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บทคัดยอ 
 

 การคนควาแบบอสิระเรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงชองทางการจดัจําหนายสินคาและ
ปจจัยที่มีผลตอการเลือกชองทางการจัดจําหนายสินคาประเภทของขวญัและของตกแตงบานของ          
ผูสงออกในจังหวัดเชียงใหม   ซ่ึงศึกษาโดยการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากผูสงออกสินคา
ประเภทของขวัญและของตกแตงบานที่มสํีานักงานใหญตั้งอยูในจังหวัดเชียงใหม และอยูในรายนาม   
ผูสงออกของกรมสงเสริมการสงออก   จํานวน  34  ราย    โดยทําการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม
ดวยวิธีการทางสถิติ   ไดแก    ความถี่   รอยละ  และคาเฉลี่ย 
 ผลจากการศึกษา    พบวา        ผูสงออกสนิคาของขวัญและของตกแตงบานในจังหวดัเชียงใหม      
สวนใหญดําเนินธุรกิจมาเปนระยะเวลามากกวา   12   ป     โดยมีเหตุผลเร่ิมแรกที่ทําใหสงสินคาออกไป
จําหนายยังตางประเทศเนื่องจากตองการขยายตลาดใหกวางขึ้นจึงเริ่มทําการสงออก  ผูสงออกสวนใหญ
จําหนายผลิตภณัฑจากไม      และมีสัดสวนของสินคาที่ทําการผลิตเองตั้งแตรอยละ   75    ของสินคาที่มี
จําหนายทั้งหมด    โดยมีโชวรูมภายในประเทศเพยีงแหงเดยีวและไมมีโชวรูมของบริษัทในตางประเทศ        
แตไดมกีารจัดตั้งแผนกสงออกเพื่อทําหนาที่ดานการสงออกโดยเฉพาะ  และมีการจัดบุคลากรที่ทํา
หนาที่บริหารการสงออกจํานวน 2 คน นอกจากนี้ ผูสงออกสวนใหญมีการออกงานแสดงสินคา
ภายในประเทศโดยเฉลี่ย  1 – 2 คร้ังตอป       อยางไรก็ตาม   ผูสงออก  รอยละ 41.2  ไมไดไปออกงาน
แสดงสินคายังตางประเทศ    รวมถึงผูบริหารของบริษทั รอยละ 32.4 กไ็มไดเดินทางไปติดตอธุรกจิกับ
ลูกคาที่ตางประเทศเชนกัน      
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 ผูสงออกโดยสวนใหญไดสงสินคาออกไปยังตางประเทศมาเปนระยะเวลามากกวา 10   ป    
โดยเริ่มตนการสงออกในลักษณะที่ลูกคาตางประเทศจะมาซื้อสินคาที่บริษัทเองมากที่สุดและวิธีการ
ไดรับคําสั่งซื้อจากลูกคาตางประเทศในชวงปแรกของการสงออกจากการเขารวมงานแสดงสินคา
ภายในประเทศ   ผูสงออกโดยสวนใหญยังคงมีบทบาทในการทําตลาดตางประเทศดวยการพัฒนา
ผลิตภัณฑรวมกับลูกคา    ตลาดหลักที่ผูสงออกไดสงสินคาไปจําหนาย  ไดแก  ทวีปยุโรป  รอยละ    
91.2    ทวีปเอเชียรอยละ 82.4      และทวีปอเมริกาเหนือรอยละ 73.5           
 ผูสงออกสวนใหญมีสัดสวนของมูลคาสินคาสงออกตอสินคาที่จําหนายภายในประเทศ     
ตั้งแตรอยละ 75 ขึ้นไป โดยผูสงออกทุกรายไดใชวิธีการสงออกทางตรง  และมีผูสงออกรอยละ        
64.7    เลือกใชวิธีการสงออกออมรวมดวย       ในจํานวนนี้มีผูสงออกที่ใชการสงออกทางตรงโดย      
ไมผานตัวแทนการคา  รอยละ 94.1  จากผูสงออกทั้งหมด   ซ่ึงผูสงออกที่ใชการสงออกทางตรงโดย    
ไมผานตัวแทนการคาไดใชชองทางการจดัจําหนายผานผูคาสงในตางประเทศ รอยละ 78.1   ผูนําเขา 
รอยละ 75    ผูคาปลีกในตางประเทศ  รอยละ  53.1    หางสรรพสินคา รอยละ  25     หางที่มีหลายสาขา  
รอยละ 21.9    และผูขายสินคาผานแคตาล็อค  รอยละ 21.9     นอกจากนั้นมีผูสงออกที่ใชการ       
สงออกทางตรงโดยผานตัวแทนการคา  รอยละ 58.8  จากผูสงออกทั้งหมด            โดยผูสงออกเหลานี้
ใชชองทางการจัดจําหนายผานตัวแทนผูซ้ือ  รอยละ 100      และผูแทนขายสินคาสงออก  รอยละ 20       
 ผูสงออกที่ใชวิธีสงออกทางออมรวมดวย รอยละ 64.7 จากผูสงออกทั้งหมด  โดยผูสงออก
เหลานี้ไดจัดจาํหนายผานพอคาคนกลางชาวตางประเทศ  รอยละ 86.4     พอคาคนกลางชาวไทย       
รอยละ 77.3     บริษัทการคา  รอยละ 22.7     ตัวแทนผูสงออก รอยละ 9.1   บริษัทจัดการการสงออก 
รอยละ 4.5     แตไมมีผูสงออกรายใดทีใ่ชชองทางการจดัจําหนายผานผูขายพวง  
 ผูสงออกไดใหความสําคัญกับปจจยัในการเลือกชองทางการจัดจําหนายสินคาไปยังตลาด
ตางประเทศโดยรวมอยูในระดับมาก  โดยปจจยัที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญอยูในระดับมาก  ไดแก      
จํานวนตลาดตางประเทศที่เกีย่วของ   ความตองการขอมูลการตลาดยอนกลับ      ความตองการ      
ไดรับประสบการณในการสงออก     การจัดการทางดานบุคลากรดานการสงออก    กําไรที่ไดรับ    
ความพรอมทางดานการบริหารงานสงออก  ขนาดตลาดตางประเทศที่เปนเปาหมาย  และเงินลงทุน   
เพื่อสรางชองทางในการสงออก     
 ผูสงออกสวนใหญไดใหความสําคัญกับแหลงการคาในระดับมากแกโชวรูมหรือรานคา       
ของบริษัทในเชียงใหม  และความสําคัญระดบัปานกลางสําหรับโชวรูมของกรมสงเสริม                   
การสงออก สาขาเชียงใหม  นอกจากนีย้ังใหความสําคัญกบัประโยชนทีไ่ดรับจากโครงการของ         
