปนรอยละ 58.8  ของจํานวนผูสงออก
ทั้งหมด   ซ่ึงผูสงออกโดยสวนใหญใชวธีิการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคาในสัดสวนรอยละ    
1 – 25 ของการสงออก  คิดเปนรอยละ 29.4   ของจํานวนผูสงออกทั้งหมด    รองลงมาไดแก  ใช
ในสัดสวนรอยละ   26 – 49  ของการสงออก   คิดเปนรอยละ 20.6  ของผูสงออกทั้งหมด    โดยที่
ชองทางการจดัจําหนายตางๆของวิธีการสงออกทางตรงโดยผานตัวแทนการคา  ไดแก  
  sales  representative    ผูสงออกที่ใชชองทางการจัดจําหนายผาน  sales  
representative   มจีํานวน 4  ราย     คิดเปนรอยละ 20     ของจํานวนผูสงออกที่ใชวิธีการสงออก
ทางตรงผานตัวแทนการคา     โดยผูสงใชชองทางการจดัจําหนายผาน  sales  representative  ใน
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สัดสวนรอยละ  1 – 25  ของการสงออก  คิดเปนรอยละ 20   ของจํานวนผูสงออกที่ใชวิธีการ
สงออกทางตรงผานตัวแทนการคา 
  buying  agent   ผูสงออกที่ใชชองทางการจัดจําหนายผาน  buying  agent   มี
จํานวน  20   ราย     คดิเปนรอยละ 100     ของจํานวนผูสงออกที่ใชวิธีการสงออกทางตรงผาน
ตัวแทนการคา     โดยผูสงออกเหลานี้ใชชองทางการจัดจําหนายผาน  buying  agent   ในสัดสวน
รอยละ 1 – 25  ของการสงออก  คิดเปนรอยละ 60   ของจํานวนผูสงออกที่ใชวิธีการสงออก
ทางตรงผานตัวแทนการคา   รองมาไดแก   ใชในสัดสวนรอยละ  26 – 49   ของการสงออก        
คิดเปนรอยละ  25    ของจํานวนผูสงออกที่ใชวิธีการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคา 

• ผูสงออกที่ใชวิธีสงออกทางออมรวมดวย  มีจํานวน 22 ราย คิดเปนรอยละ 64.7  
ของผูสงออกทั้งหมด      โดยผูสงออกเหลานี้สวนใหญใชการสงออกทางออมในสัดสวนรอยละ     
1 – 25  ของการสงออก   คดิเปนรอยละ 26.4  ของผูสงออกทั้งหมด      รองลงมาไดแก    มีสัดสวน
การสงออกทางออมรอยละ  26 – 49  ของการสงออก   คิดเปนรอยละ 14.7  ของผูสงออกทั้งหมด     
ซ่ึงผูสงออกไดใชชองทางการจัดจําหนายตางๆ ของวิธีการสงออม  ไดแก    

  trader ชาวไทย   ผูสงออกไดใชชองทางการจัดจําหนายผาน trader ชาวไทย   
จํานวน  17  ราย   คิดเปนรอยละ  77.3  ของจํานวนผูสงออกที่ใชชองทางการสงออกออม    โดย    
ผูสงออกใชชองทางการจัดจําหนายผาน  trader ชาวไทย   ในสัดสวนรอยละ  1 – 25  ของการ
สงออก  คิดเปนรอยละ 59.1   ของจํานวนผูสงออกที่ใชวิธีการสงออกทางออม   รองมาไดแก   ใช
ในสัดสวนรอยละ  26 – 49   ของการสงออก   คิดเปนรอยละ  18.2    ของจํานวนผูสงออกที่ใช
วิธีการสงออกทางออม    
  trader  ชาวตางประเทศ      ผูสงออกไดใชชองทางการจดัจําหนายผาน trader ชาว
ตางประเทศ   จํานวน  19  ราย   คิดเปนรอยละ  86.4  ของจํานวนผูสงออกที่ใชชองทางการสงออก
ออม    โดยผูสงออกใชชองทางการจัดจําหนายผาน  trader  ชาวตางประเทศ   ในสัดสวนรอยละ    
1 – 25  ของการสงออก  คิดเปนรอยละ 59.1   ของจาํนวนผูสงออกที่ใชวิธีการสงออกทางออม   
รองมาไดแก   ใชในสัดสวนรอยละ  26 – 49   ของการสงออก   คิดเปนรอยละ  27.3    ของจํานวน
ผูสงออกที่ใชวิธีการสงออกทางออม    

  trading  company   ผูสงออกไดใชชองทางการจัดจําหนายผาน trading  company   
จํานวน  5  ราย   คิดเปนรอยละ  22.7   ของจํานวนผูสงออกที่ใชชองทางการสงออกออม   โดย        
ผูสงออกใชชองทางการจัดจําหนายผาน  trading  company   ในสัดสวนรอยละ    1 – 25  ของการ
สงออก    คิดเปนรอยละ 22.7     ของจํานวนผูสงออกที่ใชวิธีการสงออกทางออม    
  piggyback    ไมมีผูสงออกรายใดทีใ่ชชองทางการจัดจําหนายผาน  piggyback   
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  export   management  company     ผูสงออกไดใชชองทางการจัดจําหนายผาน 
export  management  company   จํานวน  1  ราย  คดิเปนรอยละ  4.5   ของจํานวนผูสงออกทีใ่ช
ชองทางการสงออกออม   โดยผูสงออกใชชองทางการจัดจําหนายผาน export management  
company   ในสัดสวนรอยละ    1 – 25  ของการสงออก  คิดเปนรอยละ  4.5   ของจํานวนผูสงออกที่
ใชวิธีการสงออกทางออม    
  export  agent   ผูสงออกไดใชชองทางการจัดจําหนายผาน  export  agent   จํานวน  
2  ราย   คิดเปนรอยละ  9.1   ของจํานวนผูสงออกที่ใชชองทางการสงออกออม   โดยผูสงออกใช
ชองทางการจดัจําหนายผาน  export  agent  ในสัดสวนรอยละ    1 – 25  ของการสงออก  คิดเปน
รอยละ 9.1   ของจํานวนผูสงออกที่ใชวิธีการสงออกทางออม    
 
 3.  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกชองทางการจัดจําหนายสนิคาไปยังตลาดตางประเทศของ 
ผูสงออกสินคาประเภทของขวัญและของตกแตงบานในจังหวัดเชียงใหม      
 ผูสงออกไดใหความสําคัญกับปจจยัในการเลือกชองทางการจัดจําหนายสินคาไปยังตลาด
ตางประเทศโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.69)   โดยปจจยัที่มคีาเฉลี่ยความสําคัญอยูในระดับ
มาก  ไดแก  จํานวนตลาดตางประเทศที่เกี่ยวของ (คาเฉลี่ย 4.44)  ความตองการขอมูลการตลาด
ยอนกลับ (คาเฉลี่ย 3.97)    ความตองการไดรับประสบการณในการสงออก (คาเฉลี่ย 3.94)      การ
จัดการทางดานบุคลากรดานการสงออก (คาเฉลี่ย 3.88)     กําไรที่ไดรับ  (คาเฉลี่ย 3.85)     ความ
พรอมทางดานการบริหารงานสงออก (คาเฉลี่ย 3.79)        ขนาดตลาดตางประเทศที่เปนเปาหมาย 
(คาเฉลี่ย3.76)    และเงินลงทุนเพื่อสรางชองทางในการสงออก  (คาเฉลี่ย 3.59) ตามลําดับ    สวน
ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญอยูในระดับปานกลาง   ไดแก   ตนทุนที่นอยกวาชองทางอื่น (คาเฉลี่ย 
3.47)   ความตองการอํานาจดานการบริหารตลาดในตางประเทศในผลิตภัณฑของตนเอง (คาเฉลี่ย 
3.35)    ความพรอมในการเผชิญกับปญหาดานการตางประเทศ  (คาเฉลี่ย 3.35)    ความเสี่ยง 
(คาเฉลี่ย 3.29)     และความยดืหยุนในการปรับเปลี่ยนชองทางเมื่อจําเปน (คาเฉลี่ย 3.24)       
ตามลําดับ 
 
 4. ความสําคญัของชองทางจัดจําหนายท่ีถือเปนแหลงการคาภายในประเทศท่ีมีตอผูสงออก
สินคาประเภทของขวัญและของตกแตงบานในจังหวัดเชยีงใหม    รวมถึงประโยชนท่ีผูสงออกไดรับ
จากโครงการของภาครัฐและเอกชนที่เก่ียวของกับการสนบัสนุนการสงออก    
  ผูสงออกไดใหความสําคัญกับชองทางจัดจําหนายที่ถือเปนแหลงการคาภายในประเทศ 
โดยรวมอยูในระดับนอย  (คาเฉลี่ย 2.15)     โดยแหลงการคาที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญอยูในระดับมาก  
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ไดแก   โชวรูมหรือรานคาของบริษัทในเชยีงใหม  (คาเฉลี่ย 4.06)         สวนแหลงการคาที่มีคาเฉลี่ย
ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง     ไดแก  โชวรูมของกรมสงเสริมการสงออก  สาขาเชียงใหม  
(คาเฉลี่ย 2.79)    
 สวนประโยชนที่ผูสงออกไดรับจากโครงการของภาครัฐและเอกชนทีเ่กี่ยวของกับการ
สนับสนุนการสงออก  ผูสงออกใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.5)  โดย
โครงการที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก        การออกงานแสดงสินคาภายในประเทศ        
(คาเฉลี่ย 4.26)   การออกงานแสดงสินคา ณ ตางประเทศ  (คาเฉลี่ย 3.91) ตามลําดับ  สวนโครงการ
ที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญอยูในระดับปานกลาง ไดแก  การเปนสมาชิกของสมาคมผูผลิตและผูสงออก
สินคาหัตถกรรมภาคเหนือ (NOHMEX)    (คาเฉลี่ย 3.35)          
 
 5.   สรุปผลการศึกษาเกี่ยวกับการดําเนินการทางธุรกิจในสวนตาง   ๆ      จําแนกตามวิธีการ
สงออกและระยะเวลาในการสงออก    
 
 5.1  สรุปผลการศึกษาเกีย่วกบัการดําเนนิการทางธุรกิจในแตละสวน       จําแนกตามวิธีการ
สงออก     ดังมีรายละเอียดตอไปนี้   
 
  5.1.1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวธีิการสงออก  พบวา    
  ผูสงออกทั้งสามกลุม  ไดแก  ผูสงออกทางตรงเปนหลัก   ผูสงออกทางตรง 
เทาๆกับ ทางออม และผูสงออกทางออมเปนหลัก   มีลักษณะขอมลูทั่วไปที่คลายคลึงกับขอมูล
ทั่วไปของผูสงออกในภาพรวม คือ ผูสงออกทั้งสามกลุมสวนใหญมีระยะเวลาดาํเนินธุรกจิเปน
ระยะเวลามากกวา 12 ป       และมีสัดสวนการผลิตสินคาเองตั้งแตรอยละ  75     
  อยางไรก็ตามยังคงมีลักษณะขอมูลทั่วไปของผูสงออกบางกลุมที่มีความแตกตาง
กันบางกับขอมูลทั่วไปจากผูสงออกในภาพรวม     ดังแสดงไวในตารางที่  111 
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ตารางที่ 111   แสดงขอมูลทั่วไปตางๆ ของผูสงออกทางตรงเปนหลัก  ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กบั
            ทางออมและผูสงออกทางออมเปนหลัก    เทียบกบัขอมูลทั่วไปจากผูสงออกใน   
            ภาพรวม    

ขอมูลท่ัวไป ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ  ทางออม 

ผูสงออกทางออม
เปนหลัก 

จํานวนผูสงออก 
ในแตละกลุม 34  ราย 26  ราย 4  ราย 4  ราย 

ประเภทของผลิตภณัฑ
ที่จําหนาย 

ผลิตภัณฑจากไม 
รอยละ 64.7 

ผลิตภัณฑจากไม 
รอยละ 65.4 

ผลิตภณัฑจากไม 
และเทียน 

รอยละ 50  เทากัน 

ผลิตภัณฑจากไม 
รอยละ 75 

จํานวนโชวรูม
ภายในประเทศ 

1  แหง 
รอยละ 70.6 

1  แหง 
รอยละ 80.8 

1, 2  แหง 
รอยละ 50  เทากัน 

2  แหง 
รอยละ 50  

การมีแผนกสงออก
ของบริษัท 

มี 
รอยละ 67.6 

มี  
รอยละ 69.2 

มี 
รอยละ 100 

ไมมี 
รอยละ 75 

จํานวนบุคลากรที่ทํา
หนาที่บริหารสงออก 

2  คน 
รอยละ    30.3 

2 คน 
รอยละ   32 

3  คน 
รอยละ  50 

1  คน 
รอยละ  50 

การออกงานแสดง
สินคาในประเทศ 
โดยเฉลี่ย 

1 – 2    คร้ังตอป 
รอยละ   61.8 

1 – 2   คร้ังตอป 
รอยละ  69.3 

5-6  ครั้งตอป 
รอยละ  50 

1 – 2  คร้ังตอป 
รอยละ  50 

การออกงานแสดง
สินคาตางประเทศ 
โดยเฉลี่ย 

ไมไดไปออกงาน 
รอยละ    41.2 

ไมไดไปออกงาน 
รอยละ    42.4 

1 , 2  ครั้ง , มากกวา 5 
ครั้ง , ไมไดไปออกงาน 
รอยละ  25   เทากัน 

ไมไดไปออกงาน 
รอยละ    50 

การเดินทางของ
ผูบริหารเพื่อติดตอ
ธุรกิจตางประเทศ 

ไมไดเดินทางไป 
รอยละ  32.4 

ไมไดเดินทางไป 
รอยละ  34.6 

1 ครั้งตอป 
รอยละ  50 

2 ครั้งตอป ,   
ไมไดเดินทางไป 
รอยละ 50  เทากัน 

หมายเหตุ    ขอมูลทั่วไปที่นํามาแสดงในตาราง       เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบในแบบสอบถาม                 
  โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา   ขอมูลทั่วไปในกลุมผูสงออกทางตรงเปนหลัก   คลายกับขอมูลทั่วไปจาก
ผูสงออกในภาพรวม    แตขอมูลทั่วไปของอีกสองกลุมจะมีความแตกตางกันบางกบัขอมูลทั่วไป
จากผูสงออกในภาพรวม  ซ่ึงจะเหน็ไดวากลุมผูสงออกทางตรงเทาๆกับทางออมสวนใหญจะมี 
บุคลากรในการสงออกจํานวน  3  คน   และไปออกงานแสดงสินคาในประเทศโดยเฉลี่ย 5 – 6  คร้ัง 
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ตอป   นอกจากนี้สวนใหญผูบริหารยังเดนิทางไปตางประเทศโดยเฉลี่ย 1 คร้ังตอป    และแมวาจะมี
ขอมูลทั่วไปของกลุมผูสงออกทางตรงเทาๆ กับทางออมจะเหมือนกบัภาพรวมบางสวน    แตยังมี
ความแตกตางกับขอมูลของภาพรวมในบางสวนเชนกัน ไดแก  ผูสงออกรอยละ 50 ของกลุมยัง
จําหนายผลิตภณัฑจากเทียนและมีจํานวนโชวรูมภายในประเทศ   2  แหง      รวมถึงผูสงออกใน
กลุมมีการกระจายตวัในจํานวนครั้งของการไปออกงานแสดงสินคายังตางประเทศอื่นๆ ในสัดสวน
ที่เทากัน  ไดแก    1 คร้ัง  2  คร้ังและมากกวา  5  คร้ังตอป   เปนตน     
 สวนผูสงออกทางออมเปนหลักสวนใหญมีจํานวนโชวรูมในประเทศ  2  แหง   แตไมมี
แผนกสงออกของบริษัทและมีบุคลากรที่ทําหนาที่บริหารการสงออกเพียง  1  คน  และยังพบอีกวา
อีกรอยละ 50  จากจํานวนผูสงออกในกลุม  มีการเดนิทางไปยังตางประเทศเพื่อไปติดตอธุรกจิกับ
ลูกคาตางประเทศโดยเฉลี่ย  2  ครั้งตอป    
 
 5.1.2  ชองทางการจัดจําหนายของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวิธีการสงออก  
 พบวา    
 ขอมูลเกี่ยวกับชองทางการจดัจําหนายที่ทั้งสามกลุมมีความคลายคลึงกับขอมูลของ
ผูสงออกในภาพรวม   ไดแก  โดยสวนใหญมีบทบาทของผูสงออกในการทําตลาดตางประเทศดวย
การพัฒนาผลิตภัณฑกับลูกคา       
 สวนขอมูลเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายอื่น ๆ  ที่ผูสงออกบางกลุมแตกตางไป
จากผูสงออกในภาพรวม  ไดแสดงในตารางที่ 112 
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ตารางที่ 112  แสดงขอมูลเกี่ยวกับชองทางจัดจําหนายของผูสงออกทางตรงเปนหลัก   ผูสงออก
ทางตรงเทาๆ กับ ทางออมและผูสงออกทางออมเปนหลัก  เทยีบกับผูสงออกใน
ภาพรวม 

ขอมูลเก่ียวกับ
ชองทาง 
การจัดจําหนาย 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

การสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

การสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

การสงออกทางออม
เปนหลัก 

ระยะเวลาการสงออก 
 

มากกวา  10 ป 
รอยละ  55.9 

มากกวา  10 ป 
รอยละ 61.5 

5 – 6 ป 
รอยละ 50 

3 – 4 ป,  มากกวา  10 ป 
รอยละ 50  เทากัน 

สัดสวนของมูลคา
สินคาสงออกตอ  
สินคาที่จําหนาย
ภายในประเทศ 

ตั้งแตรอยละ 75  
ของสินคาที่มีจําหนาย
ทั้งหมด 
รอยละ 76.5 
 

ตั้งแตรอยละ 75  
ของสินคาที่มีจําหนาย
ทั้งหมด 
รอยละ 84.6 
 

รอยละ 51 – 74  และ 
ตั้งแตรอยละ 75  ของ
สินคาท่ีจําหนาย
ท้ังหมด 
รอยละ 50  เทากัน 
 

ตั้งแตรอยละ 75  
ของสินคาที่มีจําหนาย
ทั้งหมด 
รอยละ 50 

วิธีการไดรับคําสั่งซื้อ
จากลูกคาเพื่อการ
สงออกในปแรก 

การออกงานแสดง
สินคาภายในประเทศ 
รอยละ  64.7 

การออกงานแสดง
สินคาภายในประเทศ 
รอยละ 61.5 

การติดตอผานกรม 
สงเสริม,  
การออกงานแสดง
สินคาภายในประเทศ,  
ลูกคาเขามาติดตอ 
โชวรูมของบริษัท , 
trader  ชาวไทยเขามา
ติดตอท่ีบริษัท  
รอยละ  75  เทากัน 
 

การออกงานแสดง
สินคาภายในประเทศ, 
ลูกคาเขามาติดตอ
รานคาของบริษัท ณ 
แหลงทองเท่ียว 
รอยละ 75  เทากัน 
 
 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา    ขอมูลเกี่ยวกับระยะเวลาการสงออก  สัดสวนการสงสินคาออกไป
จําหนายยังตางประเทศ  และวิธีการไดรับคําสั่งซื้อของกลุมผูสงออกทางตรงเปนหลักคลายกับ        
ผูสงออกจากภาพรวม    สวนในกลุมของผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออม  สวนใหญมีระยะเวลา
การสงออก 5 – 6 ป   และผูสงออกในกลุมนี้อีกรอยละ 50  มีสัดสวนของมูลคาสินคาสงออกตอ
สินคาที่จําหนายภายในประเทศรอยละ 51  - 74 ของสินคาที่มีจําหนาย   นอกจากนี้ผูสงออกในกลุม
นี้ยังมวีิธีการไดรับคําสั่งซื้อจากลูกคาเพื่อการสงออกมากที่สุดหลายวิธีดวยกัน   วิธีที่เห็นไดชัดเจน
ไดแก วิธีผานจากกรมสงเสริมการสงออกและ trader ชาวไทยเขามาตดิตอที่บริษัท         
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 สวนผูสงออกทางออมเปนหลักนั้นสวนหนึ่งมีระยะเวลาการสงออกมากกวา 10 ป  และอีก
สวนหนึ่งมีระยะเวลาการสงออก 3 – 4 ป  นอกจากนี้ผูสงออกในกลุมนี้มีวิธีการไดรับคําสั่งซื้อจาก
ลูกคาเพื่อการสงออกอีกวิธีหนึ่งที่แตกตางจากผูสงออกในภาพรวม   คือ     ลูกคาเขามาติดตอรานคา
ของบริษัท ณ แหลงทองเที่ยว      ซ่ึงมีสัดสวนรอยละ 75 เทากันกับวธีิการออกงานแสดงสินคาใน
ประเทศ 
 
ตารางที่ 113   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกไปยังตลาดในทวีปตางๆ ของผูสงออก
          ทางตรงเปนหลัก   ผูสงออกทางตรงเทาๆ กับทางออมและผูสงออกทางออมเปนหลัก    
          เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 
 
รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกไปยังตลาดใน
ทวีปตางๆ 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผูสงออกทางออม
เปนหลัก 

-  อเมริกาเหนือ   
รอยละของผูสงออก 
 

รอยละ 73.5 รอยละ  73.1 รอยละ  100 รอยละ 50 

สัดสวนการสงออก     
ไปยังทวีปอเมริกาเหนือ
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 

สงออกรอยละ 26 - 49 
ของการสงออก 

สงออกรอยละ 1  - 25   
ของการสงออก 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 

-  ยุโรป 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  91.2 รอยละ 92.3 รอยละ  100 รอยละ 75 

สัดสวนการสงออกไปยัง
ทวีปยุโรปที่ผูสงออก
สวนใหญใช 

สงออกรอยละ26 – 49  
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 26 - 49 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1  - 25   
และรอยละ  26 -49   
ของการสงออก 

สงออกรอยละ 51 - 74 
ของการสงออก 
 

-  เอเชีย 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 82.4 รอยละ  80.8 รอยละ 75 รอยละ 100 

สัดสวนการสงออก 
ไปยังทวีปเอเชีย               
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 50 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1 - 25
และรอยละ 26  - 49   
ของการสงออก 
 

หมายเหตุ   ขอมูลเกี่ยวกับตลาดสงออกในทวีปตางๆ ที่นํามาแสดงในตาราง      เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
  แบบสอบถาม       โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
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ตารางที่ 113   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกไปยังตลาดในทวีปตางๆ ของผูสงออก
          ทางตรงเปนหลัก   ผูสงออกทางตรงเทาๆ กับทางออมและผูสงออกทางออมเปนหลัก    
          เทียบกับผูสงออกในภาพรวม (ตอ) 
 

จํานวนผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกไปยัง
ตลาดในทวีป
ตางๆ 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผูสงออกทางออม
เปนหลัก 

-  ออสเตรเลีย 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  41.2 รอยละ 34.6 รอยละ 50 รอยละ 75 

สัดสวนการสงออก
ไปยังทวีป
ออสเตรเลียที่           
ผูสงออกสวนใหญใช 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
  

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
  

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
  

-  อเมริกาใต 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  17.6 รอยละ 19.2 ไมมีผูสงออก รอยละ 25 

สัดสวนการสงออก 
ไปยังทวีปอเมริกาใต    
ที่ผูสงออกสวนใหญ
ใช 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
  

ไมไดสงออกเลย 
 
 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
 

-  อาฟริกา 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  17.6 รอยละ 19.2 ไมมีผูสงออก 
 

รอยละ 25 

สัดสวนการสงออก 
ไปยังทวีปอาฟริกา       
ที่ผูสงออกสวนใหญ
ใช 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
  

ไมไดสงออกเลย 
 
 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
 

หมายเหตุ   ขอมูลเกี่ยวกับตลาดสงออกในทวีปตางๆ ที่นํามาแสดงในตาราง      เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
  แบบสอบถาม       โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา   การสงออกไปยังสามตลาดหลัก  ไดแก  ตลาดในทวปียุโรป  อเมริกาและ
เอเชียนัน้    ผูสงออกที่สงออกทางตรงเปนหลักจะมีความแตกตางจากภาพรวมเลก็นอย  กลาวคือ  
ในการสงออกไปยังทวีปอเมริกาเหนือนั้น ผูสงออกสวนใหญของกลุมจะสงสินคาไปยังทวปีนี้ใน
สัดสวนรอยละ  26 – 49  ของการสงออก   สวนกลุมผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออมก็มีความ
แตกตางจากภาพรวมในบางสวน   ไดแก    ในการสงออกไปยังทวีปยุโรปนั้นมีผูสงออกสวนใหญที่
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สงสินคาไปยังทวีปนี้ทั้งในสัดสวนรอยละ  1 – 25  และรอยละ 26 – 49  ของการสงออก        
นอกจากนี้  ผูสงออกในกลุมนี้สวนใหญไดทําการสงออกไปยังทวปีเอเชียในสัดสวนรอยละ 50  
ของการสงออก          ในขณะที่กลุมของผูสงออกทางออมเปนหลักก็มีความแตกตางจากภาพรวม
ในบางสวนเชนกัน   ไดแก  ผูสงออกสวนใหญไดสงสินคาไปยังทวีปยุโรปในสัดสวนรอยละ        
51 – 74  ของการสงออก   และผูสงออกในกลุมนีย้ังไดสงสินคาไปยังทวีปเอเชียทั้งในสัดสวน     
รอยละ  1 – 25   และรอยละ 26 - 49    ของการสงออก   
   สวนตลาดสงออกอีกสามทวีป  ไดแก  ทวีปออสเตรเลีย   อเมริกาใตและอาฟริกาผูสงออก
ทั้งสามกลุมมีการสงออกไปยังทวีปเหลานีใ้กลเคียงกับผูสงออกในภาพรวม 
 
 
ตารางที่  114   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกทางตรงของผูสงออกทางตรงเปนหลัก  
           ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออม และผูสงออกทางออมเปนหลักเทียบกับผูสงออก
           ในภาพรวม 
 
รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกทางตรง 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผูสงออกทางออม
เปนหลัก 

รอยละของผูสงออก 
ที่ใชชองทางการสงออก
ทางตรง 

รอยละ  100 รอยละ 100 รอยละ 100 รอยละ 100 

สัดสวนการสงออก 
ทางตรงที่ผูสงออก   
สวนใหญใช 

สงออกทางตรงตั้งแต
รอยละ   75  ของการ
สงออก 
 

สงออกทางตรงตั้งแต
รอยละ   75  ของการ
สงออก 
 

สงออกทางตรงรอยละ 
50  ของการสงออก 
 

สงออกทางตรง 
รอยละ  26– 49  
ของการสงออก 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
  
 จากตารางพบวา ผูสงออกในกลุมสงออกทางตรงเปนหลักสวนใหญมีสัดสวนการสงออก
ทางตรงเพียงอยางเดยีวคลายคลึงเปนภาพรวม   อยางไรก็ตามกลับมีความแตกตางกันในอีกสอง
กลุม   กลาวคือ  ในกลุมของผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับ ทางออม  ทุกรายมีสัดสวนการสงออก
ทางตรงรอยละ 50  ของการสงออก      สวนในกลุมของผูสงออกทางออมเปนหลัก  ทกุรายมี
สัดสวนการสงออกทางตรงรอยละ 26 – 49   ของการสงออก   
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ตารางที่  115    รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคาของ        
ผูสงออกทางตรงเปนหลัก    ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออม   และผูสงออก
ทางออมเปนหลัก  เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 

 
รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกทางตรง      
ไมผานตัวแทนการคา 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผูสงออก
ทางออม 
เปนหลัก 

รอยละของผูสงออก 
ที่ใชชองทางการสงออก
ทางตรงไมผานตัวแทน
การคา 

รอยละ 94.1 รอยละ 92.3 รอยละ 100 รอยละ 100 

สัดสวนการสงออก
ทางตรงไมผานตัวแทน
การคาที่ผูสงออก 
สวนใหญใช 

สงออกตั้งแตรอยละ 75
ของการสงออก 
 

สงออกตั้งแตรอยละ 75
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ26 – 49 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 
1– 25     
ของการสงออก 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา    ผูสงออกทางตรงเปนหลักสวนใหญจะมีสัดสวนการสงออกทางตรงไม
ผานตัวแทนการคา    คลายกับผูสงออกในภาพรวม     ขณะที่ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออม
สวนใหญมีสัดสวนการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคารอยละ 26 – 49 ของการสงออก      
ตางจากผูสงออกในภาพรวม     และกลุมผูสงออกทางออมเปนหลักมีตางจากภาพรวมเชนกัน  
กลาวคือ            ผูสงออกทางออมเปนหลักสวนใหญมีสัดสวนการสงออกทางตรงไมผานตัวแทน
การคารอยละ 1 – 25 ของการสงออก 
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ตารางที่  116       รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกผานชองทางการจัดจําหนายตางๆ ใน
วิธีการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคา    ของผูสงออกทางตรงเปนหลัก        
ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออม และผูสงออกทางออมเปนหลัก       เทียบกับ   
ผูสงออกในภาพรวม 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกในชองทาง 
จัดจําหนายตางๆ   
โดยไมผานตัวแทน
การคา 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผูสงออกทางออม
เปนหลัก 

-  ผูนําเขา 
รอยละของผูสงออก 
 

รอยละ 75 รอยละ  70.8 รอยละ 100 รอยละ  75 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25       
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ     
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

-  ผูคาสง 
รอยละของผูสงออก 
 

รอยละ 78.1 รอยละ  75  รอยละ  75 รอยละ 100 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

รอยละ 26 – 49 ของ   
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

-  ผูคาปลีก 
รอยละของผูสงออก 
 
 

รอยละ 53.1 รอยละ 45.8 รอยละ  75 รอยละ  75 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