ภาครัฐและเอกชนที่เกีย่วของกับการสนับสนุนการสงออกโดยรวมในระดับมาก  โดยเฉพาะอยางยิง่ 
การออกงานแสดงสินคาภายในประเทศและการออกงานแสดงสินคา  ณ  ตางประเทศ  
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ABSTRACT 
 
 This independent study focused on the channels of distribution and factors affecting decision 
in choosing channels of distribution of gift and decorative items by exporters in  Chiang Mai province. 
The data was collected from questionnaire responded by 34 exporters whose headquarters were  
located in Chiang Mai  and  whose  names were listed in  Department of Export Promotion’s exporter 
list. The collected data was analyzed by using descriptive statistics such as frequency, percentage and 
means. 
 Major  findings were that  most exporters  had  been  operating  for  more  than 12 years. 
Initial reason for exporting to foreign markets was  their demand for expansion to international 
markets.  Most exporters  manufactured  wood  products. The  products  were mostly made in-house.  
Most  exporters set up only one domestic showroom with no showroom abroad.  Specific departments 
were assigned to 2 officers for export activities. Annual domestic exhibitions  were  attended  1 – 2 
times a year  by exporters.  However, 41.2 percent of the exporters did not attend international 
exhibitions.  Besides, 32.4 percent of the executives did not visit their overseas clients. 
 Most exporters  had  more  than  10  years  exporting  experience.  Their first orders were 
received from foreign buyers coming to visit their factories.  Later in the first year of exporting,   
most orders were placed at domestic exhibitions.  International marketing activities concentrated on 
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product development with foreign clients. Most active exporting markets were Europe (91.2 percent 
of exporters),  Asia (82.4 percent),  and North America (73.5 percent) respectively. 
 Most exporters had a proportion of export to domestic sales of 75 percent and above.  Every 
exporters utilized direct export while 64.7 percent of exporters exploited indirect export.  There were 
94.1 percent of exporters who utilized direct export without agent; 78.1 percent via wholesalers,      
75 percent via importers, 53.1 percent via retailers, 25 percent via department stores,  21.9  percent 
via  chain stores,  and  21.9 percent via  mail-order  and  cataloging  merchants.  Moreover, there were 
58.8 percent of  exporters who utilized direct export with agent.  All  exporters  (within this group)  
contacted  buying  agents  and  20  percent of them  used    sales  representatives.  
  There were 64.7 percent of exporters who incorporated indirect export into their exporting 
methods; 86.4 percent of exporters via foreign traders, 77.3 percent via Thai traders, 22.7 percent via 
trading companies, 9.1 percent via export agents, 4.5 percent via export management  company,  and  
none  via  piggyback. 
 The overall level of importance of factors affecting choices among channels of distribution 
was rated high.  High rated factors were listed sequentially:  numbers of related foreign markets, 
demand for feedback information, export experience acquisition, export personnel management, 
profits, readiness for export management, size of target markets, and financial capital for investment 
into channels of distribution. 
 Exporters rated at a high level of importance for their showrooms or shops in Chiang Mai. 
Besides, they rated at a medium level for Department of Export Promotion’s showroom in        
Chiang Mai. Furthermore, they  rated at a high level of importance for supporting programs organized  
by  governmental  and  private  agencies  especially  the provision of opportunity  to  attend  domestic  
as  well  as  international  exhibitions. 
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