-  หางสรรพสินคา 
รอยละของผูสงออก 
 

รอยละ 25 รอยละ 25 ไมมีผูสงออก 
 

รอยละ  50  

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

ไมไดสงออกเลย 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
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ตารางที่  116       รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกผานชองทางการจัดจําหนายตางๆ ใน
วิธีการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคา     ของผูสงออกทางตรงเปนหลัก        
ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออม และผูสงออกทางออมเปนหลัก   เทียบกับ      
ผูสงออกในภาพรวม  (ตอ) 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกในชองทาง 
จัดจําหนายตางๆ   
โดยไมผานตัวแทน
การคา 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผูสงออกทางออม
เปนหลัก 

-  หางที่มีหลายสาขา 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  21.9 รอยละ  16.7 รอยละ  25 รอยละ  50  

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 

-  ผูขายสินคาผาน 
แคตาล็อค 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 21.9 รอยละ  16.7 รอยละ  25 รอยละ  50 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ  1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ  1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
  

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา  ผูสงออกทางตรงเทากับทางออมและผูสงออกทางออมเปนหลักใช
ชองทางการจดัจําหนายตางๆ ในการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคา  อันไดแก ผูนําเขา      
ผูคาสงและผูคาปลีก  คลายคลึงกับชองทางการจัดจําหนาย ฯ ของผูสงออกในภาพรวม   สวน            
ผูสงออกทางตรงเปนหลักสวนใหญไดใชชองทางการจัดจําหนายผานผูคาสงในสัดสวนรอยละ      
26 – 49 ของการสงออก   อยางไรก็ตาม  ผูสงออกทางตรงเปนหลักใชชองทางการจัดจําหนายผาน      
ผูนําเขาและผูคาปลีกในสัดสวนการสงออกคลายกับผูสงออกในภาพรวม 
 สวนชองทางการจัดจําหนายผานหางสรรพสินคา  หางที่มีหลายสาขาและผูขายสินคาผาน
แคตาล็อคนั้น ผูสงออกทั้งสามกลุมมีสัดสวนการสงออกคลายกับชองทางการจัดจําหนายฯใน
ภาพรวม    
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ตารางที่  117   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคาของ             
           ผูสงออกทางตรงเปนหลัก    ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออม   และผูสงออก   
           ทางออมเปนหลัก   เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 

 
รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกทางตรง 
ผานตัวแทนการคา 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผูสงออก
ทางออม 
เปนหลัก 

รอยละของผูสงออก 
ที่ใชชองทางการสงออก
ทางตรงผานตัวแทน
การคา 

รอยละ  58.8 รอยละ 50 รอยละ 100 รอยละ 75 

สัดสวนการสงออก
ทางตรงผานตัวแทน
การคาที่ผูสงออก 
สวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25 
 ของการสงออก 
 

รอยละ 1– 25 ของการ
สงออก 
 

รอยละ 26– 49 ของการ
สงออก 
  

รอยละ 1– 25  
ของการสงออก 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
  
 จากตารางพบวา   กลุมผูสงออกทางตรงเปนหลักและกลุมผูสงออกทางออมเปนหลัก    
สวนใหญใชสัดสวนการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคาในสัดสวนรอยละ 1 – 25 ของการ
สงออกคลายกับผูสงออกในภาพรวม       อยางไรก็ตามมีความแตกตางกันกับกลุมผูสงออกทางตรง
เทา ๆ กับทางออมที่ผูสงออกสวนใหญใชสัดสวนการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคาในสัดสวน
รอยละ 26 – 49      ของการสงออก 
 
 
 
 
 
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

214

ตารางที่  118    รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกผานชองทางการจัดจําหนายตางๆของ
วิธีการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคาของผูสงออกทางตรงเปนหลัก    ผูสงออก
ทางตรงเทา ๆ กับ ทางออม   และผูสงออกทางออมเปนหลัก       เทียบกบัผูสงออก
ในภาพรวม 

 
รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกในชองทาง 
จัดจําหนายตางๆ   
ผานตัวแทนการคา 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผุสงออก
ทางออม 
เปนหลัก 

- sales representative 
รอยละของผูสงออก 
 

รอยละ 20 รอยละ  7.7 รอยละ 50 รอยละ 33.3 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

- buying  agent 
รอยละของผูสงออก 
 

รอยละ  100 รอยละ 100 รอยละ 100 รอยละ 100 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

ใชรอยละ 1-25 ของ 
การสงออก 
 

ใชรอยละ 1-25 ของ 
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา       กลุมผูสงออกทั้งสามกลุมสวนใหญใชชองทางการจดัจําหนายตาง ๆ       
ของการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคา   อันไดแก   sales representative  และ  buying  agent  
ในสัดสวนการสงออกคลายกับผูสงออกในภาพรวม 
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ตารางที่ 119   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกทางออมของผูสงออกทางตรงเปนหลัก  
          ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออม   และผูสงออกทางออมเปนหลัก                     
          เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 
 
รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกทางออม 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผูสงออกทางออม
เปนหลัก 

การสงออกทางออม 
รอยละของผูสงออก 
 

รอยละ  64.7 รอยละ 53.8 รอยละ 100 รอยละ 100 

สัดสวนการสงออก
ทางออมที่ผูสงออก   
สวนใหญใช 

ใชรอยละ 1 – 25  
 ของการสงออก 
 

ใชรอยละ 1 – 25  
 ของการสงออก 
 

ใชรอยละ 50 ของ    
การสงออก 
 

ใชรอยละ 51 – 74 
ของการสงออก 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 

จากตารางพบวา   กลุมผูสงออกทางตรงเปนหลักสวนใหญใชการสงออกทางออมรวมดวย
ในสัดสวนรอยละ 1 – 25  ของการสงออกคลายกับผูสงออกในภาพรวม    อยางไรก็ตามในกลุมของ
ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออมทุกรายใชสัดสวนการสงออกทางออมแตกตางจากในภาพรวม  
กลาวคือ  ผูสงออกทางออมทุกรายใชการสงออกทางออมในสัดสวนรอยละ 50 ของการสงออก 
สวนในกลุมผูสงออกทางออมเปนหลักใชสัดสวนการสงออกทางออมแตกตางจากภาพรวมเชนกัน  
กลาวคือ   ผูสงออกทางออมเปนหลักทุกรายใชสัดสวนการสงออกทางออมในสัดสวนรอยละ        
51 – 74     ของการสงออก  
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ตารางที่ 120   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกผานชองทางการจัดจําหนายตางๆ ใน
วิธีการสงออกทางออม   ของผูสงออกทางตรงเปนหลัก   ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับ
ทางออมและผูสงออกทางออมเปนหลัก      เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 

 
รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการสงออก
ผานชองทาง 
การจัดจําหนาย
ทางออม 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผูสงออกทางออม 
เปนหลัก 

- trader  ชาวไทย 
รอยละของผูสงออก 
 

รอยละ 77.3  รอยละ 64.3 รอยละ  100 รอยละ  100 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
 

รอยละ 1- 25 และ   
รอยละ 26 – 49 ของ
การสงออก 
 

รอยละ 1- 25 และ   
รอยละ 26 – 49 ของ
การสงออก 
 

- trader  ชาวตางชาติ 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  86.4 รอยละ  85.7 รอยละ  75 รอยละ  100 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
  

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
 

รอยละ 1- 25 และ   
รอยละ 26 – 49 ของ
การสงออก 
 

- trading company 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  22.7 รอยละ  14.3 รอยละ  75 ไมมีผูสงออก 
 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
 

รอยละ 1- 25  ของ    
การสงออก 
  

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
 

ไมไดสงออกเลย 
 

- piggyback 
รอยละของผูสงออก 
 

 
ไมมีผูสงออก 
 

 
ไมมีผูสงออก 
 

 
ไมมีผูสงออก 
 

 
ไมมีผูสงออก 
 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

ไมไดสงออกเลย 
 

ไมไดสงออกเลย 
 

ไมไดสงออกเลย 
 

ไมไดสงออกเลย 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
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ตารางที่ 120   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกผานชองทางการจัดจําหนายตางๆ ใน
วิธีการสงออกทางออม   ของผูสงออกทางตรงเปนหลัก   ผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับ
ทางออมและผูสงออกทางออมเปนหลัก      เทียบกับผูสงออกในภาพรวม   (ตอ) 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการสงออก
ผานชองทาง 
การจัดจําหนาย
ทางออม 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 

ผูสงออกทางตรง 
เปนหลัก 

ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ 
ทางออม 

ผูสงออกทางออม
เปนหลัก 

- export  management     
company 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 4.5 ไมมีผูสงออก 
 

รอยละ 25 ไมมีผูสงออก 
 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

ไมไดสงออกเลย 
 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

ไมไดสงออกเลย 
 

- export  agent 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  9.1 ไมมีผูสงออก 
 

รอยละ 25 รอยละ 25 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

ไมไดสงออกเลย 
 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา  กลุมผูสงออกทางตรงเปนหลักสวนใหญใชชองทางการจัดจําหนายตางๆ 
ของวิธีการสงออกทางออม  อันไดแก   trader  ชาวไทย,  trader  ชาวตางชาติ และ  trading company 
ในสัดสวนรอยละ 1 - 25 ของการสงออก  คลายกับผูสงออกในภาพรวม    สวนกลุมผูสงออก
ทางตรงเทา ๆ กับ ทางออมสวนใหญใชชองทางการจัดจําหนายผาน trader  ชาวตางชาติ และ 
trading company   ในสัดสวนรอยละ 1  - 25 ของการสงออก     คลายกับผูสงออกในภาพรวม       
อยางไรกต็ามผูสงออกในกลุมนี้ไดใชชองทางผาน trader ชาวไทยทั้งในสัดสวนรอยละ 1 – 25 และ
รอยละ 26 – 49 ของการสงออก   
 ในขณะที่กลุมของผูสงออกทางออมเปนหลักมีความแตกตางบางสวนจากภาพรวมเชนกัน
ในชองทางการจัดจําหนายผาน trader  ชาวไทย  และ trader  ตางชาติ    กลาวคือ  ผูสงออกในกลุมนี้
ไดใชชองทางการจัดจําหนายผาน trader  ชาวไทย และ trader  ตางชาติ  ทั้งในสัดสวนรอยละ         
1 – 25 และรอยละ 26 – 49  ของการสงออก   และกลุมผูสงออกทางออมเปนหลักสวนใหญไมไดใช
ชองทางการจดัจําหนายผาน  trading company    เลยซ่ึงคลายกับผูสงออกในภาพรวม    
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 สวนชองทางการจัดจําหนายผาน  piggyback,   export  management  company  และ   
export  agent   ผูสงออกทั้งสามกลุมไมคอยใช  ซ่ึงคลายกบัผูสงออกในภาพรวม 
 
 5.1.3  ปจจัยทีม่ีผลตอการเลือกชองทางการจัดจําหนายสินคาไปยังตลาดตางประเทศจําแนก
ตามวิธีการสงออก    
 
ตารางที่ 121   สรุปปจจัยในการเลือกชองทางการจัดจําหนายไปยังตลาดตางประเทศ  5  อันดับแรก
          ที่ผูสงออกทางตรงเปนหลัก    ผูสงออกทางตรงเทาๆ กับทางออมและผูสงออก  
          ทางออมเปนหลักใหความสําคัญ     เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 
 

ปจจัยในการเลอืกชองทางการจัดจําหนายไปยังตลาดตางประเทศที่ผูสงออกแตละกลุมใหความสําคัญ 
ลําดับ ภาพรวม 

ผูสงออก 
ผูสงออกทางตรง 

เปนหลัก 
ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ   ทางออม 

ผูสงออกทางออม 
เปนหลัก 

ลําดับ  1  จํานวนตลาดตางประเทศ
ที่เกี่ยวของ 
( สําคัญระดับมาก) 

จํานวนตลาดตางประเทศ 
ที่เกี่ยวของ 
( สําคัญระดับมาก) 

จํานวนตลาดตางประเทศ  
ที่เกี่ยวของ 
( สําคัญระดับมากที่สุด) 

จํานวนตลาดตางประเทศ     
ที่เกี่ยวของ 
( สําคัญระดับมากที่สุด) 

ลําดับ  2 ความตองการขอมลู
การตลาดยอนกลับ 
( สําคัญระดับมาก) 

ความตองการขอมลู
การตลาดยอนกลับ 
( สําคัญระดับมาก) 

ลําดับ  3 ความตองการไดรับ
ประสบการณในการ
สงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

การจัดการทางดาน
บุคลากรดานการสงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

ความตองการไดรับ
ประสบการณในการ
สงออก,   
การจัดการทางดาน
บุคลากรดานการสงออก 
 ( สําคัญระดับมากที่สุด) 
โดยมีคาเฉลีย่เทากนั 

กําไรที่ไดรับ, 
ตนทุนท่ีนอยกวา    
ชองทางอื่น 
( สําคัญระดับมาก) 
โดยมีคาเฉลีย่เทากนั 

ลําดับ  4  การจัดการทางดาน
บุคลากรดานการสงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

ความตองการไดรับ
ประสบการณในการ
สงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

กําไรที่ไดรับ 
( สําคัญระดับมาก) 

ลําดับ  5 กําไรที่ไดรับ 
( สําคัญระดับมาก) 

ความพรอมทางดาน     
การบริหารงานสงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

ขนาดตลาดตางประเทศ   
ท่ีเปนเปาหมาย 
( สําคัญระดับมาก) 

ความตองการขอมลู
การตลาดยอนกลับ, 
ความตองการไดรับ
ประสบการณในการ
สงออก 
( สําคัญระดับมาก)        
โดยมีคาเฉลีย่เทากนั 

  
 จากตารางพบวา ผูสงออกทั้งสามกลุมใหความสําคัญกับปจจัยเกีย่วกับจํานวนตลาด
ตางประเทศที่เกี่ยวของเปนลําดับแรก   คลายกับผูสงออกในภาพรวม  โดยผูสงออกทางตรงเทาๆกับ
ทางออมและผูสงออกทางออมเปนหลักใหความสําคัญกับปจจัยนี้ในระดับมากที่สุด     
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 อยางไรก็ตาม   ผูสงออกในแตละกลุมไดใหความสําคัญกับปจจยับางปจจัยใน 5 ลําดับแรก
ไมเหมือนกับผูสงออกในภาพรวม     คือ  ผูสงออกทางตรงเปนหลักใหความสําคญักับปจจัยความ
พรอมทางดานการบริหารงานสงออกในลาํดับที่ 5       ในขณะที่ผูสงออกทางตรงเทาๆ กับทางออม
ใหความสําคญักับปจจัยขนาดตลาดตางประเทศที่เปนเปาหมายในลําดับที่ 5      สวนผูสงออก
ทางออมเปนหลักใหความสําคัญกับปจจัยตนทุนที่นอยกวาชองทางอื่นในลําดับที่ 2 
 
 5.1.4   ความสําคัญของชองทางจัดจําหนายที่เปนแหลงการคาภายในประเทศ  จําแนกตาม
วิธีการสงออก   
 
ตารางที่ 122   สรุปแหลงการคาภายในประเทศ  5  อันดับแรก   ที่ผูสงออกทางตรงเปนหลัก             
          ผูสงออกทางตรงเทาๆ กับทางออม       และผูสงออกทางออมเปนหลักใหความสําคัญ     
          เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 
 

แหลงการคาท่ีผูสงออกแตละกลุมใหความสําคัญ 
ลําดับ ภาพรวมผูสงออก 

 
ผูสงออกทางตรง 

เปนหลัก 
ผูสงออกทางตรง 
เทาๆ กับ  ทางออม 

ผูสงออกทางออม 
เปนหลัก 

ลําดับ  1  โชวรูมหรือรานคาของ
บริษัทในเชียงใหม 
(สําคัญระดับมาก) 

โชวรูมหรือรานคาของ
บริษัทในเชียงใหม 
(สําคัญระดับมาก) 

โชวรูมหรือรานคาของ
บริษัทในเชียงใหม 
(สําคัญระดับมาก) 

โชวรูมหรือรานคาของ
บริษัทในเชียงใหม 
(สําคัญระดับมากที่สุด) 

ลําดับ  2 โชวรูมของกรมสงเสริม
การสงออก              
สาขาเชียงใหม 
(สําคัญระดับปานกลาง) 

โชวรูมของกรมสงเสริม
การสงออก              
สาขาเชียงใหม 
(สําคัญระดับปานกลาง) 

โชวรูมของกรมสงเสริม
การสงออก                  
สาขาเชียงใหม 
(สําคัญระดับมาก) 

สวนจตุจักร 
(สําคัญระดับมาก) 

ลําดับ  3 บานถวายและบอสราง 
จังหวัดเชียงใหม 
(สําคัญระดับนอย) 

บานถวายและบอสราง 
จังหวัดเชียงใหม 
(สําคัญระดับนอย) 

ตามแหลงทองเที่ยวใน
จังหวัดภูเก็ต 
(สําคัญระดับมาก) 

ลําดับ  4  ตามแหลงทองเที่ยวใน
จังหวัดภูเก็ต 
(สําคัญระดับนอย) 

ตามแหลงทองเที่ยวใน
จังหวัดภูเก็ต 
(สําคัญระดับนอย) 

บานถวายและบอสราง 
จังหวัดเชียงใหม, 
Thailand  Export Mart 
ของ DEP บนถนน
รัชดาภิเษก 
(สําคัญระดับปานกลาง) 
โดยมีคาเฉลีย่เทากนั 

บานถวายและบอสราง 
จังหวัดเชียงใหม 
(สําคัญระดับมาก) 

ลําดับ  5 ไนตบาซารและถนนคน
เดิน,  Thailand  Export 
Mart ของ DEP บนถนน
รัชดาภิเษก 
(สําคัญระดับนอย) 

ไนตบาซาร                
และถนนคนเดิน 
(สําคัญระดับนอย) 

หางสรรพสินคา เชน  
Northern  Village 
(สําคัญระดับปานกลาง) 

ไนตบาซารและถนนคน
เดิน,   
(สําคัญระดับปานกลาง) 
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 จากตารางพบวา   ผูสงออกทุกกลุมใหความสําคัญกับโชวรูมหรอืรานคาของบริษัทใน
ลําดับแรก    สอดคลองกับผูสงออกในภาพรวม    อยางไรก็ตามผูสงออกบางกลุมใหความสําคัญกับ
แหลงการคาบางแหลงใน 5  ลําดับแรกไมเหมือนกับผูสงออกในภาพรวม    แหลงการคาบางแหลง
ที่ผูสงออกไดเลือกและนาสนใจมดีังนี้   ผูสงออกที่สงออกทางตรงเทาๆ กับทางออมใหความสําคัญ
กับหางสรรพสินคา เชน   Northern  Village  ในลําดับที ่5    ในขณะทีผู่สงออกทางออมเปนหลักให
ความสําคัญกับสวนจตุจกัรวาเปนแหลงการคาที่สําคัญในลําดับที่ 2  
 
 5.2  สรุปผลการศึกษาเกี่ยวกับการดําเนินการทางธุรกิจในแตละสวนจาํแนกตามระยะเวลา
การสงออก     
  มีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 

5.2.1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม   จําแนกตามระยะเวลาการสงออก 
พบวา 
  ผูสงออกทั้งสามกลุม  ไดแก  กลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออกตั้งแต 1 – 4 ป       
กลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออกตั้งแต  5 – 10 ป  และกลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออก
มากกวา  10 ป  ขึ้นไป   มีลักษณะขอมูลทั่วไปคลายกับขอมูลทัว่ไปจากผูสงออกในภาพรวม         
อันไดแก   ผูสงออกทั้งสามกลุมสวนใหญมีสัดสวนการผลิตสินคาเองตั้งแตรอยละ  75    และ          
มีจํานวนโชวรูมเพื่อจําหนายสินคาภายในประเทศเพยีง 1 แหง    รวมถึงผูสงออกทั้งสามกลุม     
สวนใหญมีแผนกสงออกของบริษัท      
  แมวาผูสงออกทั้งสามกลุมจะมีขอมูลทั่วไปบางสวนคลายกับผูสงออกในภาพรวม  
แตยังคงมีลักษณะขอมูลทั่วไปของผูสงออกบางกลุมที่ไมเหมือนกับขอมูลทั่วไปของผูสงออกจาก
ภาพรวม  แสดงไวในตารางที่ 123 
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ตารางที่ 123   แสดงขอมูลทั่วไปของผูสงออกที่มีระยะเวลาตางๆ   เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 
 

กลุมผูสงออกในแตละระยะเวลาการสงออก ขอมูลท่ัวไป ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 
1 – 4 ป 5 – 10 ป มากกวา 10 ป 

จํานวนผูสงออก 
ในแตละกลุม 34  ราย 5  ราย 10  ราย 19  ราย 

ระยะเวลา 
ในการดําเนินธุรกิจ 

มากกวา  12 ป 
รอยละ 61.8 

4 – 6 ป 
รอยละ 60 

มากกวา  12 ป 
รอยละ 40 

มากกวา  12  ป 
รอยละ 84.2 

ผลิตภัณฑที่จําหนาย ผลิตภัณฑจากไม 
รอยละ  64.7 

ผลิตภัณฑจากไม 
รอยละ  80 

ผลิตภณัฑจากไมและ
เทียน 

รอยละ  40  เทากัน 

ผลิตภัณฑจากไม 
รอยละ  73.7 

จํานวนบุคลากรที่ทํา
หนาที่บริหารสงออก 

2  คน 
รอยละ    30.3 

2 คน 
รอยละ   40 

1  คน 
รอยละ  44.4 

2    และ  3  คน 
รอยละ  26.3 เทากัน 

จํานวนการออกงาน
แสดงสินคาในประเทศ 
โดยเฉลี่ย 

1 – 2    คร้ังตอป 
รอยละ   61.8 

1 – 2   ครั้งตอป 
และ 3 - 4   ครั้งตอป 
รอยละ  40  เทากัน 

1 - 2   คร้ังตอป 
รอยละ  70 

1 – 2  คร้ังตอป 
รอยละ  63.2 

จํานวนการออกงาน
แสดงสินคา
ตางประเทศโดยเฉลี่ย 

ไมไดไปออกงาน 
รอยละ    41.2 

2   ครั้งตอป 
รอยละ    40 

2  ครั้งตอป 
รอยละ 50 

ไมไดไปออกงาน 
รอยละ    52.6 

การเดินทางของ
ผูบริหารเพื่อติดตอ
ธุรกิจตางประเทศ 

ไมไดเดินทางไป 
รอยละ  32.4 

2  และ  5  ครั้งตอป 
รอยละ 40 เทากัน  

ไมไดเดินทางไป 
รอยละ  50 

1 ครั้งตอป ,   
ไมไดเดินทางไป 

รอยละ 26.3  เทากัน 

หมายเหตุ     ขอมูลทั่วไปที่นํามาแสดงในตาราง    เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบในแบบสอบถามโดยได
ระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 

  
 จากตารางพบวา   กลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออก 1 - 4 ป   มีขอมูลทั่วไปที่ตางจาก    
ผูสงออกในภาพรวม  อันไดแก   ผูสงออกในกลุมนี้สวนใหญมีระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 4 – 6 ป     
มีการไปออกงานแสดงสินคาในประเทศโดยเฉลี่ย 3 – 4 คร้ังตอป  นอกเหนือจากสวนหนึ่งทีม่ีไป
ออกงานแสดงสินคาในประเทศ  1  -  2  คร้ังตอป             นอกจากนีผู้สงออกสวนใหญรอยละ 40   
ของกลุม    ไปออกงานแสดงสินคายังตางประเทศโดยเฉลี่ย  2  คร้ังตอป    และสวนใหญผูบริหาร
เดินทางไปตดิตอธุรกิจยังตางประเทศโดยเฉลี่ย   2  และ 5  คร้ังตอป      
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 ในขณะที่กลุมของผูสงออกที่มีระยะเวลาในการสงออก 5 – 10 ป  มีขอมูลทั่วไปบางอยางที่
ตางจากผูสงออกในภาพรวม   อันไดแก  ผูสงออกในกลุมนี้  แมวาสวนใหญจะจําหนายผลิตภณัฑ
จากไม   แตยังมีผูสงออกรอยละ 40  เทากัน ที่จําหนายผลิตภณัฑจากเทยีน   และสวนใหญมี
บุคลากรเพื่อการสงออกเพียง   1   คน  นอกจากนี้ผูสงออกคิดเปนรอยละ  50  ของกลุมไปออกงาน
แสดงสินคายังตางประเทศโดยเฉลี่ย  2  คร้ังตอป      
 ในกลุมของผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออกมากกวา 10  ป   แมวาจะมีขอมลูทั่วไป
บางสวนคลายกับขอมูลทั่วไปของผูสงออกในภาพรวม   แตก็พบวามขีอมูลทั่วไปอีกบางสวนที่ตาง
จากผูสงออกในภาพรวม   อันไดแก  ผูสงออกในกลุมอีกรอยละ 26.3  ที่มีบุคลากรที่ทําหนาที่
บริหารงานสงออกจํานวน 3  คน   และมีการเดินทางของผูบริหารบริษัทเพื่อไปติดตอธุรกิจยัง
ตางประเทศโดยเฉลี่ย 1  คร้ังตอป 
  
 5.2.2  ชองทางการจัดจําหนายของผูตอบแบบสอบถาม   จําแนกตามระยะเวลาการ
สงออก พบวา    
 ขอมูลเกี่ยวกับชองทางการจดัจําหนายที่ทั้งสามกลุมมีความคลายคลึงกับขอมูลของ
ผูสงออกในภาพรวม   ไดแก    ผูสงออกทั้งสามกลุมสวนใหญมีสัดสวนของมูลคาสินคาสงออกตอ
สินคาที่จําหนายภายในประเทศตั้งแตรอยละ 75   ของสินคาที่จําหนายทัง้หมด         และในดานของ
บทบาทของผูสงออกในการทําตลาดตางประเทศนั้น    ผูสงออกทั้งสามกลุมสวนใหญมีบทบาทใน
การพัฒนาผลิตภัณฑกับลูกคา       
 สวนขอมูลเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายอื่น ๆ ที่ตางไปจากผูสงออกในภาพรวม    
แสดงไวในตารางที่ 124 
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ตารางที่  124   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกไปยังตลาดในทวีปตางๆ ของผูสงออก
           ที่มีระยะเวลาการสงออกตางๆ   เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 
 

ผูสงออกในระยะเวลาการสงออกตางๆ  
 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกไปยังตลาดใน
ทวีปตางๆ 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 1 – 4 ป 5 – 10 ป มากกวา 10 ป 

-  อเมริกาเหนือ 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 73.5 รอยละ  60 รอยละ  80 รอยละ 73.7 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
  

สงออกรอยละ 1 - 25 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1  - 25   
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 26 – 49 
ของการสงออก 
 

-  ยุโรป 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  91.2 รอยละ 80 รอยละ  90 รอยละ 94.7 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

สงออกรอยละ        
26 – 49  
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 26 - 49 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1  - 25,  
รอยละ 26 -49  และ  
ตั้งแตรอยละ  75   ของ 
การสงออก 
 

สงออกรอยละ 26 - 49 
ของการสงออก 
 

-  เอเชีย 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 82.4 รอยละ  100 รอยละ  80 รอยละ 78.9 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 26 – 49 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1 - 25 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1 - 25 
ของการสงออก 
 

-  ออสเตรเลีย 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  41.2 รอยละ 60 รอยละ  10 รอยละ 52.6 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
  

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
  

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
  

หมายเหตุ    ขอมูลเกี่ยวกับตลาดสงออกในทวีปตางๆ ที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
   แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
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ตารางที่  124   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกไปยังตลาดในทวีปตางๆ ของผูสงออก
           ที่มีระยะเวลาการสงออกตางๆ   เทียบกับผูสงออกในภาพรวม   (ตอ) 
 

ผูสงออกในระยะเวลาการสงออกตางๆ  
 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกไปยังตลาดใน
ทวีปตางๆ 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 
1 – 4 ป 5 – 10 ป มากกวา 10 ป 

-  อเมริกาใต 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  17.6 รอยละ 40 ไมมีผูสงออก รอยละ  21.1 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 

ไมไดสงออกเลย 
 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 

-  อาฟริกา 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  17.6 รอยละ 40 ไมมีผูสงออก 
 

รอยละ  21.1 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก  

ไมไดสงออกเลย 
 

สงออกรอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 

หมายเหตุ    ขอมูลเกี่ยวกับตลาดสงออกในทวีปตางๆ ที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
   แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา     ตลาดในสามทวีปหลัก  คือ ทวีปยุโรป  อเมริกาเหนือและยุโรปนั้น            
ผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออก 1 - 4 ป  สวนใหญสงออกไปยังตลาดในทวีปยุโรปและอเมริกา
เหนือในสัดสวนการสงออกคลายกับผูสงออกในภาพรวม   อยางไรก็ตามในตลาดทวีปเอเชยีนัน้     
ผูสงออกสวนใหญของกลุมมีสัดสวนการสงออกไปยังทวีปนี้รอยละ 26 – 49 ของการสงออกซึ่งตาง
จากผูสงออกในภาพรวม     ขณะที่กลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออก 5 – 10 ปสงออกไปยงั
ตลาดในทวีปยุโรป โดยมีจํานวนผูสงออกกระจายไปในสัดสวนการสงออกอื่นๆ ที่ตางไปจาก
ภาพรวมดวย  คือ    มีสัดสวนการสงออกรอยละ 1 - 25   และตั้งแตรอยละ 75 ของการสงออก     
สวนในกลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออกมากกวา 10 ป   มีสัดสวนการสงออกไปยังทวีป
อเมริกาเหนือในลักษณะที่ตางไปจากผูสงออกในภาพรวม    โดยผูสงออกสวนใหญของกลุมนี้
สงออกไปยังทวีปอเมริกาเหนือรอยละ 26 – 49  ของการสงออก    
 สวนตลาดในทวีปออสเตรเลีย  อเมรกิาใต และอาฟรกิานั้น  ผูสงออกทั้งสามกลุมสงสินคา
ไปยังตลาดในทวีปเหลานีใ้นสัดสวนการสงออกคลายกับผูสงออกในภาพรวม    
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ตารางที่  125   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกทางตรงของผูสงออกที่มีระยะเวลาการ
           สงออกตางๆ   เทียบกบัผูสงออกในภาพรวม 
 

ผูสงออกในระยะเวลาการสงออกตางๆ 
 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกทางตรง 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 1 – 4 ป 5 – 10 ป มากกวา  10  ป 

รอยละของผูสงออกที่ใช
วีธีการสงออกทางตรง 

รอยละ  100 รอยละ 100 รอยละ 100 รอยละ 100 

สัดสวนการสงออก 
ทางตรง 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

ตั้งแตรอยละ  75  
ของการสงออก 
 
 

สงออกทางตรงรอยละ 
26 – 49  และตั้งแต   
รอยละ 75  ของการ 
สงออก 
 

ตั้งแตรอยละ  75  ของ
การสงออก 
 

ตั้งแตรอยละ  75  ของ
การสงออก 
 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา  ในกลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาในการสงออก 5 – 10 ป และมากกวา 10 ป 
สวนใหญมีสัดสวนการสงออกทางตรงคลายกับผูสงออกในภาพรวม   ขณะที่กลุมผูสงออกที่มี
ระยะเวลาในการสงออก 1 – 4 ป   นอกเหนอืจากผูสงออกสวนใหญจะมสัีดสวนการสงออกทางตรง
ตั้งแตรอยละ 75  ของการสงออก        ผูสงออกยังมีสัดสวนการสงออกทางตรงรอยละ  26 – 49 ของ
การสงออกอีกดวย     
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ตารางที่  126   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคาของ            
           ผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออกตางๆ   เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 
 

ผูสงออกในระยะเวลาการสงออกตางๆ 
 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกทางตรง 
ไมผานตัวแทนการคา 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 1 – 4 ป 5 – 10 ป มากกวา  10  ป 

รอยละของผูสงออก       
ที่ใชวิธีการสงออก
ทางตรงไมผานตัวแทน
การคา 

รอยละ 94.1 รอยละ 100 รอยละ 90 รอยละ  94.7 

สัดสวนการสงออก
ทางตรงไมผานตัวแทน
การคาที่ผูสงออก 
สวนใหญใช 

สงออกตั้งแตรอยละ 
75 ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 1 – 25
และตั้งแตรอยละ 75 
ของการสงออก 
 

สงออกรอยละ 26 – 49 
และตั้งแตรอยละ 75 
ของการสงออก 
 

สงออกตั้งแตรอยละ 75 
ของการสงออก 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา  ในกลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออกมากกวา 10 ป  สวนใหญมี
สัดสวนการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการค าคลายกับผูสงออกในภาพรวม    สวนในกลุม        
ผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออก 1 – 4 ป    มีสัดสวนการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคาใน
บางสวนที่ตางจากผูสงออกในภาพรวม  กลาวคือ  ผูสงออกสวนหนึ่งมีการสงออกทางตรงโดยไม
ผานตัวแทนการคาในสัดสวนรอยละ 1 - 25 และมีผูสงออกอีกสวนหนึ่งมีสัดสวนการสงออก
ทางตรงโดยไมผานตัวแทนการคาตั้งแตรอยละ 75  ของการสงออก    ขณะที่กลุมผูสงออกที่มี
ระยะเวลาการสงออกมากกวา  5 - 10  ป  นอกเหนอืจากที่มีสัดสวนการสงออกทางตรงไมผาน
ตัวแทนการคาในสัดสวนตั้งแตรอยละ 75  ของการสงออกคลายกับผูสงออกในภาพรวม   แลวยงัมี 
ผูสงออกสวนใหญอีกกลุมหนึ่งที่มีสัดสวนการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคารอยละ 26 – 49 
ของการสงออก 
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ตารางที่  127   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกผานชองทางการจัดจําหนายตางๆ                    
           ในวิธีการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคา   ของผูสงออกที่มีระยะเวลาการ  
            สงออกตางๆ     เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 
 

ผูสงออกในระยะเวลาการสงออกตางๆ 
 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกในชองทาง
การจัดจําหนายตางๆ  

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 1 – 4 ป 5 – 10 ป มากกวา  10  ป 

-  ผูนําเขา 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 75 รอยละ  80 รอยละ  77.8 รอยละ  72.2 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25       
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  ของ     
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  ของ   
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

-  ผูคาสง 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 78.1 รอยละ  100  รอยละ  66.7 รอยละ 77.8 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

รอยละ  1 – 25  ของ   
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

-  ผูคาปลีก 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 53.1 รอยละ  80 รอยละ  55.5 รอยละ  44.4 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  ของ   
การสงออก 
 

-  หางสรรพสินคา 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 25 รอยละ  40 รอยละ  11.1 รอยละ  27.8  

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  ของ   
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
   

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
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ตารางที่  127   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกผานชองทางการจัดจําหนายตางๆ                    
           ในวิธีการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคา   ของผูสงออกที่มีระยะเวลาการ  
            สงออกตางๆ     เทียบกับผูสงออกในภาพรวม  (ตอ) 
 

ผูสงออกในระยะเวลาการสงออกตางๆ 
 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกในชองทาง
การจัดจําหนายตางๆ  

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 1 – 4 ป 5 – 10 ป มากกวา  10  ป 

-  หางที่มีหลายสาขา 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  21.9 รอยละ  20 รอยละ  11.1 รอยละ  27.8 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
  

-  ผูขายสินคาผาน         
แคตาล็อค 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 21.9 รอยละ  20 รอยละ  22.2 รอยละ  22.2 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ  1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ  1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25 ของ   
การสงออก 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 
 จากตารางพบวา  ผูสงออกทั้งสามกลุม  สวนใหญใชชองทางการจดัจําหนายตาง ๆ ใน
วิธีการสงออกทางตรงไมผานตัวแทนการคา อันไดแก ผูคาสง  ผูนําเขา   ผูคาปลีก  หางสรรพสินคา   
หางที่มีหลายสาขา   และผูขายสินคาผานแคตาล็อค   ในสัดสวนการสงออกคลายกับผูสงออกใน
ภาพรวม 
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ตารางที่  128   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคาของ            
           ผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออกตางๆ   เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 
 

ผูสงออกในระยะเวลาการสงออกตางๆ 
 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกทางตรงผาน
ตัวแทนการคา 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 1 – 4 ป 5 – 10 ป มากกวา  10  ป 

รอยละของผูสงออก       
ที่ใชวิธีการสงออก
ทางตรงผานตัวแทน
การคา 

รอยละ  58.8 รอยละ  60 รอยละ  70 รอยละ 52.6 

สัดสวนการสงออก
ทางตรงผานตัวแทน
การคาที่ผูสงออก 
สวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25 
ของการสงออก 
 

รอยละ 1– 25  ของการ
สงออก 
 

รอยละ 26– 49 ของ
การสงออก 
  

รอยละ 1– 25 ของการ
สงออก 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา   กลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาในการสงออก 1- 4 ป  และกลุมผูสงออกที่มี
ระยะเวลาในการสงออกมากกวา 10 ป  สวนใหญใชสัดสวนการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคา
ในสัดสวนการสงออกคลายกับผูสงออกในภาพรวม    สวนในกลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาในการ
สงออก 5 - 10 ป  จะมีลักษณะตางจากภาพรวมเลก็นอย   กลาวคอื ผูสงออกกลุมนี้สวนใหญมี
สัดสวนการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคาในสัดสวนรอยละ 26 – 49  ของการสงออก    
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ตารางที่ 129   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกในชองทางการจัดจําหนายผาน          
sales   representative  และ  buying  agent   ของผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออก 
ตาง ๆ  เทียบกบัผูสงออกในภาพรวม 

 

ผูสงออกในระยะเวลาการสงออกตางๆ 
 

รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกในชองทาง
การจัดจําหนายตางๆ  

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 
1 – 4 ป 5 – 10 ป มากกวา  10  ป 

- sales representative 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 20 รอยละ  33.3 รอยละ  28.6 รอยละ 10 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

- buying  agent 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  100 รอยละ 100 รอยละ  100 รอยละ 100 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

ใชรอยละ 1-25 ของ 
การสงออก 
 

ใชรอยละ 1-25 ของ 
การสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

รอยละ 1 – 25  
ของการสงออก 
 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
 
 จากตารางพบวา  ผูสงออกทั้งสามกลุม  สวนใหญใชชองทางการจดัจําหนายตาง ๆ ใน
วิธีการสงออกทางตรงผานตัวแทนการคา   อันไดแก  sales   representative  และ  buying  agent    
ในสัดสวนการสงออกคลายกับผูสงออกในภาพรวม 
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ตารางที่ 130   รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกทางออม    ของผูสงออกที่มีระยะเวลา 
การสงออกตางๆ  เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 

 

ผูสงออกในแตละระยะเวลาการสงออก รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกทางออม 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 1 – 4 ป 5 – 10  ป มากกวา 10 ป 

รอยละของผูสงออก    
ที่ใชวิธีการสงออก
ทางออม 

รอยละ  64.7 
  
 

รอยละ  60 
 

รอยละ 50 
 

รอยละ 73.7 
 

สัดสวนการสงออก
ทางออมที่ผูสงออก 
สวนใหญใช 

ใชรอยละ 1 – 25  
 ของการสงออก 

ใชรอยละ 51 - 74 
 ของการสงออก 

ใชรอยละ 50 ของ    
การสงออก 

ใชรอยละ 1 – 25 
 ของการสงออก 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
  
 จากตารางพบวา  ผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออกมากกวา 10 ป  สวนใหญใชสัดสวนการ
สงออกทางออมคลายกับผูสงออกในภาพรวม   แตในกลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออก 1 – 4 ป 
สวนใหญใชสัดสวนการสงออกทางออมรอยละ 51 – 74 ของการสงออก  ซ่ึงตางจากผูสงออกใน
ภาพรวม    และในกลุมผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออก 5 –  10  ป  สวนใหญใชสัดสวนการ
สงออกทางออมรอยละ 50  ของการสงออก   ซ่ึงตางจากผูสงออกในภาพรวมเชนกัน 
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ตารางที่  131  รอยละของผูสงออกและสัดสวนการสงออกในชองทางการจัดจําหนายตาง ๆ ของ
วิธีการสงออกทางออม ของผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออกตางๆ         เทียบกับ     
ผูสงออกในภาพรวม 

ผูสงออกในแตละระยะเวลาการสงออก รอยละของผูสงออก
และสัดสวนการ
สงออกในชองทาง
การจัดจําหนายตางๆ 

ภาพรวม 
ผูสงออก 

โดยสวนใหญ 1 – 4 ป 5 – 10  ป มากกวา 10 ป 

- trader  ชาวไทย 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 77.3 รอยละ  100 รอยละ  100 รอยละ  64.3 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
 

รอยละ  1 -  25        
ของการสงออก 
 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 
  

- trader  ชาวตางชาติ 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  86.4 รอยละ  100 รอยละ  80 รอยละ  85.7 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 
  

รอยละ 1 – 25 
 ของการสงออก 
 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 
 

- trading company 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  22.7 ไมมีผูสงออก 
 

รอยละ  60 รอยละ  14.3 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 

ไมไดสงออกเลย 
 

รอยละ 1- 25 ของ    
การสงออก 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

- piggyback 
รอยละของผูสงออก 

ไมมีผูสงออก 
 

ไมมีผูสงออก 
 

ไมมีผูสงออก 
 

ไมมีผูสงออก 
 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

ไมไดสงออกเลย ไมไดสงออกเลย 
 

ไมไดสงออกเลย 
 

ไมไดสงออกเลย 
 

- export  management  
company 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ 4.5 ไมมีผูสงออก 
 

รอยละ  20 ไมมีผูสงออก 
 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

ไมไดสงออกเลย รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

ไมไดสงออกเลย 
 

- export  agent 
รอยละของผูสงออก 

รอยละ  9.1 ไมมีผูสงออก 
 

รอยละ  20 รอยละ  7.1 

สัดสวนการสงออก 
ที่ผูสงออกสวนใหญใช 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

ไมไดสงออกเลย 
 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

รอยละ 1- 25  
ของการสงออก 

หมายเหตุ    ขอมลูเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายที่นํามาแสดงในตาราง     เปนขอมูลที่ผูสงออกสวนใหญภายในกลุมไดตอบใน
     แบบสอบถาม     โดยไดระบุเปนรอยละจากจํานวนผูสงออกในกลุม 
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 จากตารางพบวา  ผูสงออกทั้งสามกลุม  สวนใหญใชชองทางการจัดจําหนายตาง ๆ ของการ
สงออกทางออม    อันไดแก   trader  ชาวไทย,   trader ชาวตางชาติ,    trading company,   
piggyback,    export  management  company  และ   export  agent  ในสัดสวนการสงออกคลายกับ 
ผูสงออกในภาพรวม     

 
5.1.3  ปจจัยทีม่ีผลตอการเลือกชองทางการจัดจําหนายสินคาไปยังตลาด

ตางประเทศจําแนกตามระยะเวลาในการสงออก    
 
ตารางที่ 132   สรุปปจจัยในการเลือกชองทางการจัดจําหนายไปยังตลาดตางประเทศ  5  ลําดับแรก
          ของผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออกตาง ๆ  เทียบกับผูสงออกในภาพรวม 

ปจจัยในการเลอืกชองทางการจัดจําหนายไปยังตลาดตางประเทศที่ผูสงออกแตละกลุมใหความสําคัญ 

ผูสงออกในแตละระยะเวลาการสงออก ลําดับ 
ภาพรวม 
ผูสงออก 1 – 4 ป 5 – 10  ป มากกวา 10 ป 

ลําดับ  1  จํานวนตลาดตางประเทศ 
ที่เกี่ยวของ 
( สําคัญระดับมาก) 

จํานวนตลาดตางประเทศ   
ที่เกี่ยวของ 
( สําคัญระดับมาก) 

จํานวนตลาดตางประเทศ     
ที่เกี่ยวของ 
( สําคัญระดับมากที่สุด) 

จํานวนตลาดตางประเทศ     
ที่เกี่ยวของ 
( สําคัญระดับมาก) 

ลําดับ  2  ความตองการขอมลู
การตลาดยอนกลับ 
( สําคัญระดับมาก) 

ความพรอมทางดานการ
บริหารงานสงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

ความตองการไดรับ
ประสบการณในการสงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

การจัดการทางดาน
บุคลากรดานการสงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

ลําดับ  3  ความตองการไดรับ
ประสบการณในการ
สงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

ความตองการขอมลู
การตลาดยอนกลับ 
( สําคัญระดับมาก) 

ขนาดตลาดตางประเทศ      
ท่ีเปนเปาหมาย 
( สําคัญระดับมาก) 

ความตองการขอมลู
การตลาดยอนกลับ 
( สําคัญระดับมาก) 

ลําดับ  4  การจัดการทางดาน
บุคลากรดานการสงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

ความตองการไดรับ
ประสบการณในการ
สงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

กําไรที่ไดรับ 
( สําคัญระดับมาก) 

ความพรอมทางดานการ
บริหารงานสงออก 
( สําคัญระดับมาก) 

ลําดับ  5  กําไรที่ไดรับ 
( สําคัญระดับมาก) 

กําไรที่ไดรับ 
( สําคัญระดับมาก) 

ความตองการขอมลู
การตลาดยอนกลับ 
( สําคัญระดับมาก) 

ความตองการไดรับ
ประสบการณในการ
สงออก 
( สําคัญระดับมาก) 
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 จากตารางพบวา  ผูสงออกทุกกลุมใหความสําคัญกับปจจัยเกี่ยวกับจํานวนตลาด
ตางประเทศที่เกี่ยวของในลําดับแรกซึ่งสอดคลองกับผูสงออกในภาพรวม  อยางไรก็ตามผูสงออก
แตละกลุมยังคงใหความสําคญักับปจจัยบางปจจัยใน 5  ลําดับแรกไมเหมือนผูสงออกในภาพรวม   
กลาวคือ   ผูสงออกที่มีระยะเวลาการสงออก 1 – 4 ป  ใหความสําคัญกับปจจยัเกีย่วกับความพรอม
ทางดานการบริหารงานสงออกในลําดับที่ 2    ในขณะทีผู่สงออกที่มีระยะเวลาการสงออก  5 – 10 ป  
ใหความสําคญักับปจจัยเกีย่วกับขนาดตลาดตางประเทศที่เปนเปาหมายในลําดับที่ 3   สวนผูสงออก
ที่มีระยะเวลาการสงออกมากกวา  10  ป  ก็ใหความสําคัญกับปจจัยเกีย่วกับความพรอมทางดานการ
บริหารงานสงออกในลําดับที่ 4 
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สวนท่ี 2  การอภิปรายผล 
 ในการอภิปรายผลการศึกษาไดแบงออกเปนสองสวน      คือ        การอภิปรายในเรื่องความ
สอดคลองกับแนวคดิที่เกีย่วของ                และการอภิปรายในเรื่องความสอดคลองกับวรรณกรรมที่
เกี่ยวของ  ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 1)  การที่ Kotler (2000) ไดระบุไวถึงขั้นตอนของการสงออกซึ่งแบงเปน  5  ขั้นตอน  คือ 
การตัดสินใจวาจะทําตลาดตางประเทศหรอืไม  การตัดสินใจเลือกตลาดตางประเทศ  การตัดสินใจ
เลือกวิธีการเขาไปยังตลาดตางประเทศ การตัดสินใจดานแผนการตลาด และการตัดสินใจเรื่อง
โครงสรางขององคการในดานการจัดการการตลาดนั้น  แตการศกึษานี้พบวาผูสงออกในจังหวัด
เชียงใหมสวนหนึ่งไมไดเปนผูเลือกแตหากเปนผูถูกเลือก  เพราะผูสงออกสวนหนึ่งไดรับการติดตอ
จากลูกคาชาวตางประเทศแลวจึงเหน็วาเปนโอกาส  ทั้ง ๆ ที่ยังไมไดคิดกนัมากอนวาจะทําการ
สงออกหรือไม    รวมทัง้การเลือกที่จะสงสินคาไปยงัประเทศไหน  แตเมื่อมีโอกาสเขามาหาจงึ
สงออกไปยังประเทศนั้น  ดังนั้นขั้นตอนการสงออกที่เกิดขึ้นจึงไมสอดคลองกับแนวคิดของ Kotler 
(2000) 
 2) จากที่ Kotler (2000) กลาววาในระยะแรกของการสงออกบริษัทอาจจะเริ่มทาํตลาด
ตางประเทศโดยที่ยังไมมีหนวยงานดานการสงออกในบริษัท  แตเมื่อยอดขายเพิ่มสูงขึ้น ทางบริษทั
จะจดัหนวยงานดานการสงออกขึ้นมารับผิดชอบซึ่งจะประกอบไปดวยผูจัดการหนึ่งคน และผูชวย
อีก 2-3 คนนั้น  สอดคลองกับผลการศึกษานี้ซ่ึงพบวาผูสงออกทางออมเปนหลักสวนใหญจะไมมี
แผนกการสงออก  ในขณะที่ผูสงออกทางตรงเปนหลักมใีนสัดสวนการสงออกทางตรงเพิ่มขึ้นและ
สวนใหญมีการจัดตั้งแผนกสงออกภายในบริษัท    นอกจากนี้ยงัมีจํานวนพนกังานในแผนกนี้ใน
จํานวนที่ใกลเคียงกันกับที่  Kotler ไดกลาวไว  
 3)   ตามที่ Terpstra and Sarathy (2000) ไดระบุวาผูสงออกมีวิธีการสงออก 2 วิธี คือ วิธีการ
สงออกทางตรง และวิธีการสงออกทางออม จากการศึกษาพบวามีผูสงออกสวนหนึง่ (รอยละ 64.7) 
ใชวิธีการสงออกทั้งทางตรงและทางออมรวมกัน    ขณะที่ผูสงออกอีกสวนหนึ่ง (รอยละ 35.3) ใช
วิธีการสงออกทางตรงเพียงอยางเดยีว   แตไมพบวามีผูสงออกรายใดเลยที่ใชวิธีการสงออกทางออม
เพียงอยางเดยีว 
 ในวิธีการสงออกทางตรงตามที่ Terpstra and Sarathy (2000) ไดระบุไววาประกอบดวย
ชองทางการจดัจําหนาย  ไดแก  ผูจัดจําหนายในตางประเทศ (foreign distributors)   ตัวแทน (agent)  
และการสงสินคาผานไปยังบริษัทในเครือขายที่ตั้งอยูในตางประเทศ(overseas marketing subsidiary)  
พบวา   ในสวนของชองทางการจัดจําหนายผานผูจัดจําหนายในตางประเทศนัน้  ชองทางที่ผูสงออก
นิยมใชกันมาก ไดแก ผูคาสงในตางประเทศ ผูนําเขา และผูคาปลีกในตางประเทศ  ตามลําดับ     
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สวนชองทางการจัดจําหนายผานหางสรรพสินคา       หางที่มีหลายสาขา           และผูขายสินคาผาน
แคตตาล็อคไมคอยนิยมใชกนั     ในขณะที่ชองทางการจัดจําหนายผานตัวแทนนัน้พบวา  ผูสงออก
นิยมใชชองทางผาน buying agent       สวนชองทางการจัดจําหนายผาน sales representative ไมคอย
นิยมใชกันมากนัก   อยางไรก็ตาม  ในสวนของชองทางการจัดจําหนายผานบรษิัทในเครือขายที่
ตั้งอยูในตางประเทศนั้น   พบวาไมมีผูสงออกรายใดทีใ่ชชองทางนี้ 
 ในวิธีการสงออกทางออมตามที่ Terpstra and Sarathy (2000) ไดระบุไวประกอบดวย    
ชองทางการจดัจําหนาย คือ การสงสินคาผานบริษัทการคา (trading company) บริษัทจัดการ       
การสงออก (export management company) และ การขายพวงไปกับสินคาของผูอ่ืน (piggyback) 
และชองทางการจัดจําหนายอื่นๆ  พบวาทั้งสามชองทางนี้ไมคอยเปนที่นิยมใชของผูสงออกใน
จังหวดัเชยีงใหม      ซ่ึงอาจมีบางสวนที่ตางไปจากที่  Terpstra and Sarathy (2000) ระบุไววา บริษทั
จัดการการสงออก (export  management  company)   มีบทบาทคอนขางมากสําหรับประเทศ
สหรัฐอเมริกา      อยางไรก็ตาม  ชองทางการจัดจําหนายอื่น ๆ ในวิธีการสงออกทางออมที่ผูสงออก
ในจังหวดัเชียงใหมนยิมใช ไดแก trader ชาวตางชาติ  และ trader ชาวไทย    สวนชองทางการ       
จัดจําหนายผาน   export agent    มีใชกันบางแตนอยกวาชองทางจัดจําหนายผาน  trading company 
 นอกจากนั้น จากที่ Millard (1992) กลาววาผูผลิตสินคาหัตถกรรมขนาดเล็กเหมาะสมที่จะ
เลือกใชชองทางการสงออกทางออมนั้น  ในการศึกษานี้กลับพบวาผูสงออกของขวัญและของ
ตกแตงบานในจังหวัดเชยีงใหมไมมีรายใดเลยที่ทําการสงออกทางออมเพียงอยางเดยีว  แตมกีาร
สงออกทางตรงรวมดวยและมีจํานวนผูสงออกถึงรอยละ 35.3 ที่ทําการสงออกทางตรงเพียงอยาง
เดียว        ทําใหเห็นภาพวาผูสงออกในจังหวัดเชียงใหมมีพัฒนาการที่เหนือกวาการเปนผูผลิตสินคา
หัตถกรรมขนาดเล็กแลวและมีความสามารถในการทําตลาดตางประเทศไดดีพอสมควร (แมวา
มักจะเปนฝายตั้งรับคําสั่งซื้อก็ตาม)  ซ่ึงความสามารถดังกลาวอาจจะเกดิขึน้ไดเนื่องจากการ
สนับสนุนจากกรมสงเสริมการสงออก ในเรื่องของการใหโอกาสไปออกงานแสดงสินคาทั้งใน
ประเทศและตางประเทศ    รวมถึงการฝกอบรมดานตาง ๆ อีกดวย 
 4)  ในทางแนวคิดของ  Terpstra and Sarathy (2000)     ไดกลาวถึงวิธีการสงออกทางตรงวา
ผูสงออกควรจะตองมีการตั้งตัวแทนจําหนาย (foreign distributors or agent) ในตลาดตางประเทศ  
หรือการเขามาตั้งบริษัทเครือขายในตางประเทศ (overseas marketing subsidiary) เพื่อการจําหนาย
สินคาในตลาดดังกลาว  ซ่ึงจากการศึกษาพบวามีผูสงออกสวนหนึง่ที่แตงตั้งตัวแทนจําหนายใน
ตลาดตางประเทศ   ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดดังกลาว    อยางไรก็ตาม สถานการณของผูสงออกใน
จังหวดัเชยีงใหมไมใชอยางนั้นทั้งหมด   เพราะผูสงออกอีกสวนหนึง่เปนฝายตั้งรับคําสั่งซื้ออยูใน
ประเทศ     ซ่ึงใชวิธีการสงออกทางตรงผานผูจัดจําหนายในตางประเทศ   เชน  ผูนําเขา  ผูคาสง   
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และผูคาปลีกในตางประเทศ เปนตน โดยที่ผูจดัจําหนายดังกลาวเขามาติดตอซ้ือสินคาเองกับ          
ผูสงออก   และผูสงออกก็ไมไดแตงตั้งเปนตัวแทนจาํหนาย   นอกจากนี้ไมมีผูสงออกรายใดที่มี   
โชวรูมอยูในตางประเทศ    ซ่ึงอาจจะตางกับแนวคิดของ  Terpstra and Sarathy (2000)  ที่วา            
ผูสงออกควรเปนฝายรุกเขาทําตลาดตางประเทศ ดังนั้นผูสงออกควรแสวงหาชองทางการ             
จัดจําหนายดวยตัวเองเปนหลักโดยไมพึ่งพาความหวังจากฝายผูซ้ือ     นอกจากนั้นการศึกษานี้ยัง
พบวา   ผูสงออกสวนหนึ่งกลาววาเหตุจูงใจใหสงออกเริ่มแรก คือ   การที่มีชาวตางชาติเขามาซื้อ
สินคาที่บริษัทจึงเห็นเปนโอกาส  ซ่ึงพฤติกรรมเชนนี้   ตางไปจากแนวคิดของ Terpstra and Sarathy 
(2000)  จึงทําใหผลการศึกษาบางสวนที่ไดรับตางจากแนวคิดนี้  
 นอกจากนั้น ในเรื่องของการแตงตั้งตัวแทนจําหนาย (exclusive distributor) ในตางประเทศ
นั้น  จากการศึกษาดวยการสัมภาษณพบวา   ผูสงออกสินคาประเภทของขวัญและของตกแตงบาน
ในจังหวดัเชียงใหมยังไมคอยมีการแตงตัง้ตัวแทนจําหนายประเภทผูกขาดการจําหนายสินคาแต
เพียงผูเดยีวในตางประเทศ  ซ่ึงสอดคลองกับ เพชรมณี (2548) ที่กลาววาการแตงตั้งตัวแทนจําหนาย
ดังกลาวเหมาะสมกับสินคาขนาดใหญจําพวกรถยนตมากกวาสนิคาประเภทของขวญัและของ
ตกแตงบาน  และกอ็าจจะไมจําเปนที่ผูสงออกที่เร่ิมตนใหมหรือรายเล็กจะตองแตงตั้งตัวแทน
จําหนาย     เพราะจะมกีารผูกมัดมากเกินไป 
 5) จากการที ่ ผูสงออกexporters review (2547) ไดรายงานวาในสหราชอาณาจกัรและ
ฝร่ังเศสไดมีแนวโนมทีห่างสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต และไฮเปอรมารเก็ต จะทําการนําเขาสินคา
เองโดยตรงหรอืนําเขาผาน buying agent นัน้   การศึกษาครั้งนี้ก็พบผลที่สอดคลองกัน คือ ผูสงออก
จํานวนมากไดทําการสงออกผาน buying agent (รอยละ 59 ของผูสงออกทั้งหมด)  และผูสงออก
สวนหนึ่งก็ทําการสงออกไปยังหางสรรพสินคาโดยตรง    (รอยละ 24     ของผูสงออกทั้งหมด)  และ
ผูสงออกบางสวนก็สงสินคาไปยังหางที่มหีลายสาขา(chain store) โดยตรง (รอยละ 21 ของผูสงออก
ทั้งหมด) 
 6)  การยาย buying agent  มาไวเปนชองทางการสงออกในวิธีการสงออกทางตรงนั้นยังแยง
กับแนวคิดของกรมสงเสริมการสงออก และ เพชรมณ ี (2547)  ทั้งนี้เปนเพราะกรมสงเสริมการ
สงออกจําแนกวิธีการสงออกทางตรงหรือทางออมจากการจําหนายผานกลุมคนกลางในประเทศ
หรือตางประเทศ แตการศกึษานีจ้ําแนกดวยกิจกรรม (activities) ที่เกิดขึ้นในการจําหนายตาม
แนวคดิของ Terpstra and Sarathy (2000) ที่วาการสงออกทางออมคือการที่ผูสงออกมีกิจกรรม
เหมือนกับการจําหนายสินคาในประเทศ  ในขณะที่การสงออกทางตรงคือการที่ผูสงออกมีกิจกรรม
จัดสงสินคาไปยังผูซ้ือ ณ ประเทศปลายทาง เชน การหีบหอสําหรับการสงออก  การขนสงสินคาไป
ยังทาเรือหรือทาอากาศยาน  การจัดการเรื่องพิธีการศุลกากร และการรับชําระเงินจากตางประเทศ 
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เปนตน  ดังนัน้ในสวนของ buying agent  ที่พบในจังหวดัเชียงใหมซ่ึงจากการสัมภาษณพบวาไมได
ทําหนาที่สงสินคาออกไปยังตางประเทศ หากแตเพยีงมาพรอมกับลูกคาในการตดิตอผูผลิตและรับ
หนาที่ตรวจสอบสินคาเทานั้น  ภาระในการสงสินคาไปยังตางประเทศยังคงเปนของผูสงออก  
ดังนั้นในการศกึษานีจ้ึงจัด buying agent  ไวเปนชองทางการจัดจําหนายในวิธีการสงออกทางตรง
เพราะผูสงออกมีกิจกรรมจัดสงสินคาไปยงัผูซ้ือ ณ ประเทศปลายทางเอง 
 7)  ผลการศึกษายังแตกตางกับแนวคิดของกรมสงเสริมการสงออกอีกสวนหนึ่ง  คอื  การ
สงออกทางตรงไปยังตางประเทศนัน้  จากการสัมภาษณพบวาคนกลางในตางประเทศอาจจะทํา
หนาที่ไดหลายอยางในเวลาเดียวกันทั้งเปนผูนําเขา (importers) ผูคาสง (wholesalers) และอาจจะ
เปนผูคาปลีก (retailers) ไดอีกดวย  แตกรมสงเสริมการสงออกจํากัดวาผูนําเขาตองจําหนายใหกับ
ผูคาสง และผูคาสงคือผูที่จําหนายใหกับผูคาปลีกเทานั้น  ผลการศึกษาในสวนนี้จึงขยายแนวคิดของ
กรมสงเสริมการสงออกใหสอดคลองกับเหตุการณที่เกิดขึน้จริงมากยิง่ขึ้น      
 8)  ในดานกิจกรรมการมีสวนรวมในการทาํตลาดตางประเทศนัน้        ผลการศึกษาพบวา  
ผูสงออกสวนใหญมีกิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑกับลูกคา  แตยังไมคอยมีกิจกรรมการสงเสริม
การตลาดและการเลือกชองทางการจัดจําหนายในตางประเทศ  จึงยังไมสอดคลองกับ เพชรมณ ี
(2548) ที่เสนอใหผูสงออกชวยผูนําเขาคัดเลือกผูคาปลีก และชวยออกแบบดานการโฆษณาใน
ตางประเทศ 
 9)   ผูสงออกของขวัญและของตกแตงบานในจังหวดัเชียงใหมระบวุา  ไดรับประโยชนมาก
จากการสงเสริมการตลาดดวยวิธีการออกงานแสดงสินคาในประเทศ ทําใหไดรับคําสั่งซื้อจาก
ตางประเทศ  ซ่ึงผลการศึกษานี้สอดคลองกับ เพชรมณี (2548) ที่เสนอใหผูสงออกเขารวมงานแสดง
สินคาในประเทศเพื่อเปดตวักิจการและผลิตภัณฑใหผูซ้ือรูจักในวงกวาง และจะเปนวิธีที่จะเขาถึง
กลุมเปาหมายไดอยางรวดเรว็ 
 10)  ในดานปจจัยในการเลือกใชชองทางการจําหนายไปยังตางประเทศ  ซ่ึง Terpstra and 
Sarathy (2000) ไดกลาวถึงปจจัยดังกลาวไวจํานวน 13 ปจจัย  จากการศึกษาพบวาทุกปจจยัตางมี
ความสําคัญกับผูสงออก โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญอยูในระดบัมาก  ไดแก  จํานวนตลาด
ตางประเทศที่เกี่ยวของ   ความตองการขอมูลการตลาดยอนกลับ      ความตองการไดรับ
ประสบการณในการสงออก     การจัดการทางดานบุคลากรดานการสงออก    กําไรที่ไดรับ  ความ
พรอมทางดานการบริหารงานสงออก    ขนาดตลาดตางประเทศที่เปนเปาหมาย     และ     เงินลงทนุ
เพื่อสรางชองทางในการสงออก ตามลําดับ   สวนปจจัยที่มีความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
ตนทุนที่นอยกวาชองทางอื่น ความตองการอํานาจดานการบริหารตลาดในตางประเทศในผลิตภัณฑ
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ของตนเอง ความพรอมในการเผชิญกับปญหาดานการตางประเทศ  ความเสี่ยง และความยดืหยุนใน
การปรับเปลี่ยนชองทางเมื่อจําเปน  ตามลําดับ 
  ผลการศึกษาดังกลาวแตกตางจากที่เพชรมณี (2548) ไดใหความสําคัญกับปจจัยดานกําไร
มากเปนอันดบัหนึ่ง  รองลงมาคือเรื่องอํานาจการควบคุม และเรื่องการปรับตัวตามสภาพตลาดที่
เปล่ียนแปลงไปตามลําดับนัน้  แตจากการศึกษานี้พบวาปจจัยเร่ืองกําไรที่คาดวาจะไดรับอยูในลําดบั
ที่ 5  ปจจัยเร่ืองความตองการอํานาจดานการบริหารตลาดในตางประเทศในผลิตภณัฑของตนเองอยู
ในลําดับที่ 10  และปจจัยเร่ืองความยืดหยุนในการปรับเปลี่ยนชองทางเมื่อจําเปนอยูในลําดับที่ 13  
จากทั้งหมด 13 ลําดับ  ซ่ึงแสดงใหเห็นวาผลการศึกษามคีวามแตกตางกัน    โดยที่ปจจัยลําดับหนึ่งที่
ผูสงออกสินคาของขวัญและของตกแตงบานในจังหวัดเชยีงใหมใหความสําคัญคือ  จํานวนตลาด
ตางประเทศที่เกี่ยวของ  ลําดบัที่ 2 คือ  ความตองการขอมูลการตลาดยอนกลับ  และลําดับที่ 3 คือ  
ความตองการไดรับประสบการณในการสงออก 
 11)  ในการสงออกสินคาของขวัญและของตกแตงบานมีขั้นตอนของพัฒนาการเริม่ตั้งแต
กลุมที่สงออกทางออมเปนหลักซึ่งพบวายังไมคอยมีความพรอมในการสงออก กลาวคือสวนใหญยงั
ไมมีแผนกสงออกแยกตางหาก  มีจํานวนพนักงานดานการสงออกเพยีง 1 คน   ตอมาเมื่อมีการเริ่ม
สงออกทางตรงมากยิ่งขึ้น     ซ่ึงพบวากลุมผูสงออกทางตรงเทาๆกับทางออมมีความกระตือรือรน
มากยิ่งขึ้น  โดยมีการจดัแผนกการสงออกเปนแผนกเฉพาะ รวมทั้งมีจํานวนพนักงานดานการ
สงออกเพิ่มมากขึ้น  นอกจากนั้นกย็ังเขารวมการแสดงสินคาในตางประเทศมากยิ่งขึ้นอกีดวย      
การคนพบในสวนนี้สอดคลองกับ เพชรมณี (2548)  ที่กลาววาในระยะเริ่มแรกของการสงออกเมื่อ  
ผูสงออกยังไมพรอมก็มักจะใชวิธีการสงออกทางออม  และตอมาเมือ่มีความพรอมมากขึ้นก็จะเริ่ม
สงออกทางตรงมากยิ่งขึ้น 
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สวนท่ี 3  ขอคนพบที่ไดจากการศึกษา 
             ขอคนพบจากการศกึษาเรื่องชองทางการจัดจําหนายสินคาประเภทของขวัญและของตกแตง
บานของผูสงออกในจังหวดัเชียงใหม   มขีอคนพบในประเด็นที่สําคัญตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
 1.)   ผูสงออกสวนใหญจะเปนผูสงออกทางตรงเปนหลัก  มีสัดสวนของมูลคาสินคาสงออก
ตอสินคาที่จําหนายภายในประเทศตั้งแตรอยละ 75   จากสินคาที่มีจําหนายทั้งหมดของบริษัท      ซ่ึง
ผูสงออกรอยละ  35   มีการสงออกทางตรงเพียงอยางเดยีว      โดยพบวามีผูสงออกรอยละ 23.5  ที่
ใชวิธีการสงออกทางตรงโดยไมผานตวัแทนการคาเพียงอยางเดยีว  และรอยละ 5.9  ที่สงออก
ทางตรงโดยผานตัวแทนการคาเพียงอยางเดียว 
 2.)   การไดรับคําสั่งซื้อจากตางประเทศในปแรก ๆ ของการสงออก   พบวา    เกดิจากการ
สงเสริมการตลาดภายในประเทศโดยการออกงานแสดงสินคา   ซ่ึงลูกคามักจะมาพบกับผูสงออกใน
งานแสดงสินคาในประเทศและมีการมาเยีย่มชมโชวรูมของผูผลิต    เมื่อลูกคามีความพอใจใน
ผลิตภัณฑ  รวมทั้งมีการปรึกษากับผูผลิตเรื่องรูปแบบสินคาที่ตองการไดแลวกจ็ึงทําการสั่งซื้อ
สินคา 
 3.)   ผูสงออกบางสวนที่มีระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจยังไมมากนัก         มแีนวโนมที่จะมี
การพัฒนาไปสูการสงออกโดยใชระยะเวลาสั้น     กลาวคือ   สามารถสงออกไดเมื่อเร่ิมดําเนินธุรกจิ
ไดเลยหรือเพียงไมกี่ปหลังจากการเริ่มดําเนนิธุรกิจ    ซ่ึงจากการสัมภาษณพบวาผูสงออกบางรายได
ลูกคาจากตางประเทศดวยการสงเสริมการตลาดจากการไปออกงานแสดงสินคายังตางประเทศ 
 4.)   ชองทางการจัดจําหนายในวิธีการสงออกทางตรงโดยไมผานตวัแทนการคาที่ผูสงออก
ใชกันมาก 3 ลําดับแรก  ไดแก   ผูคาสงในตางประเทศ,    ผูนําเขา    และ ผูคาปลีกในตางประเทศ      
ตามลําดับ   ในขณะที่ชองทางการจัดจําหนายในวิธีการสงออกทางตรงโดยผานตัวแทนการคาที่      
ผูสงออกใชกันมาก  ไดแก    buying   agent    รองลงมาไดแก sales  representative   ตามลําดับ   
 5.)   ชองทางการจัดจําหนายในวิธีการสงออกทางออมที่ผูสงออกใชกันมาก  3 ลําดับแรก   
ไดแก    trader  ชาวตางชาติ ,  trader  ชาวไทย   และ trading  company   ตามลําดับ 
 6.)   ตลาดที่มีผูสงออกไดสงสินคาไปจําหนายมากที่สุด   ไดแก  ในทวปียุโรป   เอเชยี  และ
อเมริกาเหนือ  ตามลําดับ  อยางไรก็ตามเมื่อพิจารณาถึงสัดสวนการสงสินคาไปจําหนายในแตละ
ทวีปพบวา    ทวีปยุโรปเปนทวีปที่ผูสงออกสงสินคาไปจําหนายในสัดสวนที่มากที่สุด รองลงมา
กลับไดแก  ทวีปอเมริกาเหนือ    และอันดับที่ 3  ไดแก  ทวีปเอเชีย  ตามลําดับ     นอกจากนีย้ังพบวา
มีผูสงออกรอยละ 5.9  ที่สงสินคาไปจําหนายในทวีปอเมริกาเหนือเพยีงทวีปเดียว    ซ่ึงอาจเปนการ
ไมดีนักเพราะเปนการผูกขาดในการจําหนายสินคาเพียงทวีปเดยีว   ซ่ึงในการผูกขาดในการจําหนาย
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สินคาเชนนี้กลับไมพบในทวีปยุโรปเลย   ซ่ึงเปนทวีปที่มีทั้งจาํนวนผูสงออกและสัดสวนการ
สงออกที่มากที่สุดก็ตาม  
 8.)   อยางไรกต็ามแมวาผูสงออกสวนใหญมีระยะเวลาในการดําเนนิธุรกิจคอนขางมากและ
เปนผูสงออกโดยตรงเปนหลัก     แตกลับมีโครงสรางของหนวยงานสําหรับการสงออกคอนขางเล็ก    
กลาวคือยังมีบคุลากรสําหรับบริหารการสงออกคอนขางนอย  และผูสงออกโดยสวนใหญก็ยังมี
กิจกรรมสงเสริมการตลาดดวยการไปออกงานแสดงสินคาในตางประเทศคอนขางนอย รวมทั้ง
ผูบริหารยังไมคอยมีการเดนิทางไปติดตอธุรกิจในตางประเทศ 
 9.)  ในดานการมีสวนรวมในการทําตลาดตางประเทศ พบวา ผูสงออกสวนใหญมีกจิกรรม
ทางการตลาดดวยการพัฒนาผลิตภัณฑกับลูกคาตางชาติคอนขางมาก  แตยังไมคอยมีสวนรวมใน
กิจกรรมอื่น ๆ เชน  การเลือกชองทางการจัดจําหนายในตางประเทศ  การสงเสริมการตลาดใน
ตางประเทศ    และการตั้งราคาในตางประเทศ  และเปนตน 
 10.)   ในดานปจจัยที่มีผลตอการเลือกวิธีการจัดจําหนายไปยังตลาดตางประเทศนั้น    ปจจัย
ที่มีความสําคัญสําหรับผูสงออก  3  อันดบัแรก  คือ จํานวนตลาดตางประเทศ,   ความตองการขอมูล
ยอนกลับ  และความตองการไดรับประสบการณในการสงออก 
 11.)   ผูสงออกไมวาจะจําแนกดวยวิธีการสงออก   หรือระยะเวลาในการสงออกตางก็จะให
ความสําคัญกับปจจัยเร่ืองจํานวนตลาดตางประเทศที่เกีย่วของเปนลําดบัหนึ่งดวยกันทั้งสิ้น   
 12.)   โชวรูมของบริษัท  และการสงเสริมการตลาดดวยการออกงานแสดงสินคาในประเทศ
เปนสถานที่และวิธีการที่ผูสงออกใหความสําคัญมากสําหรับการจําหนายสินคาและรับคําสั่งซื้อจาก
ตางประเทศ    อยางไรก็ตาม  ผูสงออกสวนใหญจะมีโชวรูมเพียงแหงเดียวซ่ึงอยูในจงัหวัดเชียงใหม 
และไมคอยใหความสําคัญกับการจัดไปตั้งโชวรูมของบริษัทในกรุงเทพฯ 
 13.)   ประโยชนที่ผูสงออกไดรับจากโครงการของภาครัฐและเอกชน    ซ่ึงเปนการสงเสริม
การตลาดเพื่อการสงออกนัน้             ผูสงออกไดรับประโยชนจากการไปออกงานแสดงสินคาทั้งใน
ประเทศและตางประเทศคอนขางมาก     แตไดรับประโยชนจากโครงการ OTOP คอนขางนอย 
 14.) ผูสงออกทางตรงเปนหลักและผูสงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออมไมคอยให
ความสําคัญกับแหลงการคาภายในประเทศมากนัก  ในขณะที่ผูสงออกทางออมจะใหความสําคญั
กับแหลงการคาภายในประเทศมากกวาสองกลุมแรก  โดยแหลงการคาที่ผูสงออกทางออมให
ความสําคัญในลําดับตน ๆ นอกเหนอืจากโชวรูมหรือรานคาของบริษัทในเชยีงใหมแลว ไดแก  
สวนจตุจกัร  รานคาตามแหลงทองเที่ยวในจังหวดัภูเก็ต บานถวายและถนนคนเดินในจังหวดั
เชียงใหม 
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 15.)  ผูสงออกที่สงออกทางตรงเทา ๆ กับทางออมมีความกระตือรือรนคอนขางมากในการ
พัฒนาไปสูการสงออกทางตรงเปนหลัก  ดังจะเห็นไดจากการที่ผูสงออกทุกรายมีการจัดตั้งแผนก
การสงออกของบริษัท  โดยสวนใหญมีจํานวนบุคลากรเพื่อการสงออกมากกวากลุมสงออกทางออม
เปนหลัก   และมีการสงเสริมการตลาดดวยการไปออกงานแสดงสินคายังตางประเทศบอยครั้งกวา  
รวมถึงมีการเดนิทางของผูบริหารไปยังตางประเทศมากกวากลุมอื่น ๆ  
  
สวนท่ี 4    ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะแบงออกเปนสามสวน คือ  ขอเสนอแนะสําหรับภาครัฐ  ขอเสนอแนะสําหรับ
ผูประกอบการ  และ ขอเสนอแนะเพื่อการทําการศึกษาวจิัยในอนาคต  ดังนี ้
 1.) ขอเสนอแนะสําหรับภาครัฐ   
 จากการศึกษาครั้งนี้มีขอเสนอแนะสําหรับภาครัฐที่เกีย่วของตาง ๆ  ดังนี้ 
  1.1)    หนวยงานของภาครัฐ  อันไดแก  กรมสงเสริมการสงออก   ควรจัดกิจกรรม
การพาผูสงออกที่มีศักยภาพในการสงออกไปออกงานแสดงสินคายังตางประเทศใหมากขึ้น    ซ่ึงจะ
เปนการเปดชองทางใหผูสงออกไปออกงานแสดงสินคาไดดวยตนเองในปตอ ๆ ไป    นอกจากนี้ 
ทางภาครัฐหากตองการเนนสงเสริมการสงออกสินคาหตัถกรรมของไทยควรจดัตั้งหนวยงานเพื่อ
สนับสนุนการทําตลาดในตางประเทศ   เชน  หนวยงานที่ชวยแสวงหาตัวแทนจัดจําหนายสินคาและ
เปนตัวประสานในการพบปะกันกับผูสงออกของไทย      รวมทัง้เปนผูประสานงานในการจดั
กิจกรรมออกงานแสดงสินคาในตางประเทศ      และอาจมีหนาทีด่ําเนนิการจัดตั้งโชวรูมถาวรของ
ไทยในตางประเทศ      เปนตน 
               1.2) การที่กรมสงเสริมการสงออกมีโครงการสนับสนุน intertrader  ถือวาเปน
โครงการที่ดี     เพราะทาํใหผูผลิตที่มีความสามารถในการผลิตแตอาจยังไมมีประสบการณและ
ความพรอมดานการสงออกสามารถใชชองทางนี้สําหรับการสงออกได      อยางไรก็ตามผูสงออก
สวนใหญในกลุมที่ศึกษามีการสงสินคาไปยังตลาดตางประเทศเอง    หากกรมสงเสริมการสงออกมี
การสนับสนุนโครงการเกี่ยวกับ     sales  representative   ดวยก็นาจะเปนการดีเพราะจะไดให   
sales  representative   เปนผูไปหาตลาดยังตางประเทศใหกับผูสงออกเหลานี้อีกทางหนึ่ง 
  1.3) กรมสงเสริมการสงออกควรจัดฝกอบรมและใหความรูสําหรับการเขาไปทํา
ตลาดในตางประเทศแกผูประกอบการใหมากยิ่งขึ้น  ซ่ึงแตเดิมที่เคยอบรมในเรื่องการออกแบบ
ผลิตภัณฑนัน้ก็ไดผลด ี       เพราะทําใหผูประกอบการสามารถมีสวนรวมกับลูกคาตางชาติในการ
ออกแบบผลิตภัณฑ    ทางกรมฯ จึงควรมีการอบรมการทําตลาดตางประเทศ  เชน การเขาถึง
ชองทางการจดัจําหนายตาง ๆ ไดอยางไร   การเลือกชองทางจัดจําหนายในตางประเทศ  รวมทั้ง
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เทคนิคในการสรางความสัมพันธกับคูคาในตางประเทศ   และการเขาไปลงทุนสรางบริษัทเครือขาย
ในตางประเทศซึ่งยังเปนจดุออนที่ผูประกอบการยังไมสามารถทําไดมากนักในปจจบุัน 
  1.4)   กระทรวงพาณิชยควรจดังานเพื่อเชิญคูคาตางประเทศ  เชน  ผูนําเขา   ผูคาสง   
ตัวแทนจัดจําหนายสินคา  และ buying  agent   เปนตน   มาพบปะกับผูสงออกของไทยเพื่อทําให
เกิดความเขาใจกันมากยิ่งขึ้นและไดหารือทางธุรกิจระหวางกัน     ซ่ึงกอใหเกิดบรรยากาศที่ดีทาง
การคาในโอกาสตอไป 
 
 2.)  ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ   
 จากการศึกษาครั้งนี้มีขอเสนอแนะสําหรับผูสงออกสินคาประเภทของขวัญและของตกแตง
บานในจังหวดัเชียงใหม    ดังนี ้
  2.1)  จากที่พบวาผูสงออกของขวัญและของตกแตงบานมีชองทางการจัดจําหนาย
นอยมาก  คือ  สวนใหญมโีชวรูมเพียงหนึ่งแหง      มีการสงเสริมการตลาดดวยการไปออกงาน
แสดงสินคาทัง้ในและตางประเทศคอนขางนอย  รวมถึงไมคอยมกีารเดินทางไปตางประเทศเพื่อ
ติดตอกับลูกคา        ทําใหดเูหมือนวาผูสงออกของขวัญและของตกแตงบานขางคอนจะมีการตั้งรับ
เพื่อรอลูกคามากเกินไป               ทั้งนี้ผูสงออกบางรายไดรับคําสั่งซื้อสินคาในปริมาณมากจากหาง
ที่มีหลายสาขา (chain store) และมีโรงงานขนาดใหญมากจนไมคอยใหความสําคัญกับการหา
ชองทางการจดัจําหนายใหม ๆ ก็อาจมีความเสี่ยงตอความลมเหลวทางธุรกิจไดเชนกนั       ดังนัน้
ผูประกอบการควรจะสรางชองทางการจัดจําหนายใหม ๆ  เพื่อเตรียมรองรับการเปลี่ยนแปลงที่
อาจจะเกิดขึ้นไดในอนาคต   
  2.2) ผูประกอบการควรขยายชองทางการสงออกในเชงิรุกใหมากขึ้น  เชน          
การทดลองสงสินคาตัวอยางไปใหบริษัทการคา (trading company) ในตางประเทศพิจารณา         
การแสวงหาตวัแทนการคาในตางประเทศเพื่อชวยเปดตลาด  และการทดลองนําพาณิชย
อิเลคทรอนิคสมาชวยสนับสนุนการสงออก        รวมถึงการสงเสริมการตลาด   เชน  การไปออก
งานแสดงสินคายังตางประเทศมากขึ้น   เนื่องจากผูซ้ือสินคาของบริษัทสามารถมาถึงงานแสดง
สินคาไดงายกวาเดนิทางมาดงูานแสดงสินคาในประเทศของผูสงออก  เปนตน 
  2.3)  ผูประกอบการควรสรางจิตสํานึกและคุณธรรมในการดําเนินธุรกจิ เชน    การ
ไมลอกเลียนแบบสินคากันและการไมตัดราคากัน เพราะพฤติกรรมเชนนั้นอาจทําใหผูประกอบการ
หลายรายไมอยากไปรวมออกงานแสดงสนิคาภายในประเทศเนื่องจากกลัวถูกลอกเลยีนแบบสินคา
และถูกตัดราคาขายในภายหลัง  อันสงผลถึงการสูญเสียโอกาสสงออกของอุตสาหกรรมของขวัญ
และของตกแตงบานของจังหวัดเชยีงใหมโดยรวม 
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 3.)  ขอเสนอแนะเพื่อการทําการศึกษาวิจยัในอนาคต   
 จากการศึกษาครั้งนี้มีขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาวิจยัในอนาคต ดังนี้ 
  3.1)    ควรมีการศึกษาวจิัยในเชิงลึกเกีย่วกบัภูมิหลังและประสบการณในดานตางๆ  
อาทิ  ทัศนคต ิ  แนวคดิ  และมุมมองของผูสงออก     โดยแบงกลุมผูสงออกเปนสามกลุม คือ กลุมที่
มีผลประกอบการทางธุรกิจที่ประสบความสําเร็จดีมาก   กลุมที่มีผลประกอบการที่ดีพอสมควร   
และกลุมผูสงออกที่มักประสบปญหาในดาํเนินธุรกิจ    
  3.2)   ควรมีการศึกษาในเรื่องคาใชจายทางตลาด      รวมถึงตนทุนที่เกดิขึ้นจากการ
สงสินคาไปจําหนายยังตลาดตางประเทศ          ทั้งวิธีการสงออกทางตรงและวิธีการสงออกทางออม    
เพื่อใหมองเหน็ภาพทีก่วางขึน้     นอกเหนือจากการพิจารณาในดานยอดขายที่จะไดรับจากการ
สงออก    เพือ่ใชในการพิจารณาเลือกวิธีการสงออกที่เหมาะสมสําหรับผูสงออก   ซ่ึงในประเดน็นี้ 
Terpstra  and  Sarathy  ไดกลาวไววา   ผูสงออกที่ใชวิธีการสงออกทางตรงไมไดมีการรับประกันวา
ผูสงออกเหลานี้จะไดรับกําไรมากกวาการเลือกใชวิธีการสงออกทางออม   เพราะการสงออก
ทางตรงทําใหจําหนายสินคาไดเพิ่มขึ้น   แตผูสงออกจะมีกําไรเพิ่มขึ้นหรือไม    ขึ้นอยูกับวายอดขาย
ที่เพิ่มขึ้นตองมากกวาตนทนุที่เพิ่มขึ้น    
  3.3) ในการศกึษาครั้งนี้กําหนดใหผูตอบแบบสอบถามไดตอบคําถามเกี่ยวกับเรื่อง
ระยะเวลาการดําเนินธุรกจิและระยะเวลาในการสงออกในชวงระยะเวลาที่ไมตรงกัน   กลาวคือ   ใน
เร่ืองของระยะเวลาการดําเนนิธุรกิจ     ตัวเลือกแตละขอกําหนดใหมรีะยะเวลาถัดกนัชวงละ  3  ป   
เชน  1 - 3 ป,  4 – 6 ป,  7 – 9  ป  เปนตน     ขณะที่ในเรื่องของระยะเวลาการสงออกตัวเลือกแตละ
ขอกําหนดใหมีระยะเวลาถัดกันชวงละ  2  ป   เชน  1 - 2 ป,  3 – 4 ป,  5 – 6  ป  เปนตน                 
เมื่อนําระยะเวลาการดําเนินธุรกิจจําแนกตามระยะเวลาในการสงออก ก็อาจยังทําใหไมทราบอยาง
ชัดเจนวาผูสงออกที่มีการดําเนินธุรกิจในชวงระยะเวลาหนึ่งจะมีระยะเวลาในการสงออกในเวลา
เดียวกันกี่ราย   เชน   จากการศึกษาทราบเพยีงวาผูตอบแบบสอบถามที่ดําเนินธุรกิจมาเปนระยะเวลา         
4  - 6  ป   ที่มีระยะเวลาการสงออก  3  -  4  ป    มีจํานวน  3  ราย   และที่มีระยะเวลาการสงออก      
5  -  6  ป    มีจํานวน  1  ราย    แตไมทราบวาผูตอบแบบสอบถามเหลานี้ที่มีระยะเวลาการดําเนิน
ธุรกิจ  4  -  6  ป     และที่มีระยะเวลาการสงออก  4 – 6  ป  ดวย   มีจริงๆ กี่ราย     จึงมีการเสนอแนะ
ในการศึกษาครั้งตอไปควรใหผูตอบแบบสอบตอบคําถามในลักษณะเชนนี้ ดวยการใหผูตอบ
แบบสอบถามระบุถึงระยะเวลาการดําเนินการและระยะเวลาการสงออกเองนาจะเหมาะสมกวา
เนื่องจากทําใหทราบอยางชดัเจนวา  ผูตอบแบบสอบถามแตละรายดําเนินธุรกิจมาเปนระยะเวลากีป่    
จึงเริ่มสงออก    และไดเหน็ถึงแนวโนมที่ชัดเจนมากขึน้อีกวาผูสงออกสวนใหญใชเวลากี่ปในการ
ดําเนินธุรกจิแลวจึงเริ่มสงออก    นอกจากนีก้ารใหผูตอบแบบสอบถามระบุชวงระยะเวลาในการ
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ดําเนินธุรกจิและระยะเวลาการสงออกเองก็ยังสามารถกาํจัดขอสงสัยบางประการอีกดวย  เชน  ใน
ตัวเลือกที่ผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบมากที่สุดในเรื่องระยะเวลาการดําเนินธุรกจิ   คือ  มากกวา  
12  ป   และในตัวเลือกที่ผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบมากที่สุดในเรื่องระยะเวลาการสงออก   คือ  
มากกวา  10  ป   ซ่ึงในกลุมนี้ก็ยังคงไมทราบจริงๆ วาดําเนินธุรกจิจริงๆ กี่ป    และสงออกมาแลว
เปนเวลากีป่    
                3.4) การขยายประเดน็การศึกษาที่เจาะลกึถึงปจจัยตาง ๆ   ที่มีผลตอการเลือก
ชองทางการจดัจําหนายไปยงัตลาดตางประเทศของผูสงออกสินคาประเภทของขวัญและของตกแตง
บานในจังหวดัเชียงใหม     ทั้ง  13  ปจจยั     เพื่อทําใหสามารถเขาใจในการตัดสินใจเลือกชองทาง
การจัดจําหนายไปยังตลาดตางประเทศของผูสงออกมากยิ่งขึ้น 

                3.5)    การขยายการศึกษาในลักษณะเดียวกันไปยังการสงออกสินคาประเภทอื่นที่
เปนสินคาที่สามารถทําการผลิตไดในทองถ่ินและสามารถสงออกได  เชน   เซรามิก   ผาทอพื้นเมือง   
เปนตน 
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